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MODELOS PARA TOMA DE MODELOS PARA TOMA DE 
DECISIDECISIÓÓN ESTRATN ESTRATÉÉGICA DE GICA DE 

MARKETINGMARKETING

EstructuraciEstructuracióón del probleman del problema
Asignar las probabilidadesAsignar las probabilidades
Asignar los costos o pagosAsignar los costos o pagos
AnAnáálisis del problemalisis del problema

AnAnáálisis de Decisilisis de Decisióónn

Nuevo Producto, Nuevo Producto, ÁÁrbol de Decisirbol de Decisióónn
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Sales High (0.8)
Sales High (0.8)

Sales Low (0.2)
Sales Low (0.2)

No Sales (1.0)No Sales (1.0)

Sales High (0.4)
Sales High (0.4)

Sales Low (0.6)
Sales Low (0.6)

No Sales (1.0)No Sales (1.0)

Sales High (0.1)
Sales High (0.1)

Sales Low (0.9)
Sales Low (0.9)

No Sales (1.0)No Sales (1.0)

Sales High (0.4)
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Sales Low (0.6)
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No Sales (1.0)No Sales (1.0)

Time Sequence of EventsTime Sequence of Events
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PIMS PIMS (profit impact of marketing strategy) (profit impact of marketing strategy) proyecto comenzproyecto comenzóó en en 
General General ElectricElectric 1960 como un an1960 como un anáálisis interno de las utilidades lisis interno de las utilidades 
relativas de los negocios.relativas de los negocios.
Concepto: Experiencia recopilada de diversos casos exitosos y Concepto: Experiencia recopilada de diversos casos exitosos y 
fracasos empresariales que permiten tener un conocimiento fracasos empresariales que permiten tener un conocimiento 
especespecíífico de un determinado negocio y una gufico de un determinado negocio y una guíía acerca de la a acerca de la 
rentabilidad de distintos negocios.rentabilidad de distintos negocios.
““NegocioNegocio”” se refiere a estrategias unitarias de negocio, que es se refiere a estrategias unitarias de negocio, que es 
una unidad operacional de venta de distintos productos a un una unidad operacional de venta de distintos productos a un 
grupo identificable de clientes con competidores bien definidos.grupo identificable de clientes con competidores bien definidos.
Para los mediados de 1980, la colecciPara los mediados de 1980, la coleccióón de informacin de informacióón terminn terminóó
con una recoleccicon una recoleccióón de 100 n de 100 íítems de informacitems de informacióón por negocio n por negocio 
con aproximadamente 3,000 negocios en que participaron 450 con aproximadamente 3,000 negocios en que participaron 450 
empresas.empresas.

Propuesta Experiencia Compartida PIMSPropuesta Experiencia Compartida PIMS

Calidad Relativa, ParticipaciCalidad Relativa, Participacióón de n de 
Mercado, Utilidad PIMSMercado, Utilidad PIMS
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Algunos Principios Algunos Principios PIMSPIMS

Algunas caracterAlgunas caracteríísticas sticas 
del mercado asociado del mercado asociado 
con una alta con una alta 
rentabilidad:rentabilidad:
Un mercado crecienteUn mercado creciente
Principio del ciclo del Principio del ciclo del 
productoproducto
Alta inflaciAlta inflacióónn
Pocos proveedoresPocos proveedores
PequePequeñños niveles de compraos niveles de compra
Bajos SindicatosBajos Sindicatos
Exportaciones altasExportaciones altas/ / 
ImportacionesImportaciones bajasbajas

Algunos factores Algunos factores 
estratestratéégicos asociados con gicos asociados con 
una alta rentabilidad:una alta rentabilidad:
Alta participaciAlta participacióón de Mercadon de Mercado
Costo alternativo bajoCosto alternativo bajo
Alta calidad percibidaAlta calidad percibida
Baja intensidad de capitalBaja intensidad de capital
Nivel de integraciNivel de integracióón vertical, n vertical, 
intermediointermedio
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Un reporte Un reporte PIMS LIMPIMS LIM

Este
Negocio Perdedores Ganadores

(%) (%) (%)

ROI Actual 18.0 5.9 26.2
Flujo de caja/inversión –3.0 –1.3 4.7
Total R&D/ventas 6.2 4.8 2.8
Total marketing/ventas 1.2 9.1 11.4
% relativo a nuevos productos 0.0 3.7 –2.6
Intensidad de capital fijo 44.0 57.0                   33.1

AnAnáálisis de Cartera, Matriz del BCGlisis de Cartera, Matriz del BCG

EstrellasEstrellas

44

55

Signos de Signos de 
InterrogaciInterrogacióónn
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Vacas Vacas 
LecherasLecheras
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ParticipaciParticipacióón Relativa den Relativa de MercadoMercado
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Boston Boston Consulting GroupConsulting Group

PerrosPerros

77

88

Invertir Invertir 
CrecerCrecer

Seleccionar, Seleccionar, 
ConstruirConstruir

Desinvertir, Desinvertir, 
SalirseSalirse

ConstruirConstruir

Invertir Invertir 
SelectivamenteSelectivamente

Cosechar, Cosechar, 
Salirse, Salirse, 

Expandirse sin Expandirse sin 
riesgosriesgos

Mira en las Mira en las 
Ganancias, Ganancias, 
SegmentosSegmentos

AnAnáálisis de Cartera, Matriz GElisis de Cartera, Matriz GE

Fortaleza del NegocioFortaleza del Negocio
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Modelo de General Modelo de General ElectricElectric
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