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1.1 Marketing

Proceso mediante el cual las

compafiias crean valor para
los clientes y establecen
relaciones solidas para
obtener a cambio valor de

ellos.

El proceso de marketing

Captar a cambio
valor
de los clientes

Creacion de valor para los clientes
y establecimiento de relaciones con ellos

Captar valor de
los clientes para
obtener

utilidades y
activo de ellos
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Entender el

Variables a analizar mercado y las

necesidades /
deseos del cliente

v Necesidades Estados de carencia percibida.

v Deseos Forma que adopta una necesidad humana moldeada por la cultura y la personalidad
del individuo.

v Demandas  Deseos humanos respaldados por el poder de compra.
v Ofertas de mercado: productos, servicios y experiencias

VValor y satisfaccién del cliente: Expectativas vs. Satisfaccion

MBA. GUIDO L. CURLETTO.

Entender el
mercado y las

Decisiones de Marketing necesidaces /

deseos del cliente

V¢ Quién es mi cliente?

Disefiar una
estrategia de
marketing
impulsada por y
para el cliente

V¢, Qué va a comprar de mi oferta?

V¢ Por qué me comprara a mi (y no a la competencia)?

V¢ Cuanto me va a comprar?

v ¢Dbnde se entregara? Los clientes se forman expectativas acerca del valor y la
satisfaccién que diversas ofertas de marketing
les brindaran, y compran de acuerdo con ellas

v¢COmo me va a pagar?
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MARKETING

Evolucion del concepto

VALORES

Latinfeeer necomidede
rom s § SNALCE e
el rrdambienis
Bar hurmann completo
on pecesideden compdejas

Valores

Misldn, visidn y walares

Funcional, smocinal
y consciencia

Colaboracidn

3 -:. de muchos a muchos

Marketing 4.0
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Marketing 5.0

Instagram LIVE

> Jueves 20

> 20 hrs,
@bizup_consultora

Estrategia de
marketing

2Cual es el
objetivo?

Forma de

difusion
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Disefiar una
estrategia de

marketing
impulsada por y

Marketing estratégico y operativo i

Estratégicas

Tacticas

¢ Hacer las cosas
correctamente...o
hacer las cosas
correctas?

Operativas

Tipos de decisiones
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Disefiar una
estrategia de

marketing
impulsada por y

Clientes Meta paacicone

¢A qué clientes debemos servir? (¢cuél es
nuestro mercado meta?) ...

¢De qué forma serviremos mejor a esos
clientes? (¢ cuél es nuestra propuesta de
valor?)
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integrado que
proporcione un
valor superior

Elaborarun
programa de

marketing

El Marketing Mix (tradicional)

Mix de Marketing

Producto
Precio
Plaza
Promocioén
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El Marketing Mix

o

(ampliado)

Elaborar un
programa de
marketing

integrado que
proporcione un
valor superior

‘ Precio
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Creacidn de valor para los clientes Obtener a cambio
y establecimiento de relaciones con ellos : valor de los clientes
Entender 2| Disefar una t Estal:h::er
marcado, ¥ las ostrategia
necasidades % de markating * mﬂmm "Wmm * nadm.nhlﬁ ¥ lograr
¥ l0s desens impuisada por que entregue un ¢l deloite del chente
el chania #l clients valor Supe:rior
e d B B mﬂm
i et atenderios: ¥ Sruliion. coar con el clientz:
y s&gnanla:kh\.dd rarcas luares astabiecar I
mercado v direccian retacknes soidas
Admenistrar . onn m Em
informacion : —
. Deci ra T —
y datos de clientes propuesta de valor: -
difarenciacion Adminisirar las
¥ posicionamiento Distribucion: FRIECIoneS
adminisirar ia con ks Socios:
oo e estrechas con ;:cs
cadenas de SUMINSTo i ting
Promochdn: comunicar
la propuesta de valor

1.2 Enfoque
Sistémico
SISTEMA:

“Conjunto de dos 0 mas

elementos interrelacionados

entre si.”

Lic. GUIDO CURLETTO.

gcurletto@bizupconsultora.com.ar



mailto:gcurletto@bizupconsultora.com.ar

CLASE N°1 3/3/2023

Perspectiva de abordaje

m Paradigma de la complejidad

St
SLAS e AD Paradigma de la simplicidad

i T
A

“El marketing es tan basico que no puede considerarse
como una funcion por separado...Es el negocio total
contemplado desde el punto de vista de su resultado final;
es decir, desde la perspectiva del consumidor, usuario o
cliente.”

Philip Kotler
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NUESTRO EMPRENDIMIENTO COMO
TEMA

| Logistica

~ Administracion

omplejo- Abierto-

Competencia Tradicional

MBA GUIDO L. CURLETTO
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Nuevas formas de competir

. e
(Socios externos) \
Empresa * Empresa
.ﬁ/,._r_:‘-_-:; /Pfj‘f:'
{ ¢
|1 Cluster
b ;(f_-’\ " \ :[. .4:..-#”__';-. |
Polo Versus i Polo ‘\
Regional Regional |/
= : 1;‘ - . : ._I.'/‘-f _HJ{(#‘{'.
(.-- - | ) ! s /. by
” N v || Gobierno

Asociatividad con los integrantes
del sistemade mkt.

Proveedores
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Cadena de valor (Socios internos)

CADEMA DE VALOR

APROVISIONAMIENTOS - compraz
Companeniem, productos, servicios, s

DESARROLLD TECNOLOGICO

Inwestigackdn y desssrnlo. desfio produecios, sic,

Actividades de SOPORTL

uabiew

MARKETING
¥ VENTAS
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Marketing = Ventas ?

Ventas & Promocion Utilidades por volumen

Necesidades del - - . -
. Comercializaciérntegrada Utilidades por satisfaccion
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Organizacion del departamento de
Comercializacion

.

de  da hnlrn
publicidad promocion dnnmn d-h‘hﬂh
de ventas

Organizacion del departamento de
Comercializacion

A. Especializacion
geografica
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Organizacion del departamento de
Comercializacion

B. Especializacion por producto I

Garents
de

pubhicidad nlhi:hin ﬁml

ﬁuﬂm' d-m'

e | g |

e )

ﬁpmdll‘-lﬂ.

Organizacion del departamento de
Comercializacion

C. Especializacion por cliente (mercada)
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Administracion de Marketing:

La Administracion de mercadotecnia es el analisis, planeacion, realizacion
y control de los programas destinados a crear, establecer y mantener
intercambios Gtiles con los compradores meta con el propdsito de alcanzar

los objetivos organizacionales.

(Philip Kotler)

MBA. Guido L. Curletto.

& d

Planeacién Aplicacién | ) | Control
Desarrollo de planes Lisvar a cabo Medir resultados
- l Evaluar resultados

Desarrollo de planes *
de marketing Tomar medidas
cormectivas

Y . N —
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|

e Planeamiento Estratégico y de MKkt.
Org. DelProceso.’) | ® Investigacion de Mercados y otros sist. de informacion

« Tipos de clientes

* Tipos de mercados ]

« Estimacion de la demanda
= Segmentacion del mercado y posicionamiento

e Modelodelas 7 P’s ]

. ” —
W Implementacion y organizacion }

del esfuerzo = Control, Evaluaciony Aprendizaje
MBA. GUIDO L. CURLETTO.

Programa & método de la asignatura

TEORICO PRACTICO
E_u%:_j_t:i.‘ \/Talleres
: \/Casos
e S \/Ejercicios

- Vi, = i, M el e 1

s Trabajo integrador
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Em pezamos 358- 5605888
COMERCIALIZACION

Guido L. Curletto
. 1 sebastiansanchezfay@
A ponerle pilas!! | . . hotmail.com

2954- 5337206

Sebastian Sanchez Fay
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