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Nos enfrentamos a un mundo lleno de
nuevas oportunidades, al mundo de la

innovacion de la tecnologia del
emprendlmlento de Ia disrupcion
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UBE R
NO MATOA BLOCKBUSTER NO MATO A LOS TAXIS

Los ridiculos cargos por El acceso limitado a taxis, el mal servicio
pagos atrasados lo hicieron y el control de tarifas lo hicieron

Apple TR
NO MATO A LA INDUSTRIA DE LA MUSICA NO MATO A OTROS MINORISTAS

El obligar a comprar El mal servicio y experiencia
albumes completos lo hizo del cliente lo hicieron

AIrsnNnn La tecnologia por si misma
| no es el verdadero disruptor

NO ESTA MATANDO A LA INDUSTRIA HOTELERA
La disponibilidad limitada y AMENAZA PARA CUALQUIER NEGOCIO

las opciones de precios lo hicieron #Viral

NO CENTRARSE EN EL CLIENTE ES LA MAYOR
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El mundo esta lleno de oportunidades,
la globalizacion, las nuevas herramientas
tecnologicas, las telecomunicaciones, los

modelos logisticos, hace que en le

Nuevos modelos que permitan a al

gente ganar tiempo, placer,

mundo se creen nuevos modelos de o .
entretenimiento y libertad.

negocios para satisfacer las necesidades,
deseos y motivaciones de los nuevos
consumidores.
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* Grandes centros comerciales virtuales, ”lle
Amazon llega en el 2018 a ser la marca BGppns
mas valiosa del planeta. Grandes
oportunidades en comercio
electrénico.

En América Latina estemos iniciando el
camino de los negocios digitales, lo que °

le permitira a miles de empresas abrir LaTS
sus fronteras de forma eficiente y bajo |/
costo, sin importar su tamano.
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* Estamos en la época de la revolucion tecnologica y digital, Ia
cuarta revolucion industrial, marcada por la convergencia de
tecnologias digitales, fisicas y biologicas, anticipan que cambiara
el mundo tal como lo conocemos.

= * Estamos al borde de.unarevolucion tecnologica que modificara
= fundamentalmente la forma en que vivimos, trabajameos y nos

|

I~ relacionamos
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'« *Las redes 5G se empezaran a probar en 2018 y buena ertS

l de las coneXiBi§€s seran entre dispositivos, como sensores, -
automoviles o electrodomesticos. El Internet de las cosas se 3
va haciendo realidad'y sepopularizara.con el desarrollado ™=
de la conectividad 5G.

* Todo est@é conectado alnternet
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* En 2020 el trafico de datos
por los teléfonos inteligentes
se multiplicard por 10 enrel
mundo. Habrd 26.000
millones de dispositivos —-—
conectados a Internet. El Big. =, <,

Data con Millones y mi
de datos procedentes ¢
cualquier dispositivo y
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* Importancia de la salud y sentirse
bien desde el punto de vista fisico
y mental, crece el interés por la
vitalidad, los deportes extremos,
la maratones, el ciclismo, el futbol

una religion que cubre todo el

ida con libertad, viajar sin

ivir mas tiempo y en
poblacion mayor de 65
afos pasara del 8,9% actual al 17%

)
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* Mejorar la experiencia del
cliente como forma de fidelizar
se ha convertido en la gran
preocupacion de todas las
empresas, se necesitan
soluciones informaticas para
adaptar la experiencia del
cliente al e-commerce vy a los
canales digitales de empresas de
todos los sectores.
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* La generacion Z conocida como
Centennials, llegaron al mundoa
partir de 1997, con un
Smartphone o Tablet debajo del
Prazo y con una sobre exposicion
a la informacionwy a la era digital
Jamas vista.

*\/ienen con una mentalidad
diferente, sin fronteras, con el
chip del cuidado del plaheta,
guieren cambiar el mundo,
guieren viajar, rompiendo con 1as
tradiciones 'y las creencias.
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# * El mundo actual nos esta ensefiando a
salirnos de la rutina, a olvidarnos de

los paradigmas y a empezar a ser
emprendedores de nuevos caminos.

A+ Cada quien desea impulsar/su negocio
y-necesita crear nuevos formas de
ganar y de vivir .

* J/\*» Todos quieren tener su propio negocio,
“7 /" quieren ser sus propios jefes.
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Grandes marcas se apoderan del mundo

GO | gle a@;O“ Booking.com
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Hoy, la concentracion de poder es
evidente en el sector tecnologico

* Apple, Google, Microsoft, Facebook y Amazon— son las mas
valoradas en bolsa en el mundo. Su capitalizacion oscila entre los
500.000 millones de dolares de Facebook y los 850.000 millones de

Apple

Google acapara el 88 por ciento de cuota del mercado
de publicidad online. Facebook (incluido Instagram,
Messenger y WhatsApp) controla mas del 70 por ciento
de las redes sociales en teléfonos moviles. Amazon tiene
el 70 por ciento de cuota del mercado de los libros
electronicos y en EE. UU. absorbe un 50 por ciento del
dinero gastado en comercio electrénico.
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Ranking de las empresas con el mayor valor de marca

BrandZ™ Most Valuable Brands i millones de dolares)
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El nuevo paradigma
El mundo de las apps, de los contenidos y del streaming

® 0=

La penetracion de internet crece en
o Google es el rey democratizando las toda la piramide pobIaC|o.naI, bajan los
. . . . costos y aumenta la velocidad.
comunicaciones, brindando la posibilidad a

empresas de cualquier tamafio Rappi

e Las redes sociales han permeado toda |la |
piramide poblacional, creando grupos y NETELIK @_

comunidades de todo tipo, uniendo
intereses familiares, gustos, aficiones y
estilos de vida
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e La publicidad tradicional’y
funcionar, las nuevas techg
rutina de las audiencias

grupos socioecondémice
: 4

itales, se requiere de

arrollo de contenid e 1
| mundo de las apps,

de los contenidos y del
streaming

ia la dinamica de los medios masivos,
do a nuevas tecnologias y plataformas
nedia, multi-dispositivos, multi-pantallas
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El nuevo paradigma qra’

Alegria al mejor precio

e Internet es el lugar

predilecto en la exploracion LG v
Cambio de lu
gares de compray de mer
/7 [ Cado
dramatico marcas [ibre<s

en los e Crecimiento exponencial
canales de del comercio electronico y
/Higl'l*(

distribucién las formas c-le !oago IS
e Fuerte crecimiento de los oarato-
formatos de bajo costos

—_— dafiti amazon
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Los grandes actores

Apple: Nos facilita la vida a
través de innovacion en
plataformas, aplicaciones

Google: Une los intereses de los
seres humanos, econdmicos.
Académicos, de
entretenimiento, comerciales,
de actualidad e informacién,
nos pone el mundo en la palma
de nuestra mano. Democratiza
la publicidad uniendo
compradores y vendedores de
cualquier tamano en todo el
mundo.

Microsoft: Optimiza nuestro
trabajo, nuestras tareas, el
networking, el manejo de
documentos

Facebook: Nos une con
nuestros y familiares, nos
permite compartir nuestros
suenos, logros aspiraciones

JUAN CARLOS RODRIGUEZ GOMEZ

Amazon: Masifica el comercio
electrénico llevando a todos los
lugares del planeta, uniendo
compradores y vendedores de
todo tipo




S LA MAYORIA DE LOS RECIEN

LLEGADOS PARECEN INCAPACES DE
MANTENER UNA CONVERSACION. SoLO
SE MIRAN LAS MANOS CON

La adiccion a los

teléfonos moviles
lega toda la
noblacion
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Los teléfonos movil capturan la atencion y el tiempo =
de los consumidores



La redes sociales cada dia ganan mas poder

)
BIEN\IENIDOS"'
AL 57 PODERE

Las Red es Soc\cx\as A
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El nuevo paradigma

* Cada dia tenemos un mayor
numero de competidores

Fortalecimiento de las marcas
extranjeras/ las grandes marcas se
toman el mercado / llegan
competidores de todas partes del

mundo en todas las categorias de
productos

Expansion de los mercados por fuera de
las fronteras
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Negocios e

Madurez Di

ectronicos vy cultura digital/

* Negocios electronicos (e-business).

* Es el estadio tecnolégico mas avanzado
qgue existe. La empresa que ha madurado
en la etapa de comercio electrénico,
necesariamente avanzara a un entorno
de e-business.

* En esta etapa se logra una
integracion electrdnica de todos
los procesos de gestion
empresaria que se inician en los
clientes y puede llegar hasta los
proveedores.

En esta etapa se logra una integracion
electronica de todos los procesos de
gestion empresaria gue se inician en los
clientes y puede llegar hasta los
proveedores.
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FUNDAMENTOS

DEL MARKETING




¢Que es el marketing?
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Que es el marketing

¢Qué es el marketing?

Marketing como un ProcCeso mediante

el cual las empresas Crean valor para los clientes
y establecen relaciones solidas con ellos
obteniendo a cambio el Valor de los clientes

MSRXETING | ()
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Quée es Marketing

* Marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para
planear productos satisfactores de necesidades, asignarles
precio, promoverlos y distribuirlos a los mercados meta, a fin de

lograr los objetivos de la organizacion

* Fundamentos de Marketing de William J. Stanton
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Definicion de Marketing

El marketing es un proceso cuya
principal funcién es la generacion de
valor, buscando la mejor forma de
comunicarlo y llevarlo de manera
eficiente y rentable con el precio justo
a las manos del consumidores y de los
clientes.

El objetivo es conseguir clientes leales
que compren Yy recomienden los
productos, los servicios y las
marcas. Creando marcas en la mente
de los compradores, sellos de confianza
gue acompanan la vida de las personas
y de las empresas.

Juan Carlos Rodriguez Gomez
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Que es el marketing

Marketing es la administracion de relaciones
perdurables con los clientes
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Comprender el
mercadoy las
necesidadesy
deseosdelos
clientes

Marketing: Generacion y captacion del valor del

cliente

oh

Crearvalor para los clientes y
construir relaciones con los clientes

Disefiar una Crearun
estrategia de programa de
marketing * marketing
orientada integrado que
a los clientes entregue un
valor superior

Construir
relaciones
rentables y crear
deleite en
los clientes

¥

Captarenreciprocidad e/
valor de los clientes

Captar valor de los
clientes para
generar utilidades

y capital de
los clientes
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e iQué es marketing?

* Muchas personas piensan que
el marketing es soélo vendery
anunciar.

* La venta y la publicidad son
solo la punta del iceberg del
marketing.
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Mercado

Estos compradores comparten una
necesidad o deseo determinados que se
pueden satisfacer mediante relaciones de
intercambio.

Un mercado es el conjunto de todos los
compradores reales y potenciales de un
producto
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El Mercado

/Un mercado es un conjunto de
personas individuales u
organizadas que necesitan un
producto o servicio determinado
gue desean o pueden desear
comprar y que tienen capacidad

Qra comprar.

Por tanto no basta la existencia de necesidades y
deseos para que exista un mercado es preciso
ademas que las personas tengan capacidad
econdmica para adquirir los bienes y servicios
que desean
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El Mercado

dirige la oferta
cial. También hay que
diferenciar entre mercado
de un producto y el
mercado de la empresa,
decir, aguel al que la
empresa ofrece sus
productos.

g
co

Mercado actual: Es en el
gue en un momento dado
demanda un producto
determinando.




Tipos de mercados

Clientes: las empresas deben estudiar con detalle los mercados de sus

clientes, existen 6 tipos de mercado de clientes:

’ i

ercado de consumidores ercados industriales

Individuos y hogares que Organizaciones que adquieren

compran bienes y servicios para los bienes y servicios necesarios

consumo personal. para producir otros, con el
objetivo de obtener beneficios y
0 conseguir otros fines.

i _
TP R 0 N N x
Mercados institucionales . Mercados 6. Mercados

e Organizaciones como colegios, ubernamentales nternacionales

hospita!es, carceles y otras ’ Empresas y entidades del Compradores extranjeros.
instituciones que proveedores gobierno que adquieren bienes

de bienesy servicios a las y servicios para prestar servicios
personas que tienen a su cargo. publicos.
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FUNCIONES DEL
MARKETING EN

LA EMPRESA




La Finalidad del Marketing | N

///J//</
/7/// N
=
P
P Disefio de una
/// propuesta de
P @ ~ valor persuasi\)\a
//'/ La determ'na(ﬂdn e Atraer \
: . .
En la actualidad, la . de los mercados Mantener
f' |d d d | k . . meta que pueden e Aumentar el nUmero
y i ] .
inall a. e mar eting es s servir mejor a la de consumidores meta
construir relaciones Vi organizacion
redituables y perdurables /CEste P
con los clientes. / ~ comienza con el
V. entendimiento de
// las necesidades y
¢ los deseos del Y asi Obtener beneficios en participaciéon de
consumidor

mercado, utilidades y valor capital del cliente
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La Finalidad del Marketing

El marketing es
mucho mas que una
simple funcién de

negocios aislada: es
una filosofia que guia
a toda la organizacion
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La Finalidad del Marketing

g0 Decisiones empresariales del
4ir= Q) disefio ¢ :

y % CBa rcesgr%a{%?:t:co ) marketlng

/ s afi publicidad + .
8§ gg% r;:g;, OCE)J Etl<78§r e Clientes que desea atraer
8 é §§ QM%O{"?ateg,as 9 irateci e las necesidades que quiere satisfacer
@ ?i‘dE SEO e e |os productos, servicios y precios que
) £ gl captacion @

£ sO dr?‘gtdﬁggnto g debe ofrecer
O

& e El tipo de comunicaciones a enviary
rKe T es

e Las asociaciones que desea desarrollar

<
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La finalidad del marketing

¢ Crear valor para los
clientes

e Administrar las
relaciones con ellos
de manera eficaz,
para generar clientes
leales en el corto en
el medianoy en el
largo plazo

La rentabilidad | = e Valor Social
—————— sy

e Construiry
administrar marcas
poderosas

e Medir y administrar e Aprovechar las ® Responsabilidad
el retorno de la nuevas tecnologias social del marketing
inversion en de marketing en la en el mundo
marketing era digital

RENTABILIDAD
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El Proceso de Marketing

Crear valor para los clientes y construir relaciones con el cliente Atraer a cambio el valor
del cliente

Captar el valor

Entender el ~ Disefiar una
mercado y las \ estrategia de
necesidades y marketing
deseos de los impulsada por el

clientes cliente

\3

de los clientes
para crear
utilidades y
calidad para el
cliente

Crear relaciones
redituales y
deleite para los

entregue valor ;
clientes

superior
\
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EL MARKETING

ESTRATEGICO




Marketing Estrategico y Marketing Operativo

* El marketing operativo se encarga de acciones y tacticas, mientras
gue el estratégico, como su propio nombre indica, de la estrategia.

°E
e

°E

marketing operativo esta enfocado en el corto plazo, mientras que
estratégico se centra en el medio y largo plazo.

marketing operativo trabaja sobre canales, medios y productos,

mientras que el estratégico trabaja sobre valores, publicos y
resultados.
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Elementos claves en el marketing estrategico

DetflntICIOH de objetivos « Segmentacién en el mercado
estrategicos . .
5 * Entendimiento del consumidor/
Awareness comportamiento
Posicionamiento * La diferenciacion
Penetracidon de * El desarrollo de la marca / branding ROl
mercado * La seleccion de los canales de distribucién
Participacion en el * El posicionamiento del la marca
mercado

* La seleccion del mensaje y de los canales
Ventas de comunicacion
Rentabilidad * La estrategia de precio
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Segmentacion y
targeting
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Segmento de mercado

w "t i 1y
« SEGMENTO DE “!
MERCADO B f

. 4t
* Un grupo de clientes que b

comparten un conjunto
similar de deseos y
necesidades.
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Segmentacion

- Segmentacion Segmentacion
~ Geogréfica Psicografica

N\

Segmentacion Segmentacion
Demografica Conductual

\ A\
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El grupo objetivo

e Edad / ciclo de vida \
e Tipos de familias )

¢ Nivel socioecondmico

® Deseos
® |[ntereses
¢ Motivaciones

e Urbano

e Suburbios
e Rural

e Semirural

oy

TR \'m\

Conductual
| Nl

—
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LA GENERACION MILLENNIALS

Segmentacion Be———

pranss que Lis bameras g

Your Customer Base b 1 R

Generation Y Generation X Baby Boomers Sentors 1} ]
” <o

o

Plennd que e il
W trdnuito de b
ACRSemia ¥ Ao
profesiony

El combio chmisnco «
e peoticacd pacs of
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Entender el mercado y las necesidades y deseos
de los clientes

Las necesidades varian dramaticamente dependiendo
del mercado del nivel de sofisticacion del comprador

NG
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, , * La motivacion son los procesos que hacen que las
|_a S M Qt|Va ciones personas se comporten como lo hacen, y surge
cuando aparece una necesidad que el consumidor
desea satisfacer. Una vez que se activa una
necesidad, existe un estado de tension que impulsa
al consumidor a intentar reducir o eliminar la
necesidad,

* E| estado final deseado es la meta del consumidor.
Los mercadodlogos tratan de crear productos 'y
servicios que brinden los beneficios deseados y que

permitan que el consumidor reduzca esta tension.

AN .,. ,-*'

-
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* La magnitud de la tension
determina la urgencia que siente el
consumidor de reducirla. Este nivel
de activacion se conoce como
impulso.

TENSION

Una necesidad basica se satisface de varias formas, y la ruta
especifica que elige un individuo se ve influida tanto por su
conjunto uUnico de experiencias, como por los valores
inculcados por la cultura en que el individuo ha crecido
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o
e Estos factores personales y culturales se

combinan para crear un 0@€S€0, que

es la manifestacion de una necesidad.
Por ejemplo, el hambre es una
necesidad basica que todos debemos
satisfacer; la falta de alimento crea un
estado de tension que puede reducirse
mediante el consumo de hamburguesas
con queso.
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Las necesidades

* Los seres humanos nacen con la necesidad de ciertos
elementos indispensables para conservar la vida, como
alimentos, agua, aire y abrigo, conocidas como
necesidades biogénicas.

* Al convertirnos en miembros de una cultura especifica
adquirimos necesidades psicogénicas, como las
necesidades de estatus, poder vy afiliacion (pertenencia).
Las necesidades psicogénicas reflejan las prioridades de
una cultura, y sus efectos sobre el comportamiento
varian de un entorno a otro.

DG

DOLCE s GABBANA
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Las necesidades

e Las necesidades utilitarias implica que los
consumidores destacan los atributos objetivos y
tangibles de los productos, como los kildmetros
gue recorre un automovil con un litro de
gasolina; la cantidad de grasa, calorias y
proteinas que contiene una hamburguesa con
queso; asi como la durabilidad de unos jeans.

¢ Las necesidades hedonistas son subjetivas y
dependen de la experiencia; los consumidores
podrian recurrir a un producto para cubrir sus
necesidades de diversion, autoconfianza o
fantasia.
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NECESIDADES DE NIVEL SUPERIOR

N
P
£

Productos relacionados Ejemplo
AUIDRRWZACION
Satisfaeclﬂ] personal,
expefmcias Ejército de Estados Unidos:
Pasatiempos, viajes, educacion endquhedoms “Sea todo lo que pueda ser”
Automadviles, muebles, tarjetas de NECESI DELYO Whiskey Royal Salute:
crédito, tiendas, clubes campestres, Prestigio.westams “Lo que los ricos dan
bebidas alcohdlicas éﬁo a los acaudalados”
Ropa, articulos de arreglo m Pepsi: “Tu eres parte de
personal, clubes, bebidas auphdén lﬁ los demas la generacion Pepsi”
Seguros, sistemas de Seguros Allstate:
alarma, jubilacién, SEGWW “Con Allstate
inversiones Refugio, M estd en buenas manos”
Medicinas, productos NEOBIMDBHSIOLOGICAS Quaker Oat Bran: “Es
basicos, articulos Agua, sueib, alimentos la accion correcta”
genéricos Iy

NECESIDADES DE NIVEL INFERIOR

JUAN CARLOS RODRIGUEZ GOMEZ
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Entender el mercado vy las

necesidades de los clientes

Los mercaddlogos no crean las
necesidades
Son un componente basico del ser

* Las necesidades humanas. humano

* Las necesidades humanas son estados de carencia
percibida.

* Necesidades fisicas basicas de alimentos, ropa, calory
seguridad

* Necesidades sociales de pertenencia y afecto

* Necesidades individuales de conocimiento y
autoexpresion.

JUAN CARLOS RODRIGUEZ GOMEZ
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El ser humano

Elementos =\ Elementos
racionales ' < Emocionales

Elementos
culturales

O
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www.censydiam.com

Estos dos ejes muestran una estructura para comprender
las ocho motivaciones humanas basicas...
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http://www.censydiam.com/

Definicion de
grupo objetivo
Targeting
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Targeting

* Un mercado meta consiste en un conjunto de compradores que
tienen necesidades o caracteristicas comunes, y a los que la
compania decide servir.
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Targeting

* El targeting consiste en la seleccion del segmento los segmentos meta
a los cuales se dirigiran todos los esfuerzos de marketing.

* La segmentacion de mercados ayuda a determinar en cuales
segmentos una empresa puede tener oportunidades. En este sentido
la empresa debe evaluar los distintos segmentos y decidir cuantas y
cuales seran sus metas.
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Ejemplo:

Que buscan los
consumidores cuando
guieren comprar vivienda
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Drivers: Qué buscan los consumidores
cuando quieren comprar vivienda

Tranquilidad

Espacio r | M
Ambiente |

Comodidad # } Propiedad
Familia
Cercania
Poder

Inversion Futuro
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Entendimiento del ser humano

Temores

Deseos

Sentimientos

Emociones

Suenos

Dolores
Status
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El grupo objetivo comprador
de vivienda

‘ e vacios
i
Efﬂér?es! - -’

Hijos i
Pequenos

@ w
Recien Evolucién econémicay social
- 4 casados
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El grupo objetivo ejemplo vivienda

* Es una de las variables que mas critica

Estrato 6
en el mercado
Estrato 5
Estrato 4
_ ~ Estrato 3 i

Zlﬁ ' - -
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Consumer Journey

* Analisis de proceso de compra
(Consumer Journey): Se identifica
el proceso que lleva el consumidor
antes de llegar a comprar un
producto, como llega la categoria,
como escoge el tipo de producto y
sus diferentes referencias, como
elige entre diferentes
competidores, lo mismo que cada
una de las etapas dentro del
proceso de compra

Consumer Decision Journey

Source: McKinsey

ACTIVE N |

PURCHASE
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INTELIJOURNEY

RELACION CON LA MARCA A LO LARGO DEL VIAJE

Q & va K 4 fh

Awareness Cambios Facilidad Reputacion Conversion Advocacy
Intereses Findability

AWARENESS DETONADORES EXPLORAQON INVESTIGACION  COMPRA EXPERIENCIA
MINDSET INTERES BUSQUEDA

Blogs Vendedores pos-compra
Experiencias anteriores Disparadores Organica Redes, comunidades Material de ventas Expectativas vs realidad
Marca Cambios de vida Punto de venta Boca Boca Tienda Virtual Boca Boca
Campanas publicitarias Influencias Directorios Expertos Aplicaciones Garantias
Aplicaciones Influenciadores Asesoria
Recomendaciones Negociaciones
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La Mezcla de
marketing
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Propuesta de valor

* Debemos partir de las
necesidades, las motivaciones y los
deseos de los clientes y la forma
como gueremos satisfacerlos
desde el punto de vista funcional,
emocional y de experiencias en un
segmento o nicho de mercado
especifico

* La caracteristicas de los que
gueremos vender

* Los beneficios funcionales y
emocionales

* Las experiencias que queremos
generar

JUAN CARLOS RODRIGUEZ GOMEZ



Relacion costo beneficio

El precio es la moneda de intercambio

« ;Cuanto esta dispuesto a pagar el cliente por el producto?
e iCudl es el valor emocional?

* En que tipo de mercado me encuentro

BENEFICIOS

* iCual es la rentabilidad esperada del producto?
* Qué volumen de ventas se requiere para ser rentable

COSTOS

Elementos criticos para el definicidn de un precio en funcion de la oferta de valor
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¢Donde voy a vender el producto?

* Debo poner el producto o el servicio
en la mano del consumidor
* Tipo de mercado B2B y B2C

* Que tipo de canal, propio, de terceros,
mayoristas

* Digital
* Fisico
* Muchas veces el canal es parte de |la
oferta valor
* Logistica de entrega
* La experiencia de compra / servicio
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¢COMOo me voy a comunicar con
los clientes?

* Mensaje

* Debemos definir la idea de comunicacion /
BIG idea

e ¢Cual debe ser la mejor forma, la mas
atractiva para comunicar la oferta de valor?

* Canales de comunicacion / cuales de
deben ser los mejores canales para llegar en
una forma eficiente al target

* Digitales
* Fisicos
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El enfoque tradicional del Marketing MIX

pagar para obtener el producto

Producto: combinacién de bienes y servicios que ofrece la
empresa al mercado objetivo

Caracteristicas, beneficios, diseno, calidad, logotipo, envase,
marca
¢Qué vendo?

Distribucion : Actividades que logran que el producto
esté disponible para los clientes.

Precio: cantidad de dinero que el cliente tendra que
Canales, localizacién, puntos de venta, transporte, logistica

Estrategias, precios, créditos, periodos de pago,
descuentos

¢Cuanto pagaran por el

¢Cémo se los haré llegar?

Promocion: Actividades que comunican las ventajas del
producto y persuaden a los clientes objetivo para que lo compren
Publicidad, relaciones publicas
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Los Elementos del Marketing

Intermediarios Competidores
de marketing

& ®
&, ﬁ& Producto %%'?%_
=~ @‘é D
D %
~ <
© P
= & >
& & %
i %
os Relaciones ¢% =S
Plazg 2 o radituables con 7 Precio
al chante
Posiciona-
miento en
el mercado =
2 'Qf Promocion o ®
<
% &
> v TS
Proveedores Audiencia
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Objetivo de |a Estrategia de Comunicacion

Mensajes
Marca

Corto

Plazo Reconocimiento
Confianza

Largo Fiabilidad

Plazo Calidad Percibida

Recomendacion

Incentivos

Marca

Prueba
Repeticion

Compra Media

Retencidén
Migracion
Compra cruzada

Construir
negocio

Construir COMUNICACIONES
Marca smarketing

integradas

) Ve [.!“-)
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seN EDIT ™
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BRANDS e

I; I I\I IJ ¢Qué es una marca?

"2z, MARKET = CONSUMERS
mmnm D .
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onuuy

mAM
o

D\lﬂ

PRODUCTS S

e _g La palabra inglesa brand, marca, se deriva de la voz
. S‘Eai nordica antigua brandr, que significa “quemar”’,
l;?;'é—l?* debido a que las marcas fueron y siguen siendo los
= §“S_‘°M: medios con los cuales los duefios del ganado marcan
|DENT|TY_ a sus animales para identificarlos
R
= f
=
=
=
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Para los consumidores, las marcas desempefian
funciones importantes:

7D

TOYOTA

. . epe "3"‘.,‘=@"= = .,"_‘{. ;
Las marcas tienen un significado esp 'fﬁ » S%@'wp eriencic S pasadas con el

)
es saben cudles marcas

N !
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Recuerdo de marca

L y !w e WA ) .‘.
CMGEL Mariber,

ﬂ‘ ANTEN

Relacionados con el recuerdo de la marca:
La principal funcion de la publicidad es
llevar mensajes a la mente del consumidor.

Hacer que el consumidor piense en la marca
y en sus beneficios es el primer gran reto.

El consumidor dificilmente compra lo que
no conoce. La guerra de las marcas se libra
en la mente del consumidor.

Debemos tener claro dentro de los objetivos
cual es la posicion de marca que se quiere
tener.
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Brand Equity

* Brand Equity.-

* Valor intangible de la marca que se
mide restando el valor total de la marca
menos los activos netos. Este valor se
calcula a través de las relaciones que
tiene el consumidor con la marca en
cuatro elementos; el conocimiento de la
marca, asociaciones de marca, calidad
percibida y lealtad a la marca.

JUAN CARLOS RODRIGUEZ GOMEZ

PERSISTENCIA

Identidad

Diferenciador
Valores Emocionales
Valores Agregados
Promesa de Marca
Experiencia
Lealtad/Confianza

Reconocimiento
Calidad Percibida




Posicionamiento

* Si definimos el posicionamiento como la percepcion competitiva de
una empresa, marca o producto por parte de un publico objetivo

determinado, podemos destacar algunos elementos:

W_Percepcién:
Q
e El posicionamiento no se basa en caracteristicas objetivas, sino en

percepciones.

Competitivo:

e El posicionamiento siempre es una percepcion en relacién a otro/s
producto/s, empresa/s, marca/s.

Publico determinado

e Las percepciones, e incluso las dimensiones de percepcidn, pueden
ser diferentes para diferentes publicos o segmentos.

a%‘%
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EL MARKETING

OPERATIVO




De |a estrategia a al tactica

* EL marketing operativo (también
conocido como marketing tactico) g,
es aquel encargado del desarrollo —st ]
y ejecucion de una serie de [Promo7on] b

acciones y tacticas, con el o |
g z . | DBA
objetivo de cumplir con una serie z

de KPIS TCU‘:TO“EK! \ oo

e Para lograr estos objetivos, debe —
elaborarse un plan de accion con
un tiempos y unos KPIs -
(Indicadores claves) especificos goe\ >
gue ayuden a coordinar y evaluar “
adecuadamente el desempeno de
las acciones que se lleven a cabo.
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https://www.cicerocomunicacion.es/que-es-un-kpi-ejemplos/

De |a estrategia a al tactica

La planificacion estrategica requiere su puesta en practica mediante
acciones activas de la gestion de marketing.

La gestion operativa del marketing se plantea en un horizonte
temporal del medio y corto plazo y supone una actividad
eminentemente tactica.

Presupuesto detallado de marketing

Desarrollo y seguimiento de campanas y piezas publicitarias
Compra de espacios publicitarios, medios on-line y off line
Desarrollo de acciones y actividades en el punto de venta
Definicion de precios

Actividades con la fuerza de ventas

Desarrollo de actividades BTL, eventos, activaciones
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CADENA DE
VALOR DEL

MARKETING
ESTRATEGICO




El valor

El valor es considerado el
nucleo de la estrategia global
de la empresa

@ Precio e

| Customizacion Novedad

Calidad

Diseno

PROPUESTA DE

VALOR

Reduccion de Conveniencia

costes "
(5 o
Beduccién de Marca / Status
o @ Desempeno 9
(6]
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Una cadena de valor

Las Actividades Primarias, son aquellas que tienen que ver con el desarrollo del producto, su
produccion, las de logistica y comercializacion y los servicios de post-venta.

Las Actividades de Soporte a las actividades primarias, se componen por la administracion de los
recursos humanos, compras de bienes y servicios, desarrollo tecnolégico (telecomunicaciones,
automatizacion, desarrollo de procesos e ingenieria, investigacion)

Las de infraestructura empresarial (finanzas, contabilidad, gerencia de la calidad, relaciones
publicas, asesoria legal, gerencia general).

El Margen, que es la diferencia entre el valor total y los costos totales incurridos por la empresa
para desempefar las actividades generadoras de valor
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Cadena de valor en marketing

Comercializaciéon y ventasx

integra las actividades
involucradas en |la
induccion y facil
adquisicion de los
productos:

e Publicidad

* Fuerza de ventas

e Seleccion de canales
* Relaciones canal

® Precios

A partir del marketing
se pueden aumentar
las ventas y de esta
manera aumentar el
margen de la
empresa.
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ANALISIS DE
FUERZAS

COMPETITIVAS




Las fuerzas competitivas

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los

nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos , Q «— Sustitutos

entrantes
2. Rivalidad entre
las empresas

5. Amenaza de productos
sustitutos

1. Poder de negociacion ‘
de los clientes

Clientes
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Barreras de entrada de la industria

Economias de escala Diferenciacion de productos Necesidades de capital

Desventaja de costos

independientes a las

Accesos a canales de economias de escala

distribucion (tecnologia, materias
primas, ubicacion, subsidios,

curva de aprendizaje)

Costos cambiantes
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S



Poder de negociacién de los clientes.

Comprador de La industria
eI ES necesita de
volumenes grandes recursos

Dificil Alta
integracion hacia concentracion
atras de compradores
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Poder de los proveedores

Grado de
diferenciacion de los Presencia de productos
productos del sustitutivos.
proveedor.

Facilidades o costos
para el cambio de
proveedor.

Amenaza de Amenaza de
integracion vertical integracion vertical
hacia adelante de los hacia atras de los
proveedores. competidores.

Solidaridad de los
empleados (ejemplo:
sindicatos).

JUAN CARLOS RODRIGUEZ GOMEZ

Concentracion de los
proveedores.

Costo de los productos
del proveedor en
relacion con el costo
del producto final.



Amenaza de productos sustitutivos.

Propension del Precios relativos Costo o facilidad
comprador a de los productos de cambio del
sustituir. sustitutos. comprador.

Nivel percibido Disponibilidad
de diferenciacion de sustitutos
de producto. cercanos.
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ANALISIS DEL
ENTORNO DE

MARKETING




"? N . q\ el consumidor esta e
“"permanente cambio y
G - evolucion
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Elementos de entorno que afectan el

mercado
//: Q ‘ f
R RO
& ]

v. ;; > '%‘i’:
Legales Econdmicos Politicos Demograficos
eEconomias Emergentes eEstructura familiar
eTratados de libre comercio *Rol de la mujer
Todo afecta el +Materias primas

mercado

Tecnolégicos Ecoldgicos Culturales
*Salud
eReligion
eCostumbres
*Globalizacién
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Entorno socio-demografico

* Fuertes cambios
demograficos

. Disming;ién del tamano de
las familias

* Envejecimiento de la
poblacion

* Crecimiento de la clase media
* Disminucion de la pobreza

* El nivel socio economico
domina las decisiones de
compra en America Latina

e “Eliminacion de fronteras”
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Entorno econdmico

.. . Caida o subida de
Crisis de materias .
. los precios del
primas p
petréleo

Afectan los planes y los objetivos de mercadeo, se debe realizar un
permanente ajuste, basados en las dinamicas de las economias

l

Aspectos psicoldgicos que afectan el consumo
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Macroentorno

Entorno Politico: Las decisiones en marketing
se ven muy afectadas por los desarrollos en el
ambiente politico legal en el que se mueve.

La aparicion de nuevas leyes
o la modificacién de la
legislacidn vigente puede Incertidumbre juridica
afectar directamente a la
empresa.

Inversion extranjera/
normatividad

—————
5
—

Cambios de orientacion
politica de los estados
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I\/Iacroentorno
ST U SR e R T _ i e, 0\ AR T,
7

¥ Entorno CuIturaI En la sociedad donde la empresa desarrolla su actividad existen

Qﬂ creencias basicas, valores y normas sociales que los especialistas de marketing
deben conocery tener en cuenta.

= e Fuertes cambios culturales
= Cambios en la composicion de las familias
Las religiones

La ecologia
Nuevas comunidades

El mundo LGTBI

Los Millennians / Centennials

La generacion G

La redes sociales

El uso en general de la tecnologia




El nuevo
entorno
tecnologico
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Cambia la conducta del consumidor
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0gico

El poder de google
. =
w El poder de chat
. .
\'\U = Fl1) 1.»a_zi'n

Streamimg en TV pvors M T2 R
4 .

Plataformas musicales
- /,;0x WATCH
- Soctiic FNEWS jHoart

Entono tecno

= ESPN

Las aplicaciones para todo

Los juegos

CRM / salesforce
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Crec to/

* Ventay compra de blenes y servicios por Internet creceraen20%
al cierre de 2018 Io gue representaria unos 17 billones de pesos.

\\‘

e Comercio electromco en Colombia ha crecido 64% en los ultimos /
tres anos







Velocidad de adopcion de
Internet como medio masivo

G.2.2. Penetracion de los medios de comunicacion masivos

120
Anos que llevo alcanzar 50mill.
100 1- —
v = 13 ~ T
801 Cable = 10 ,//
Intarnet = 5 - -
R, -
604— > //
71> ORI C et Dot g o FS e R A P S 2 ORI
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204— / ’
/
/
0 e
Yy e 8 38 ¢e e sy 8
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Fuente: Estudio realizado por Morgan Stanley Technology Research, 2006.
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El consumidor esta en permanente
cambio y evolucion

| Consumidores™ ) Gente (Cultura + Demografia + Factores

Ambiente)
Factores
Cultura Motores
Tradicic?nes Cambiando
Creencias » Salud interior
+ \ * Imagen salud exterior
Demografia * Ingreso disponible <\
E;zzlmlento Poblacional S . Seguridad e B \
e * Infraestructura, )
Rol de la mujer T fabricante, detallista
+ » Poder de los retailers
Ambiente Cambiando » Disponibilidad de
Ezglr;?;g:o / productos ’
Sociolégico * Acceso a |a tecnologia Influye en el comportamiento de
Tecnoldgico compra del consumidor
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Envejecimiento de la poblacion

Tasa de Crecimiento de la Poblacion Mundial: 1950 - 2050

25

20

156

10

Tasa de Crecimiento (%)

4 - <
o o ..........................
«

AAAAAAAAA

AAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA

AAAAAAAAA

AAAAAAAAAAAA

1960 1960 1970 1980 1990 2000 2010 2020 2030 2040 2050

Ano

Evolucion del crecimiento

Crecimiento de la poblacién mundial: alcanzand
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* Cifras pobilacionales futuras basadas en las predicciones de la C

con una variante media FUENTE Fondo de Poblacion de
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Envejecimiento de la poblacion

Poblacion mayor de 60 anos en Colombia Segun Juan Daniel Oviedo, director del Dane, el
" porcentaje de personas mayores de 60 afios
(m| OHES) aumenté en el pais, asegurando que mientras que

en 1985 esta poblacidn era el 3,98%, en 2018
6.440.778 aumentd a 9,23%.

“Para el 2018 tenemos 40,4 personas
mayores de 60 afios por cada 100 personas
menores de 15 anos. En el afio 2005 eran
28,7"

6.198.875
5.970.956
5.752.958

5.542.477
5.336.851

2015 2016 2017 2018 2019 2020
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Fuertes cambios demograficos
Cambios en las estructuras familiares

1963 2000 2018 2050

, ot Hombra a8 Mujer ¥ Hembre . nos Mujer ™ Hombra . Mujer
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021
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53 L 53
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P . 04 » ” Y !
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Colombla - 1963 % O

Colombia - 2050
Poblacién: 54,927,275

Colombia - 2000
Poblacién: 40,403,958

Poblacién: 18,033,548 Colombia - 2018

Poblacion: 49,468,825
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El gran reto entender los consumidores en todos |os

puntos de la piramide

VS. ESTRATIFICACION Y POBREZA

millones de personas, 2016

v

Estrato 6

[(7% deltoral) o F

50| 487 Estrato 5 gg

el L3 i

40 4 Estrato 4 36,7 Deneficios

58 - (12%) 3.7

Estrato: L SVYE

30| 11 Estrato 3 = A
(23%) 1 ;

lali}/elz

<0 Estrato2 Nii\;e_l =

10 (.2??6?__. 2 —309
Estrato 1

0 (21% del total)

Estratificacion Sishén

Fuente: cdlcules Anif con base en Dane v DNP
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La clase media | 17
" W adblie A;.A.

Colombia: un gran cambio social en este siglo

Fuerte caida de la pobreza y un aumento sostenido de la clase media. Desde 2014 la clase media
su mmoprrcwnuuamwnpom.&nmbmmm*bsqmmwmdoh
za son vulnerables.

5

!

-

Evolucion de las clases sociales
La poblacion vuinerable La clase media supera a
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