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Super Nota: Técnicas de investigacion mercadolégicas

Subsistema de
informacioén interno
(SIM)

La funcién es recuperar,
procesar, almacenar vy
distribuir informacion
obtenida de las
operaciones cotidianas de
la organizacién con la
finalidad de que la
mercadotecnia cumpla
con sus oObjetivos de
desarrollo y disefo de
mercadotecnia. Ferndndez

2004).

Sistemas que usan las

organizaciones para un
mejor control de su
informacion:

1.

SISTEMA DE APOYOS
A LAS DECISIONES
(SAD O DDS POR
SUS SIGLAS EN
INGLES).

SISTEMAS EXPERTOS.

Sistema de informacién de marketing
Directores de marketing y otros usuarios de informacién

Andlisis Planeacién Implementacién Organizacion Control

L Distribucion
Deferminacion Base de datos Andlisis de WD GBS
ﬁzcliiidadesde internas informacién informacién

informaciéon

Inteligencia gweshgoc(ljon
de marketing € Mercacos

NOTA:
Lo importante de un sistema de datos es
que los ejecutivos de mercadotecnia,
se basan en los trabajos de sus informes
internos que son generados por las
actividades.

- _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ __ _ _ ________________________________________________________J




Super Nota: Técnicas de investigacion mercadolégicas

i
D Subsistema de inteligencia

Incorpora un banco de modelos estadisticos y deterministas mediante el andlisis y gestion
de datos cudlitativos y cuantitativos. Utiliza herramientas como modelos de regresién,
correlacién, andlisis factorial, discriminacién y agrupamiento para identificar tendencias y
relaciones en variables de mercadotecnia.

El subsistema de inteligencia de mercadotecnia es conocido también como subsistema
de competencia o de informacién competitiva.

[ Datos que se pueden obtener de tendencias relacionadas ]
con los competidores:

Tamano de

mercado de la N L e Camibonns

competencia. \_‘_O‘ e o
‘V/ ~N

4 lmellgonma de
Imagen de la " “?'l.ﬁl:g‘amg
competencia o sphisches
ante los \c
consumidores.

Comparacion
de puntos de L
venta con la
competencia.




SUper Nota: Técnicas de investigacidon mercadolégicas

U Subsistema de investigacion de mercados

El proceso de investigacion de mercado, incluye la
recopilacion de datos, su procesamiento, andlisis y
generacion de informacion sobre el mercado
potencial.

Subsistema analitico de

mercadotecnia La satisfaccion

del cliente

La investigacion de mercados es un proceso ;nsffé?onsfe de
clave en la mercadotecnia, recopilacion de rastreo y

datos y andlisis para apoyar toma de modelos como
. SERVQUAL.
decisiones.

Evalia la eficacia de estrategias actuales.
Se divide en investigacién cuantitativa,

. Someter o]
empleando encuestas, observacion vy pruebas

experimentacion, y cualitativa que usa organolépticas

productos

entrevistas a profundidad, grupos focales y NUBVOS.

pruebas sensoriales.

Producto @ Precio
Markots —
o —

Diatrbucid C

www Roertol specas =



SUper Nota: Técnicas de investigacidon mercadolégicas

Franquicias

Modelo de negocios en
el cual una empresa
(franquiciador) otorga a
un fercero (franquiciado)
el derecho de wusar su
nombre, imagen,
productos y esquema de
trabajo a cambio de una
inversion y el pago de
regalias, semejante a una
sucursal, la diferencia es
que el franquiciado
asume parte de la
inversion y los costos
operativos.

El franquiciador
proporciona los insumos,
capacitacioén y
estrategias de marketing,
mientras que el
franquiciado debe
cumplir con los
estndares de calidad y
aportar un porcentaje de
suUs ingresos a la marca.

Franquiciante:
Dueno o
propietario de
la entidad o la
marca
comercial.

Modelo de
negocio: Que
sea claro, que

tenga objetivos
definidos, qué
productos

vendey a

quien va
dirigido.

Acuerdos: Elemento
clave que se
establecen

escrito
responsabilidades
del franquiciante.

Y los compromisos
del franquiciatario.

Logistica: Hay que
contar con los

procesos,
herramientas y
personal que nutran
y  gestionen [¢]
cadena de
suministro.

’

Elementos de una franquicia

A

B

ﬁf{ FRANQUICIA

s




Super Nota: Técnicas de investigacion mercadolégicas

Caracteristicas de una franquicia

N
* Ambos se comprometen a una serie de acuerdos
S
\
P * Marca que ha sido reconocida entre los clientes.
Repeticion de
un modelo
probado: J
N\
« “saber hacer" sus procedimientos en el negocio son rentables, hay
experiencia, reglamentos, identidad corporativa, atencién al cliente.
Know how del
negocio: J
\

* CUOTA DE ENTRADA y la INVERSION INICIAL para gastos en habilitar la
. o franquicia
Refribucion de
beneficios: y

N\
* Acuerdo entre ambos para que solo haya una franquicia en
- determinado perimetro de kildmetros.
Exclusividad
territorial: y
N\

ROI mas * La franquicia cumple con la oferta y la demanda del mercado

seguro: actual, el retorno de la inversion es mds certero y rdpido. )

Ventajas y desventajas de una

franquicia

1) Como franquiciado se pueden perder clientes
por experiencias en otros locales.

2) Como franquiciador las malas experiencias de
la clientela en cierto local afectardn a toda la
marca.

3) La franquicia tiene fechas limite y podria no
renovarse. Es posible que el franquiciado decida
emprender por su cuenta o descubra que no
comparte los mismos valores de fu marca.




Super Nota: Técnicas de investigacion mercadolégicas

Mercadotecnia por internet
La mercadotecnia por internet ha
revolucionado la forma en que las
empresas se comunican  con  sus
clientes, aprovechando las ventajas del
comercio digital. Aunqgue suU
aceptacion varia segun el desarrollo
tecnoldgico de cada pais, en las
economias avanzadas ha demostrado
ser un pilar fundamental para la
competitividad empresarial.

Este tipo de mercadotecnia busca una
interaccién directa con los
consumidores.

Las estrategias de la mercadotecnia por internet se

basan en las 4 P's del marketing tradicional:

V4. PUBLICIDAD  pROMOCION

PRODUCTO: Se pueden PRECIO: La competencia PLAZA: Se reduce la PROMOCION: a diferencia de la
mostrar catdlogos en internet es intensa, lo dependencia de publicidad  tradicional, en
detallados en linea con que obliga a ofrecer distribuidores, permitiendo !nlemeff la <I:omun|co<:|on .‘fs
informacién personalizada precios competitivos al una relacién mdads directa 'goerf c 'V|-G' + ° que permlle

e oez Pl " .. . prar clientes en 1iempo redl y
que facilita la decision de eliminar intermediarios. entre el fabricante y el generar respuesta inmediatas.
compra. consumidor



Fuente:

1. Universidad del Sureste, Antologia recuperado de
https://plataformaeducativauds.com.mx/assets/docs/libro/LAN/20b0e04faa83231abda52653cf51dcdb0-
LC-%20LAN503%20MERCADOTECNIA.pdf. Quinto Cuatrimestre, enero-abril

2. https://dmd.unadmexico.mx/contenidos/DCSA/BLOQUET/MI/02/IFME/U2/descargables/FME U2 Conten
ido.pdf, Consultado en linea febrero de 2025.

Videos:

1. https://youtu.be/vdVb20ub7M0, Qué es la segmentacion de mercado, cudndo se realiza y para qué
sirve (con ejemplos)

2. 2. https://youtu.be/X7-WOpoiygY, Marco legal y ético de la mercadotecnia.

Imdagenes: https://n%.cl/uhuld, https://n%.cl/92ja1, https://n?.cl/uagpda,
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