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Etapas de |las Estrategias

Treselementos clavesen las Estrategias:

e Oportunidades de Mercado y Andlisisde
Fortalezas

» Andlisisde Estrategias de Marketing

» Generacion y Evaluacion Estratégica

Enfoque de Marketing Orientado ala
Evaluacion y Formulacion de Estrategias

_|. Oportunidades de
Mercado y Andlisis de
Fortalezas

1. Dimens 6n de
Marketing Estratégico

. Segmentacion
por Andissde
Posicionamiento
d. Oportunidadesy
Fortalezas de cada uno.
delos Segmentosy

Posicionamientos

b. AndisisdeFortalezas

y Debilidades de la
\F Empresa

a Andisisdel Mercado &
Oportunidadesy Peligros
del Ambiente

e Andisis de
Sinergias

YA

f. Andisis de
Requerimientos
Funcionales

L

Plan deMarketing
< g. Andisisde
h. Objetivos & Generacion de Porfolio
111. Objetivos & Estrategias — Incluyendo
Generacion de Esrategiad el Plan de Marketing

& Evaluadi 6n de Procesos

j. Planeamiento de
Implementacion & w
Programas de Control

i. Objetivos & Estrategias de
Evaluacion, Incluyendo el




Métodos de Estimaciones de Mercado

Anélisis

- Seriesde Andlissde Causa
Juicio y Encuestas
de Mercado Tiempo o Efecto

-Estimacion -Intenciones  -Método Ingenuo  -Andlisis, regresion
de Ventas del Comprador -Media Mévil -Modelos Econométricos
-Opiniondeun  -Testeo de -Suavizacion -Andlisis de Entrada

Jurado Ejecutivo Productos Exponencial y Salida
-Métodos Delphi -Método -MARMA

Box-Jenkins -Redes Neuronales

-Método de
Descomposicion

Redes Neuronales Artificiales para Modelar
Funciones de Respuesta

E /QuéesunaRed Neuronal?

E UnaRed Artificial Neuronal, es un modelo
general derespuestaquerelacionalas
entradas (g. publicidad) con las salidas (g.
productos, conciencia)

E Unared neuronal intentaasemejarse aun
proceso mental de ingreso de informacion y
luego consiste en unared entrel azada de
mecanismos de procesamiento (nodos) s

Propiedades de Redes Neuronales

Mayormente paralelas
Representacion distribuiday cdmputo
Habilidad de Aprender

Generdlizable

Adaptable

Heredainformacion del contexto
Tolerante aFala




Red Artificial Neuronal

Entrada Neuronas Salidas

En los humanos:
reflejosmusculares.

En los humanos:
datos sensoriales.

En 4Thought:
modelos de venta.
En 4Thought:
publicidad,
esfuerzo de
ventas, precio, etc. ~ /

Mecanismos de Procesamientos de Neuronas

E Conviertetodas|osvalores de entradaen un
valor general.
Z = SWiX
E Transformael valor general en unasdial de
salida (funcién de transformacion)
E Wi Coeficientedepesodei
E Xi Vadordelavariablei

Formulacién de Funciones de Transferencia

E Limitantesduros (Binario)
(Y=1ifZ=T,else=0)
B Activacion Sigmoida (0=Y = 1)
1
Y =92 = 1+e@&D

E Tanh(-1=Y=1)
Y =92 = tah(Z-T)




La Gran Ventaja de Redes Neuronales

E Conunafuncién detransferenciasigmoidal
y propagacion inversa, lared neuronal puede
“aprender”, permitiéndonos representar
cualquier tipo de funcién con cualquier nivel
de con suficientes numeros de nodos y
planosocultos.

B Esto nos permite capturar relaciones ocultas
gue antes no sabiamos quetenian relacion.

10

Elegir un Método de Prediccién

¢Tenemos Informacion Objetiva? Método de Jicio
No

g

¢Situacion de Nuevo Producto? 3 Método de Nuevos Productos (ch

<;Cambwos ignificati en Ambiente? 6n / Méodo de Tiempos
No de Serie

¢Buena Informacién de Relaciones) Redes Neuronales

No
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6n / Méodosde
Clasificaci 6n (dh. 3)

Ciclos de Vida de Productos

A
Ventas

1 1
| 1
Ventasy 1 1
Utilidades : :
®) : Utilidades :
1

m
1 ! !
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Introduccion  Crecimiento  Madurez Declinacion

Tiempo 1




Substitucion Tecnoldgica

/ \ Demanda de

Célculo \
PDA’s

Demanda de Calculadoras
Ventas
Demanda de Calculadoras

Mecénicas

Demanda de Abacus

A'Y
7

Tiempo
13

Ciclo de Vida de Generaci 6n de Productos

Demanda de
\ Calculadoras de

Bolsillo \
Generacion

Ventas Sucesiva de
Productos

Pl' PZ’ PS

(Més: pequeiias,
répidas, y baratas)

P_\P P. N
7

Tiempo
14

Federal Express, Ciclo de Vida del Producto

Fed-x [ end

+ Special handing
- Partsbank

« Upto1501bs. * Zepmall

- 10:30am. ddivery

« Saturday service

+ Market management

+ Back tothemail room
\dv. stress on reliabill

+ Courier-Pek . A ity
* Ovemightleter + High shareof high volume accounts

« Panic purchase
« Exedsecretary
iRl « Mediaadvisor
~ Sysemsdling * P
« Mail room
+ Aceaunt menegement
1972 1989
“Teke: our planes " When it absolutely, “Why fool around
? i itively hasto be n
ad;@ongglg like ptohsa'e m‘?’enlgm" with anyone else?’
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Ciclo de Vida de las Maquinas de Gillette

Afeitadora Afo Afeitadora Afo

g T T Painum PISHlade TSE0
B, Blueblade 1932 H. Tracll 1971
C. Thinblade 1938 1. ATRA 1977
D. Super Blueblade 1960 1 Sensor 1990
E  StinlessStedl blade 1963 K. Sensor Excel 1994
F.  Super Stainless Steel blade 1965

>
1970 1980 1990 1904 ©16

1900 1930 1940 1960

Curva de Aprendizaje y Economias de Escalal

Repeticion

(medido como uniincremento en el
volumen acumulacdo)

y

Un Cresimientoen Experienca Marvisiado oo B e Esala
Manifestado en Aprendizaje
X ) 1. Reducci6n decapacidad deexceso
1 \nncvaaqndeo;:eauon R 2. Sustitutos dependientes delos stands.
2. InnovaciondeAdministracion 3. EconomiadeAdquiscion
3. InnovaciondeProceso

| |

Reducdi 6n de Costos
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Relacion de Costo y Precio

Precio
Unitarioy
Costo

A B

Volumen Acumulado Total "




