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El mercado

* Conjunto de transacciones de procesos o intercambio de bienes
0 servicios entre individuos.




Obijetivos del Marketing

* Es necesario definir lo que se desea lograr con el producto o servicio
en términos de ventas, distribucion y posicionamiento en el mercado.
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Ejemplo

Objetivos de Postres Mexicanos.

Corto plazo (6 meses)

Competir en el mercado de postres y dulces localizado en las cafeterias del ITESM, Campus Monte-
rrey, alcanzando niveles de venta de 30 000 porciones (150 g cada una) al mes.

Mediano plazo (1 afio)

Distribuir el producto en tiendas de conveniencia y en supermercados ubicados en Monterrey,
vendiendo 42 000 porciones (150 g cada una) al mes.

Largo plazo (2 afos)

Permanecer en el mercado y distribuir el producto en otros estados de la Repiiblica Mexicana,
vendiendo 63 000 porciones (150 g cada una).

Mota: Los objetivos se cuantifican después de haber realizado la investigacién de mercado.



Piensa en una idea de un proyecto o producto
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Defina los objetivos del area de marketing de su empresa

Establezca los objetivos del drea de marketing, recuerde incluir el qué, cudnto y cudndo.
Corto plazo:

Mediano plazo:

Largo plazo:




Investigacion de mercado

* La investigacion de mercado se utiliza como una herramienta valiosa
para buscar la satisfaccion del cliente.



Investigacién de mercado

Cuanto $ estan @
dispuestos a pagar
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Hay dos formas de obtener esta informacion,
gue son:

* Investigacion primaria: cuando tu mismo realizas |la investigacion,
recopilas y analizas los datos

* Investigacion secundaria: cuando la busqueda es realizada por un
tercero y esta disponible para quien quiera accederla. Algunos
ejemplos son estudios académicos e informes de empresas privadas.



En resumen...

* La investigacion de mercado es una técnica utilizada para recopilar
informacion de manera sistematica que luego se interpreta y se utiliza
para tomar decisiones.
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¢CoOmo hacer una buena investigacion de
mercado?

s*Definicion del objetivo de la investigacion, ya sea para un producto
especifico o para el negocio en general;

**Quiénes son el publico objetivo, si son tus clientes o consumidores
potenciales, por ejemplo;

**Cudntas personas seran entrevistadas, es decir, el muestreo;

s Las preguntas a hacerse. Cuanto mas simple y mas directo, mejor;
s*Realizar investigaciones sobre los canales elegidos;

**Encuesta de datos recopilados;

s*Analisis de respuestas y planificacion de los préximos pasos en funcién
de los datos.



7/ pasos para hacer tu investigacion de mercado

1. Definir los objetivos de tu investigacion
2. Definir el publico objetivo de la investigacion de mercado.

3. Decidir el método (Qué método utilizaras para recolectar los datos.

éEncuestas en linea? ¢ Observacion? ¢ Entrevistas?)



4. Recolectar los datos

5. Estudia a los competidores

6. Recopila datos de otras fuentes.

7. Analizar los datos y presentar los resultados



Desarrollo de modelo de negocio (Disruptivo)



Se refiere a la transformacion de los modelos de
negocios y el valor de la conexion a través de la
tecnologia y la innovacion empresarial.




El mayor minorista global no
dispone de ninguna mercancia
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Alibaba Group

La empresa de taxis mas grande
del mundo no tiene ningtin coche

UBER

DISRUPCION

Z0—0TVcAn—0

@ airbnb

n facebook.

El mayor proveedor de La empresa mas grande de
pernoctacion no tiene ningun medios no genera ningun
inmueble contenido
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creacion de una ventaja
competitiva sostenible

trazar la correspondiente
cadena de valor en su

macroeconomico.

dado que el progreso y la
innovacion no solo
promueven la
competicion

la sostenibilidad y
rentabilidad de un
modelo de negocio es
siempre limitado en el
tiempo

sino que también tiene
el poder de hacer todo el
modelo de negocio
obsoleto.




Tendencias clave

= Reguladores

= Culturales

= Socioeconémicas

= Tecnologia (p.ej. Digitalizacion)
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= Condiciones de mercado globales
= Infraestructura econdémica

= Mercados capitales

= Materia prima y otros recursos

Fuerzas macroeconomicas



Tipicas areas de influencia que llevan al desarrollo
de nuevos / modelos de negocio disruptivos

CLIENTES(SEGMENTOS)

Eleccion de los clientes
objetivo mas atractivos a los
que les pueda servir la

solucién/servicio

8 COLABORADORES

Eleccion de los colaboradores
relevantes para conseguir el
éxito del model de negocio ©

7 RECURSOS CLAVE

Recursos necesarios para
llevar a cabo con éxito el
modelo de negocio

DESARROLLO | A
DE MODELO
DE NEGOCIO

6 ACTIVIDADES CLAVE °

Las actividades mas
importantes para la puesta en
marcha del modelo de
negocio

CANALES

Eleccion de los canales de
distribucion a través de los cuales se
haran liegar las soluciones/servicios

5 MODELO DE INGRESOS

Definicién de los ingresos a través
del segmento de clientes

PROBLEMAS 2

Especificacion del problema a
solucionar desde la
perspectiva del cliente

® SOLUCIONES/SERVICIOS 3

Definicion de las
soluciones/servicios para
solucionar los problemas desde la
perspectiva del cliente

4

v
REQUISITOS Y EJECUCION

v

CLIENTES (SEGMENTO) Y SOLUCIONES



Cadena de valor

* La cadena de valor es una herramienta de analisis estratégico que
ayuda a determinar la ventaja competitiva de la empresa.

Infraestructura de la empresa

Gestion de recursos humanos

Desarrollo de tecnologia

Compras

Logistica Logistica Marketing
de Operaciones de Y Servicio
entrada CEITE ventas



https://economipedia.com/definiciones/ventaja-competitiva.html

