Unidad N°2. Comercializacion

Comercializacion
Titular: Msc. GUIDO L CURLETTO
Jefe de trabajos practicos: Msc. SEBASTIAN 5. FAY

Unidad N° 2:

2.1-La estrategia Comercial dentro del Plan de la empresa. Estrategia corporativa, por unidad de

negocios y funcionales. Principales estrategias de marketing.

2.2- El Plan de Marketing: Importancia. Objetivos. Tipos. Presupuestos. .

Nuevo
paradigma
competitivo

Desaffos para la
produccion y

1 marketing

Viejos problemas + nuevos desafios

« Competencia Global
= Necesidad de asociatividad.
Networking

« Pérdida de compromiso y

lealtad. Debilitamiento de las

relaciones de largo plazo.
= Escasez de trabajadores
calificados.

actitudes. Conflictos
intergeneracionales

« Ciclos de vida de productos y
servicios cada vez mas cortos.

« Consumidores hiperinformados,
interconectados y exigentes.

« Dificultad para captar la
atencion ante la abundancia de
“estimulos” similares

 Diversidad de necesidades y
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PROFESIONALIZAR
la GESTION de las PyMes=51sy 4 P’s

5 CLAVES Y 4 P'S e

~ Respetamos |

" Serequiere Los aspectos
compromiso %  delasEFson
de nuestra / comunesy
parte

5 I‘S ._predecibles
f; La
El planeamiento comunicacion
es esencial

(1) Perpetuating the Family Business
50 Lessons Learned fi

sons Leart
John L. Ward- 2004
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El proceso de marketing

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

Elaborar un
programa de
marketing
integrado que
proporcione
un valor
superior

Disefiar una
estrategia de
marketing
impulsada
por y para el
cliente

Entender el
mercado y las
necesidades /

deseos del
cliente

Establecer
relaciones
redituables y

lograr el
deleite del
cliente

MaEsEnnamsEsSEEEmmsEsSEEEnEmESEEEEEEE

|
Planeamiento

|
Ejecucion

Captar a cambio
valor
de los clientes

Captar valor
de los clientes
para obtener

utilidades y

activo de
ellos

Comercializacion

| Andlisis

/
— |

L

Evalas resuliados

+

Tomar medidas
COMECIVES

La Administracion de mercadotecnia es el andlisis, planeacion, realizacion y control
de los programas destinados a crear, establecer y mantener intercambios Utiles con
los compradores meta con el propdsito de alcanzar los objetivos organizacionales.
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2.1-La estrategia
Comercial

dentro del Plan
de laempresa.

Estrategia corporativa, por
unidad de negocios y
funcionales. Principales

estrategias de marketing.

Photaby e retiveExchange on Unspssh

¢Como lo hacen en tu empresa?

PLANIFICACION

Lo habitual en Micro y Pequeiias Empresas
de Argentina

= Existe solo en la mente del fundador, o esté reservado a algunas
personas “de confianza”

« Si hay socios no necesariamente es coincidente

« No compartida ni comunicada a los deméas miembros

= Se “deduce” con dificultad a partir de las acciones

= Enfocada en la accién inmediata o de corto plazo
= Reactiva- Adaptativa
= ,Como resolvemos este problema?

= Si existe, su comunicacion es preferentemente Verbal
= Fragmentada/ descontextualizada

= No orientada a objetivos, metas o resultados especificos
= No asigna recursos, ni los vincula con logros o responsabilidades
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Direccion estrategicay
profesionalizacion de la Gestion

¢Hacer las cosas correctas o apagar incendios?

Evolucién del concepto:

Planificacion a Largo Plazo (60°s y 1° mitad 80°s)

Planificacion Estratégica como medio de hacer frente a la incertidumbre del

entorno (2° mitad 80's hasta fin 90's )

Planificacion Estratégica como elemento de alineacion organizativo (actual)
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Principales caracteristicas del pensamiento
estratéqgico:

Ambigtiedad, complejidad, no rutinario

Focalizacion en el entorno y en las expectativas de los stakeholders

Considera el todo. Permite “elevarse” para ver que sucede y luego

focalizarse en un detalle en particular.

Presenta multiples opciones. Requiere creatividad.

Genera cambios significativos

Caracteristicas de las decisiones estratégicas:

La estrategia y las decisiones que tienen que ver con ella relacionan las

actividades de la organizacion con sus recursos presentes y futuros

Son pocas, pero desencadenan muchas decisiones operativas

Tienen mucho que ver con los valores y expectativas de quienes detentan el

poder en la org. (stakeholders)

Conllevan un cierto grado de irreversibilidad

MBA Guido L. Curletto
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Incertidumbre en la
planificacion

Estrategia Estrategiadeliberada -

__________ Estratagia
Planzada

Implementada

F

Cambio imprevisto

+—Cambio no planeado

Estrategia Estrategia per la Direccidn
Desechada Emergente
! Accién autanama
+ * de niveles mas
Casualidad bajos

Planificacion
Formal 1'1

Vision- Mision- Valores

Fortalezas, Debilidades @ Oportunidades, Amenazas

(o
'&é‘
i
N Anélisis FODA
&

Seleccion de Estrategia

Corporativa UEN Funcional
Planes &e rativos
Procesos Proyectos

Implementacion y Gestion

Organizacion @ Cultura (RRHH)
Direccion & Control

Retroalimentacion para mejorar la gestion
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Reflexion

: 2"0UE SOMOS?
3 - *Que valores nos diferencia

ea.0.coneepto de negocio:
*Qué ?(necesidades a satisfacer),

ny que rasgos nos definen?

*A quignes ?(Destinatarios directos e indirectos)
~+Coémo ?(genero valor pare}‘mis destinatarios)!__

Mision
»Que necesidades servir
»A que mercado Objetivo
»>En que area geografica

»Con qué habilidades distintivas
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La vision...

Vision

Define y describe la situacion futura que desea tener la
empresa, el propdsito de la visién es guiar, controlar y
alentar a la organizacion en su conjunto para alcanzar el
estado deseable de la organizacion.

La vision de la empresa es la respuesta a la pregunta,
¢ Qué queremos que sea la organizacion en los proximos

afos?
Ambiciosa- | - [ Vision
| Motivante ! [ | ! \ Latoolglaze | ple I | Excelente!
5 \ L
e A % <

Los Grobo
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s 57
Planificacion
Reflexion
Formal 1
3 Visién- Misién- Valores <
& %,
.\‘*’ Fortalezas, Debilidades @ Oportunidades, Amenazas %
& Andlisis FODA q@a
A d o

Seleccion de Estrategia

Corporativa UEN Funcional

Planes %e rativos
Procesos Proyectos
Implementacién y Gestion

Organizacion @ Cultura (RRHH)
Direccién & Control

Retroalimentacion para mejorar la gestion

Analisis del contexto externo de
la empresa

»Cuales son las tendencias previsibles en nuestro negocio
»Como evolucionan las necesidades de nuestros clientes
»Donde se vislumbran las futuras oportunidades

»COmMo se posicionan nuestros competidores
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Andlisis Interno [ Andlisis Externo

SUBSISTEMAS

Andlisis Estratégico

Analisis del entorno general

Legislacién monopolios,
ambiente, politicaimpositiva,
regul. comercio exterior,
normativa laboral, estabilidad
politica

Andlisis
PEST

~ Sociocultural

Ciclos econoémicos, tasas de
interés, oferta monetaria,
inflacién, desempleo,
disponibilidad y coste dela
energia

Demografia, distribucién de la
renta, estilos de vida,
consumismo, niveles educativos

estigacion, interés de la industria en
icos, nuevos descubrimientos y
obsolescencia
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Entorno en la actualidad:

=Clientes expertos

=Consumidores socialmente conscientes
»>Eliminacion de barreras geogréficas
=Tercerizacion

=Ciclos de vida mas cortos

=Reinado de la Tecnologia de la informacion

=Poder de los canales de comercializacion

Analisis del entorno especifico

e ————
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N
, nuevos players \
, A}
, \
\

PodeY negociador de los

= m
& d 4k 2
S vengedores 3
S =
1 - =]
o I P \ °
<] J <
5 I -
S I [ ) 1 ]
w | Proveedores Com;est;cgfs L ‘ Clientes I 2
LN \W/ l
% ]
1
\ - 1
g 1

1
Poder negocliador de los
\ compradorgs
/

-

4

'

7/
7

7
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Analisis del entorno especifico

Caracteristicas y
segmentacion de
los clientes

Analisis del contexto interno de la
empresa

;1! DESAR O TECENOLOGICD
] Irserigacen v daanlo. desfia paoducice st
i =
% E
¥
3
B
Procesos Clave Factores Criticos de Exito Competencias esenciales

Cadena de VALOR.- M. Porter
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ANALISIS FODA

MNegativos

Se I eCCi (,) n plnﬁsii:jygfhjﬂhu para al:anzar el objetva
Estrategica

Fortalezas Debilidades

o e ka ool

origen Interno
i

Oportunidades Amenazas

Origen Externo
fakrdnton ool aertel

Planificacion
Formal 1'1

Vision- Mision- Valores

Fortalezas, Debilidades @ Oportunidades, Amenazas

o
Q}Q
g
N
S Anélisis FODA .
S %

Seleccion de Estrategia

Corporativa UEN Funcional
Planes%erativos
Procesos Proyectos
Implemem%én y Gestion
Organizacidn @ Dullura (RRHH)

Direccion & Control

Retroalimentacion para mejorar la gestion
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ESTRATEGIA

Lo que se debe...

Lo que se puede...

Lo que se quiere
(misidn, vision, valores

Enunciado de como la empresa piensa competir en el mercado o
“como alcanzar ventajas competitivas sostenibles”

(Porter, 1985)

Niveles estrategicos

Corporativa

Unidad de negocios

UEN 1 0
Tt Funcional
UEN 2 ¥ r
+D RRHH Finanzas Produccion Marketing
UEN 3

MBA Guido L. Curletto
gcurletto@bizupconsultora.com.ar 15



mailto:gcurletto@bizupconsultora.com.ar

Unidad N°2. Comercializacion

Corporativa

Niveles de Estrategias

Unidad de
negocio 1

T

- =

Unidad de
negocia 2

Unidad de
negocio 3

Produccion
| ————
r. 5]
|Comercializacién

-
o

- Administracion

L8

Logistica

Establecida por la alta direccion
¢En que tipos de negocios
participara la compafiia?
¢Estaran relacionados o
diversificados?

Si estan relacionados, ¢la
integracion seréa vertical u
horizontal?

¢Cuales son las metas y
expectativas para cada UEN?
¢Cémo se distribuiran los recursos
entre ellas?

Establecidas por los responsables de
cada UEN en linea con la alta direccién
¢En que tipos de mercados participara el
negocio?

¢COmo competira: por precio o
diferenciandose?

¢Atendera a mercados masivos o se
enfocara en determinados segmentos de
clientes?

¢Qué productos y servicios ofrecera?
¢Como se distribuiran los recursos dentro
de la UEN?

Establecidas por los responsables de
cada departamento funcional

Més operativas, procurando llevar a la
préctica de manera coordinada la
estrategia de la UEN

¢Atendera a mercados masivos o se
enfocaré en determinados segmentos
de clientes?

¢Qué productos y servicios ofrecera?
¢Cémo se distribuiran los recursos
dentro de la UEN?

=Sinergia

Estrategia Corporativa

=Definicién de la mezcla de negocio

=Diversificacion
=Relacionada

=No relacionada

=|ntegracion
»Hacia atras

=Hacia adelante

=Coordinacion de activos y experiencias
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Estrategia de Negocios

( | N

VEMTAJA EETRATEGICA
Nos Exchusividad pengibida por o Pasicidan de coste bajo
oy | SingEnos chente
@ g a wodo el Lidorazgo en costos
E & | mercado Diferanclacian
= i~ |_|
wh | Nos U v
% & | dirigimos
oF | B una Espacialista
W e gl
et ads
« J

Estrategias competitivas genericas (M. Porter|)

Estrategias Funcionales

»Permite establecer los Objetivos por funciones y
Areas

»>A partir de ellos se establecen los Programas de
accion concretos

»Implica interaccion y alineamiento (vision sistémica)
Funcional

»Acerca la

estrategiaala

tactica
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