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Unidad 1: Generalidades de la Comercializacion (Cap. 1)

1. a. Elrol del ingeniero * f
en el contexto de ) ) ‘ ) 1. b. Componentes

consumo actual: del Marketing:

, L MARKETING . To

¢ CaraCtenSt'CaS, I’O|€S e Version para Latinoamérica SeQmentaClon
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conversion.
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Marketing, segun P.Kotler y AMA:

Es identificar y satisfacer las necesidades humanas vy
sociales, de manera rentable. Ej. ¢ un foro de atencion
online o la disminucion de los precios, qué necesidades

resuelve?

Actividad y procedimientos para crear, comunicar,
entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para

consumidores, clientes, socios y sociedad en general.
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Rol de quien dirige el Marketing:

Trabajo y habilidades para ajustar procesos de intercambio y

entregar estandares mas altos de vida.

Arte y ciencia de elegir mercados meta y obtener, mantener,

aumentar clients mediante la generacion, entrega vy

comunicacion de un mayor valor para el cliente.
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A

. Bienes,
Servicios,
Eventos,
Experiencias,
Personas,
Lugares,

Propiedades,

Organizaciones,

L L

JQué se comercializa? Informacion.,

10.ldeas.
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1. Bienes: una bandera,

2. Servicios: bancarios, turisticos,
3. Eventos: un recital, un torneo.
4. EXxperiencias: cursos, viajes, clases,
5. Personas: profesionales, artistas,
- 6. Lugares: Playa del Carmen en Meéxico,

-, \.-f /. Propiedades: bienes raices, acciones, bonos,
8. Organizaciones: Jumbo, Banco de alimentos.
9. Informacion: periodicos, libros, informes.

E] emplos: 10.ldeas: conceptos, propositos, filosofias, etc.
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¢Quién comercializa?

Alguien que busca una respuesta, sea atencion, compra,
voto, donativo, etc. (recursos) de otro.

Estimula demandas de productos, administrant demandan,
influyendo en sus posibles estados:

Negativa, inexistente, latent, decreciente, irregular,

completa, excesiva, malsana (indeseables).
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Recursos Recursos
| Mercados
Dinero de recursos Dinero

SEervicios,
Impuestos, dinero

bienes
Servicios,

dinero Impuestos |
Mercados Mercados Mercados
de productores gubernamentales de consumidores

Impuestos, Servicios

hienes

Servicios, Impuestos,
dinero hienes

Dinero Dinero

Mercados
Bienes y servicios de intermediarios Bienes y servicios



https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma

Mercados de clientes clave: demandas especificas.

Consumidores. Industriales. Globales. No lucrativos y gubernamentales.
Alimentos, Empresas. Paises. Iglesias

Indumentaria, Profesionales. Culturas. Universidades.

Viajes, Revendedores. Porteccionismos. Municipios.

Cosmética. Productores. Divisas. Escuelas.

Organizaciones de la sociedad civil.
Licitaciones.
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Mercados: Cibermercado y Metamercado.

Cibermercado:

Digital.

Por Internet.
Marketplace.

CACE (Camara Argentina
del Comercio
Electronico).

Metamercado (Cluster, Cadenas).

Oportunidad para metaintermediarios.

Ej. Desarrolladores inmobiliarios,
Educacion, etc.

Automovilistico: fabricantes,
concesionarios, financieras, aseguradoras,
mecanicos, distribuidores, talleres,
revistas, publicidad, sitios web en
internet.
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Conceptos fundamentales:

Necesidades:

Requerimientos
humanos.

aire, alimento, agua,
vestido y refugio.
Ocio, educacion,
entretenimiento.

Deseos:

Direccion hacia
satisfactores especificos.
Orientacion hacia objetos
que satisfacen
necesidades.

Carencias moldeadas por
lo cultural y social.
Influenciables.

Demandas:

Cuando los deseos
son respaldados por
el poder de pago.
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El rol y etapas de un plan de negocios.

e iQué es?
e ¢Para qué sirve?

e iCOmo se usa?




El marketing
como Sistema.

Mezcla de marketing

Producto

Variedad de productos
Calidad

Diseno

Caracteristicas

Marca

Envasado

Tamanos

Plaza
Canales
Cobertura
Surtidos
Ubicacione
Inventario
[ransporte

Servicios Precio Promocion

Garantias Precio de lista (tarifa)
Devoluciones Descuentos
Incentivos
Fernodo de pago
Condiciones de crédito

Promocion de ventas
Fublicidad

Fuerza de ventas
Relaciones pablicas
Marketing directo

Cuatro Ps de Cuatro Ps de
la mezcla la direccion de
de marketing marketing moderna

Producto Personas

Plaza Procesos

Promocion Programas

Precio Performance
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Competencias profesionales:

Tomar riesgos, .
Disposicion a tomar decisions,
Habilidad para resolver problemas,
Agente de cambio,

Orientado a resultados.

Experiencia global,

Pericia milticanal,

EX]%)eriencia en diversos sectores industrials,
Enfoque digital, .

Conocimiento operacionales.
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Técnicas en esta Unidad 1:
1.Para trabajar necesidades, deseos y demandas + escucha empatica
 Mapa de empatia : ayuda a visualizar qué piensa, siente, ve y hace un usuario, conectando teoria de necesidades/deseos con
casos reales. Mas info:
2.Para identificar oportunidades de proyectos de impacto
* Mapa de actores : permite entender todos los agentes implicados (usuarios, organizaciones, comunidad, etc.) y detectar donde
pueden aparecer oportunidades de innovacion comercial. Mas info:
3.Para conectar con el proceso de consumo y el modelo de negocio
» Customer Journey : ayuda a mapear el recorrido del usuario/cliente, sus puntos de dolor y momentos de valor, base perfecta
para después hablar de propuestas de valor y modelos de negocio. Mas info:
4.Para empezar a aterrizar ideas de proyecto
e ¢COomo podriamos...? : técnica para transformar hallazgos en oportunidades formuladas como retos de disefio, muy util para

gue tus grupos definan sus primeros desafios de proyecto.
Mas info:
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