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Ciclo Lectivo 2023

Vamos a 
conocernos…

https://www.menti.com/

Escanea el código 
con tu celu 

O ingresa en 

Nube de palabras

Diagnóstico y Expectativas
1410 005616 71 05 5
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1.1 Marketing
Proceso mediante el cual las 

compañías crean valor para 

los clientes y establecen 

relaciones sólidas para 

obtener a cambio valor de 

ellos.

Photo by The Creative Exchange on Unsplash

El proceso de marketing

Entender el 
mercado y las 
necesidades / 

deseos del 
cliente

Diseñar una 
estrategia de 

marketing 
impulsada por y 
para el cliente

Elaborar un 
programa de 

marketing 
integrado que 

proporcione un 
valor superior

Establecer 
relaciones 

redituables y 
lograr el deleite 

del cliente

Captar valor de 
los clientes para 

obtener 
utilidades y 

activo de ellos

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

Captar a cambio 
valor

de los clientes
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Variables a analizar

MBA. GUIDO L. CURLETTO.                                       

Entender el 
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 satisfacción del cliente: Expectativas vs. Satisfacción

Decisiones de Marketing

v¿Quién es mi cliente? 

v¿Qué va a comprar de mi oferta? 

v¿Por qué me comprará a mí (y no a la competencia)? 

v¿Cuánto me va a comprar? 

v¿Dónde se entregará? 

v¿Cómo me va a pagar?
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Entender el 
mercado y las 
necesidades / 

deseos del cliente

Los clientes se forman expectativas acerca del valor y la 
satisfacción que diversas ofertas de marketing
les brindarán, y compran de acuerdo con ellas

Diseñar una 
estrategia de 

marketing 
impulsada por y 
para el cliente
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Evolución del concepto

?

Marketing 4.0

mailto:gcurletto@bizupconsultora.com.ar
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Marketing 5.0. 
Tecnología para la humanidad

mailto:gcurletto@bizupconsultora.com.ar
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Marketing estratégico y operativo

Estratégicas

Tácticas

Operativas 

Tipos de decisiones
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¿Hacer las cosas 
correctamente…o 
hacer las cosas 
correctas? 

Diseñar una 
estrategia de 

marketing 
impulsada por y 
para el cliente

Clientes Meta
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¿A qué clientes debemos servir? (¿cuál es 
nuestro mercado meta?) … 

¿De qué forma serviremos mejor a esos 
clientes? (¿cuál es nuestra propuesta de 
valor?) 

Diseñar una 
estrategia de 

marketing 
impulsada por y 
para el cliente

mailto:gcurletto@bizupconsultora.com.ar
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El Marketing Mix (tradicional)

Mix de Marketing
Pr

od
uc

to

Pr
ec

io

Pl
az

a

Pr
om

oc
ió

n
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Elaborar un 
programa de 

marketing 
integrado que 

proporcione un 
valor superior

Personal

Evidencia Física

Procesos

ProductoPrecio

Plaza

Promoción

El Marketing Mix
(ampliado)
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Elaborar un 
programa de 

marketing 
integrado que 

proporcione un 
valor superior
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1.2 Enfoque 
Sistémico
SISTEMA: 

“Conjunto de dos o más  

elementos interrelacionados 

entre sí.”

Photo by The Creative Exchange on Unsplash
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Paradigma de la complejidad
vs.

Paradigma de la simplicidad

Perspectiva de abordaje 

“El marketing es tan básico que no puede considerarse 
como una función 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

MBA. GUIDO L. CURLETTO.                                       
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Complejo- Abierto-
Artificial- Con Finalidad

Fabricación

Administración

Logística

SUBSISTEMAS

NUESTRO EMPRENDIMIENTO COMO 
SISTEMA
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Comercialización

Competencia Tradicional 

Empresa 
A

Empresa 
B

Versus

MBA GUIDO L. CURLETTO                                   Pymes & Desarrollo                                   www.bizupconsultora.com.ar
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Nuevas formas de competir 
(Socios externos)

Empresa

Cluster

Polo 
Regional

Gobierno

País

Versus

Empresa

Cluster

Polo 
Regional

Gobierno

País

Empresa

Distribuidores

Proveedores

Asociatividad con los integrantes 
del sistema de mkt.

Clientes

mailto:gcurletto@bizupconsultora.com.ar
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Cadena de valor  (Socios internos)

Cadena de VALOR.- M. PorterMBA. GUIDO L. CURLETTO.                                       

Marketing = Ventas ?

Productos Ventas & Promoción Utilidades por volumen

Necesidades del
consumidor

Comercialización integrada Utilidades por satisfacción

PUNTO CENTRAL                    MEDIOS                                FINES

CONCEPTO DE VENTA

NUEVO CONCEPTO DE MARKETING

CLIENTE

Cuales clientes ???

mailto:gcurletto@bizupconsultora.com.ar
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Organización del departamento de 
Comercialización

Organización del departamento de 
Comercialización

mailto:gcurletto@bizupconsultora.com.ar
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Organización del departamento de 
Comercialización

Organización del departamento de 
Comercialización
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MBA. Guido L. Curletto.                                       

Administración de Marketing:

La Administración de mercadotecnia es el análisis, planeación, realización 

y control  de los programas destinados a crear, establecer y mantener 

intercambios útiles con los compradores meta con el propósito de alcanzar 

los objetivos organizacionales. 

(Philip Kotler)

mailto:gcurletto@bizupconsultora.com.ar
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MBA. GUIDO L. CURLETTO.                                       

Org. Del Proceso

• Planeamiento Estratégico y de Mkt.
• Investigación de Mercados y otros sist. de información

Análisis de 
oportunidades

• Tipos de mercados
• Tipos de clientes

Selección de 
mercados meta

• Estimación de la demanda
• Segmentación del mercado y posicionamiento

Desarrollo del 
MKT. Mix

• Modelo de las 7 P´s

Administración 
del esfuerzo

• Implementación y organización
• Control,  Evaluación y Aprendizaje

Programa & método de la asignatura
TEÓRICO PRACTICO

vTalleres

vCasos

vEjercicios

vTrabajo integrador

mailto:gcurletto@bizupconsultora.com.ar
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Empezamos 
COMERCIALIZACIÓN

A ponerle pilas!!

guidocurletto@gmail.com

358- 5605888

Guido L. Curletto

sebastiansanchezfay@
hotmail.com

2954- 5337206

Sebastián Sánchez Fay

mailto:gcurletto@bizupconsultora.com.ar
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