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Uno de los efectos positivos de la globalizacion es que ha servido para darnos cuenta de
que los mayores cambios que afectan a la actividad de la compafiia se estan realmente
produciendo en el entorno. La empresa y, sobre todo, los clientes, estdn cambiando.
Quiz& todos deberian preguntarse: ¢qué estd cambiando alrededor?, ¢cémo afectan
estos cambios al cliente?, ¢qué impacto tendrdn en los productos y servicios de la
empresa? Si el indice de cambio dentro de la empresa es menor que el indice de cambio
de su entorno, su final es proximo. Por ello, el mercado se encuentra estrechamente

relacionado con la gestion profesional del marketing a través de las siguientes etapas

CONOCIMIENTO.

Investigar y analizar un mercado supone considerar los diferentes nichos y segmentos de
mercado que, una vez agrupados, forman el mercado global, un conocimiento profundo

de ellos contribuird a que tengamos éxito en nuestra gestion.

ELECCION DE ESTRATEGIAS.

Una vez segmentado el mercado, debemos poner en marcha las diferentes estrategias
posibles, de cara a alcanzar los objetivos marcados, adecuarnos a la demanda y
mantenernos en una posicién estratégica. Para ello desarrollaremos una politica de

marketing acorde a nuestras posibilidades y objetivos.

IMPLEMENTACION

dispongamos. A este respecto tenemos que considerar la existencia en el
mercado de una serie de variables incontrolables que pueden desvirtuar en
gran medida los resultados previstos. Del mix que realicemos, con las
diferentes variables, se obtendran las respuestas validas que deseemos

dar al mercado.
CONTROL

Al encontrarnos en un mercado muy dinamico, cualquier cambio que se

produzca, en una o varias variables, puede modificarlo, por lo que el



responsable del marketing debera permanecer atento y efectuar los ajustes

necesarios para alcanzar los objetivos marcados.

El principal objetivo del marketing es crear y captar valor en el consumidor.

La lealtad del cliente, crear una relacion valiosa con los clientes que tenga la consecuencia
de que sigan comprando tu producto o servicio. Esta es la pretension de todos los
profesionales del marketing, ya que proveen un grupo de clientes para la compafia que
compran constantemente el producto. Los clientes leales creen que el producto es el mejor
de todas las marcas, lo que puede llevar a que mas clientes lleguen a nosotros, puesto que
el boca a boca entra en juego, y es un medio muy efectivo de publicidad. Para lograr esto, de
cualquier forma, el cliente debe encontrar valor en nuestro producto.

Pero, ¢como lo conseguimos? Lo primero, el profesional necesita determinar qué
necesidades del cliente tienen que ser satisfechas. Una vez comprendidas e identificadas, el
producto se desarrolla en funcién de esas necesidades.

Por otro lado, hay que desarrollar una estrategia para atraer a nuestro publico objetivo y
comunicar el valor a los clientes. La segmentacion, la divisién del mercado en segmentos de
clientes, es fundamental en este punto. A continuacién, hay que desarrollar determinadas
acciones de marketing para trasladar el valor del cliente. Estas son las cuatro P’s (producto,
precio, lugar y promocién). Todas estas herramientas contribuyen a la hora de formar un
producto Unico. Finalmente, para fortalecer el servicio o producto, es necesario construir con
el cliente relaciones beneficiosas.

Las relaciones surgen cuando el cliente percibe el valor del producto y su satisfacciéon. El
valor percibido se define como la evaluacion entre los beneficios y el coste del producto.
Cuando esta combinacion es como quiere el cliente, el valor se creara al igual que la relacion
entre el cliente y la marca o el producto.

Un modelo de negocio es una herramienta previa al plan de negocio que te permitird definir
con claridad qué vas a ofrecer al mercado, cémo lo vas a hacer, a quién se lo vas a vender,
como se lo vas a vender y de qué forma vas a generar ingresos. Es una herramienta de
analisis que te permitira saber quién eres, como lo haces, a qué coste, con qué medios y qué
fuentes de ingresos vas a tener. Definir tu modelo de negocio es saber cual es tu ADN, como
esta hecho, como se puede modificar, como pulir, como cambiar, como moldear

Cuando se habla, coloquialmente, de modelo de negocio se suele concretar en la forma que
tiene una empresa de ganar dinero. Y también es eso, pero es mucho mas. Se suele
relativizar lo del modelo de negocio con los flujos de ingresos, y el modelo de negocio habla

no solo de como ganar dinero sino también de quiénes son tus clientes, de como vas a llegar



a ellos, qué cosas tienes que hacer para entregarles tu propuesta de valor, qué es lo que te
hace Unico, qué estructura de costes tienes, etc.; es una vision sistémica de tu negocio

La manera de validar un modelo de negocio es teniendo clientes que paguen por tu producto
y/o servicio. Esa es la manera de validar tu propuesta de valor. ¢Cémo se crea valor?
Estando muy cerca del cliente. Estableciendo una relacién muy estrecha desde el principio
para saber cudles son sus necesidades o problemas que tienen. Y una vez en el mercado
puedes encontrarte con que tu modelo de negocio necesita modificarse. EI modelo de
negocio puede variar constantemente. De hecho, no cambiar de modelo de negocio 0 no

hacer variaciones importantes es aterrado



