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. Armado del grupo WhatsApp

Armado de grupos / equipos para «Plan de Marketing integrador» y
eleccion de empresa

Actividades individuales / grupales /casos locales e internacionales
. Presentacion del trabajo integral

Elegir un tema de la unidad (xxx) del programa de la materia para
desarrollarlo y presentarlo en clase por grupo (20 minutos).



1 Elsubsistema Comercial.

1.1 Que es el marketing. Caracteristicas de las
decisiones comerciales. Direccion comercial.
Objetivos y metas de la comercializacion.

1.2 Enfoque sistemico. La organizacion del
emprendimiento y el sistema comercial. Funciones.
Relaciones con otras funciones. Variables

intervinientes.




Evolucion del Marketing

Reflexion entre todos

PHILIP KOTLER
1931-2019
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Proceso mediante el cual las empresas crean

valor para Jlos clientes y establecen relaciones

solidas con ellos obteniendo a cambio el valor de

- V74
los clientes.

Kotler & Armstrong, 2007].

https://www.youtube.com/watch?v=TCpNzWdoQ3Y OUE ES MARKETING ENTREVISTA PHILLIP KOTLER _"2012». HOY 91 ANOS
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Evolucion del Marketing

DEL MARKETING 1.0 AL 1.3
MARKETING 1.0 MARKETING 2.0 MARKETING 3.0
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Evolucion del Marketing

MARKETING 4.0: Del Marketing Tradicional al Marketing Digital

Las empresas van a tener que predecir lo que quiere el consumidor antes de lo que lo pida. Es
la prediccién en estado puro y por eso es necesatrio la investigacion online y offline.
El consumidor es el gue va a estar al mando.

No hay empresas locales ya porque una pequefia tienda de barrio va a poder ser conocida en el
mundo entero gracias a los medios de comunicacion con los que contamos.

El cliente es el CEQ. /A todos nos suena la campafa de una marca de papas fritas donde se
hizo la campana en torno a que el cliente decidiera que sabor de papas sacaria al mercado?.

Eso es marketing 4.0 PREDICCION.



Evolucion del Marketing

MARKETING 4.0: Del Marketing Tradicional al Marketing Digital

Sabor

Mostaza Suave

5 Saeso Cro sabor Barbacoa

rrrrrrr & Cebolla

[ PR S

Papas fritas con sabor a mostaza suave. Papas fritas con sabor a tomate y cebolla. Papas fritas con sabor a barbacoa.
Papas fritas con sabor a jamon serrano. Papas fritas con sabor a queso y cebolla. Imagenes ilustrativas.

Buenafuente: Casting de Sabores Lays, Pepsico: https://www.youtube.com/watch?v=Cegk6)6d0S0
https://www.youtube.com/watch?v=Wo9yLhtLQ6Y



https://www.youtube.com/watch?v=Cegk6J6d0S0
https://www.youtube.com/watch?v=Wo9yLhtLQ6Y
https://www.youtube.com/watch?v=Wo9yLhtLQ6Y

volucion del Marketing

MARKETING 4.0: Del Marketing Tradicional al Marketing Digital

www.puromarketing.com/24/26417/divertidos-anuncios-publicitarios-doritos-para-reir-sin-parar.html
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Desde hace afios supo encontrar el mejor talento creativo entre sus propios fans y
consumidores.

De hecho, gracias a la iniciativa del concurso «Crash the Super Bowl», Doritos
convocaba a los consumidores a ser los propios creadores de sus comerciales
publicitarios



MARKETING 5.0?

2

ey
| -
B

i



Definicion de Marketing

Marketing se construye desde
el cliente y para el cliente.

Se busca una relacién
a largo plazo, mas que una
transaccion puntual.




Definicion de Marketing

PHILIP KOTLER

“La mejor publicidad
es /la gue nos hacen
Jos clientes
salisfechos".
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Definicion de Marketing

Marketing “crea” valor, al poder satisfacer las necesidades de los clientes

* El valor se crea, matcheando una “propuesta de valor” contra esas
necesidades

* Se “captura” mediante el precio I

* Que falta?



Definicion de Marketing
Lonceptos:

En marketing...

‘Se crean necesidades? e
¢
&L/



Definicion de Marketing

Necesidades y Deseos

* La necesidad es un impulso bioldgico basico - es un estado
de Privacion.

* Un deseo representa “una forma en que la sociedad nos ha
ensefnado a satisfacer esa necesidad”

* Marketing NO crea necesidades
» Marketing genera deseos



Deseos vs Necesidad

Es dificil “manipular” a los consumidores

* Los productos o servicios estan disefiados para cubrir necesidades
existentes

 El marketing ayuda a comunicar su disponibilidad

 El marketing se concentra en crear conciencia de que existen
necesidades que deben ser satisfechas - despertar el “deseo” de hacerlo.

. g -

Nnecesidades |




Necesidad vs Deseos

Necesito Transportarme Deseo el auto de Barbie

Actividad: Necesidades y Deseos




ACTIVIDAD — CLAVE 1 — NECESIDADES VS. DESEOS

| APELLIDO Y NOMBRE DEL PARTICIPANTE [ /

<4 "MW Consigna de Actividad Necesidad VS Deseo

+ &l Entrega de Actividad Necesidad VS Deseo

RELACIONA PRODUCTOS
CON LAS NECESIDADES DE

ALITOE S TINA
MECONOCIMAENTO

LA PIRAMIDE

»,

DAL
FIIOLOGICAS
sAsSICAS

NECESIDAD PRODUCTO DESCRIPCION Pensa en tus propias necesidades y la forma
—uoleqea Bane en la que satisfaces.
eguridad y . . .
Estabilidad Trata de identificar diferentes productos o

Socio — Afectivas
Autoestima —
Reconocimiento —
Poder
Crecimiento Personal - ¢ Estas prepa rado?

Autorrealizacion EXITOS

servicios que te ayudan a satisfacerlas.




Decisiones de Marketing

¢Quiénes son realmente nuestros clientes?
¢Cuantas clases de clientes tenemos?
¢Qué compran, como y donde?

¢Por qué nos prefieren?

¢Como podemos detectar nuevas tendencias a partir de sus habitos de
compra actuales?

¢Como podria aumentarse la efectividad de mis campanas de
marketing?

¢Como estan funcionando mis canales de ventas, cual utilizar con éste u
otro cliente?



Define a tu cliente
potencial

Actividad




DEFINE A TU CLIENTE POTENCIAL

Antes de realizar ninguna estrategia tienes gue conocer a tu cliente potencial.
Responde a las siguientes preguntas:

Quién toma la decisiodn de compra en tus productos o servicios? (hombre, mujer,
gerente de una empresa, director financiero...)

Queée rasgos caracteristicos tiene esa persona? (cuanto mas detallada v especifica sea
tu descripcidon, mas te aproximaras a tu cliente potencial: sexo, edad, hobbies,
personalidad, problemas que tiene en su dia a dia, motivadores de compra,
sentimientos, emociones.__.)

dQue problemas o necesidades tiene y qué puede solucionar comprando tu
producto/servicio?




DEFINE A TU CLIENTE POTENCIAL

Antes de realizar ninguna estrategia tienes gue conocer a tu cliente potencial.
Responde a las siguientes preguntas:

Quién toma la decisiodn de compra en tus productos o servicios? (hombre, mujer,
gerente de una empresa, director financiero...)

Queée rasgos caracteristicos tiene esa persona? (cuanto mas detallada v especifica sea
tu descripcidon, mas te aproximaras a tu cliente potencial: sexo, edad, hobbies,
personalidad, problemas que tiene en su dia a dia, motivadores de compra,
sentimientos, emociones.__.)

dQue problemas o necesidades tiene y qué puede solucionar comprando tu
producto/servicio?

éPor qué compra tu producto o servicio?




¢ Que son en definitiva el
Marketing Operativo y
Estratéegico?




MARKETING OPERATIVO VIARKETING ESTRATEGICO

BRAZO COMERCIAL DE LA EMPRESA MENTE DE LA EMPRESA

A corlo - medio plazo A medio - largo plazo




¢ Que es el Marketing Sistemicoy
cuales son su claves?

Tratar de que toda la actividad de la
empresa que tienen que ver con la H @@
comunicacion esté conectada con el s
negocio. Ejecucion

Marketing Sistémico

Evaluacion

. Creatividad

La estrategia de comunicacion tienen que
permitir disefiar una perfeccion se refleje en ™ Planificacion
las ventas de los consumidores y que p < . .

provea a la marca de ventaja competitiva.

Tener una capacidad de integracion de todo & =<

aquello que comunica a la empresa con el .“v,:« —— } o
exterior y de todo aquello que pone en
contacto al consumidor.




. Tratar de que toda la actividad de Ia

¢ Que es el Marketing Sistemicoy
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Ejercicio para mejorar drasticamente tus ventas
Enfatiza los beneficios del cliente

Los beneficios de nuestros productos y servicios nos
permiten conectarnos mucho mejor con los clientes.

Los beneficios se expresan en los términos que los
dice el cliente.

Para presentar mejor los beneficios hace falta estar al
dia con las caracteristicas técnicas del producto.

Cuando no presento adecuadamente los beneficios,
los clientes dicen:
"Tu producto me parece caro"

c0ué es lo que realmente compra la gente al
adquirir un taladro?



Ejercicio para mejorar drasticamente tus ventas
Enfatiza los beneficios del cliente

La gente no compra taladros. Compra hoyos. Compra una solucion aun
problema

Quiero que te pongas a pensar por un momento en todos los negocios
que existen en el mundo vy el tipo de productos y servicios que venden. '

Existen negocios que venden muebles, zapatos, ropa, automoviles,
comida, cafe, libros, relojes y una gran cantidad de productos
diferentes.

Pero tu y yo no vendemos un producto.

La informacion por si sola no es un producto.

La gente no quiere informacion. La gente Quiere una transformacion.



Definiciones: Caracteristicas, Ventajas y
Beneficios

Caracteristicas: Hacen referencia a los rasgos o elementos
constitutivos de la oferta. Por lo general, son visibles y se pueden medir.

Ventajas: Son las especificaciones del producto, las cosas que el
consumidor va a tener una vez que haya comprado su producto o servicio.

Beneficios: Se vincula con las ventajas que determinadas caracteristicas

de la oferta significan para el cliente. De otro modo, pueden representar el
uso positivo que el cliente hace de una caracteristica



Ejercicio de planificacion de ventas
Selecciona uno de tus productos (o linea)

Beneficios:
Qué obtiene el cliente

Ventajas:
Diferencias competitivas

Caracteristicas:
Del producto




¢ Miopia de marketing?




El error de poner mayor atencion
a los productos especificos que
ofrece una compainia, que a los
beneficios y experiencias
producidos por los mismos.

“La gente no compra
& L}
productos, compra soluciones.

Theodore Levitt



Estos vendedores padecen la miopia
de marketing; estan tan interesados
en sus productos que se concentran
solo en los deseos existentes

v pierden de vista las necesidades

latentes del cliente



Creacion de Valor



Valor vs. Precio

Reflexion entre todos




Bien, quiero empezar haciendo una
pequena diferenciacion entre los
conceptos de Valor y Precio:



Valor:

Es lo que recibe un cliente al adquirir
un producto o servicio. Es lo que dala
empresa a sus clientes en sus
productos o servicios.



Precio:

Es lo que recibe la empresa por la venta
de sus productos o servicios. Es el
dinero que da el cliente a una empresa
por un producto o servicio que adquiere.



Es importante conocer esta
diferenciacion para poder centrar
nuestra estrategia en la generacion de
valor para el cliente.



Cinico: un hombre que sabe el precio de todo y el
valor de nada.

(Oscar Wilde)




El precio es lo que se paga. El valor es lo que se
obtiene

(Warren Buffett)




Marketing Social

» Marketing tiene un compromiso con la sociedad
* No todo vale la pena o esta justificado

* Aunqgue sea, “por el cliente”

* \Veamos el siguiente ejemplo

Caso: Zapatos CATWALK ﬁ
@/



Marketing Social
o iGusta ir a la moda, si!, pero ¢a qué precio...?

"En un mundo injusto el que clama por la justicia
es tomado por loco..." (Leén F. Camino y Galicia).

"La injusticia en cualquier parte es una amenaza
para la justicia en todas partes" (Martin Luther
King).
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