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AnAnáálisis de Estrategias de Mercadolisis de Estrategias de Mercado
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Tres elementos claves en las Estrategias:Tres elementos claves en las Estrategias:
•• Oportunidades de Mercado y AnOportunidades de Mercado y Anáálisis de lisis de 

FortalezasFortalezas
•• AnAnáálisis de Estrategias de Marketinglisis de Estrategias de Marketing
•• GeneraciGeneracióón y Evaluacin y Evaluacióón Estratn Estratéégicagica

Etapas de las EstrategiasEtapas de las Estrategias
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Enfoque de Marketing Orientado a la 
Evaluación y Formulación de Estrategias

b . Análisis de Fortalezas 
y Debilidades de la 
Empresa

a. Análisis del Mercado & 
Oportunidades y Peligros 
del Ambiente

c. Segmentación 
por Análisis de 
Posicionamiento

d. Oportunidades y 
Fortalezas de cada uno 
de los Segmentos y 
Posicionamientos

e. Análisis de 
Sinergias

f. Análisis de 
Requerimientos 
Funcionales

g.  Análisis de 
Porfolio

j. Planeamiento de 
Implementación & 
Programas de Control

i. Objetivos & Estrategias de 
Evaluación, Incluyendo el 
Plan de Marketing

h. Objetivos & Generación de 
Estrategias — Incluyendo 
el Plan de Marketing

II.  Dimensión de 
Marketing Estratégico

III.  Objetivos &
Generación de Estrategias 
& Evaluación de Procesos

I.  Oportunidades de 
Mercado y Análisis de 
Fortalezas
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MMéétodos de Estimaciones de Mercadotodos de Estimaciones de Mercado

AnAnáálisislisis

JuicioJuicio y Encuestas y Encuestas SeriesSeries dede AnAnáálisis de Causalisis de Causa

de Mercadode Mercado TiempoTiempo o Efectoo Efecto

--EstimaciEstimacióónn --IntencionesIntenciones --MMéétodo Ingenuotodo Ingenuo --AnAnáálisis, regresilisis, regresióónn
de Ventasde Ventas del Compradordel Comprador --Media MMedia Móóvilvil --Modelos EconomModelos Economéétricostricos
--OpiniOpinióón de un n de un --Testeo de Testeo de --SuavizaciSuavizacióónn --AnAnáálisis de Entradalisis de Entrada

Jurado EjecutivoJurado Ejecutivo ProductosProductos ExponencialExponencial y Saliday Salida
--MMéétodos Delphi todos Delphi --MMéétodotodo --MARMAMARMA

BoxBox--JenkinsJenkins --Redes NeuronalesRedes Neuronales
--MMéétodo de todo de 
DescomposiciDescomposicióónn
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¿¿QuQuéé es una Red Neuronal?es una Red Neuronal?
Una Red Artificial Neuronal, es un modelo Una Red Artificial Neuronal, es un modelo 
general de respuesta que relaciona las general de respuesta que relaciona las 
entradas (ej. publicidad) con las salidas (ej. entradas (ej. publicidad) con las salidas (ej. 
productos, conciencia)productos, conciencia)
Una red neuronal intenta asemejarse a un Una red neuronal intenta asemejarse a un 
proceso mental de ingreso de informaciproceso mental de ingreso de informacióón y n y 
luego consiste en una red entrelazada de luego consiste en una red entrelazada de 
mecanismos de procesamiento (nodos)mecanismos de procesamiento (nodos)

Redes Neuronales Artificiales para Modelar Redes Neuronales Artificiales para Modelar 
Funciones de RespuestaFunciones de Respuesta
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Propiedades de Redes NeuronalesPropiedades de Redes Neuronales

Mayormente paralelasMayormente paralelas
RepresentaciRepresentacióón distribuida y cn distribuida y cóómputomputo
Habilidad de AprenderHabilidad de Aprender
GeneralizableGeneralizable
AdaptableAdaptable
Hereda informaciHereda informacióón del contexton del contexto
Tolerante a FallaTolerante a Falla
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Red Artificial NeuronalRed Artificial Neuronal

EntradaEntrada

En los humanos: En los humanos: 
datos sensoriales.datos sensoriales.

En 4Thought:En 4Thought:
publicidad, publicidad, 
esfuerzo de esfuerzo de 
ventas, precio, etc.ventas, precio, etc.

SalidasSalidas

En los humanos:En los humanos:
reflejos musculares.reflejos musculares.

En 4Thought:En 4Thought:
modelos de venta.modelos de venta.

NeuronasNeuronas

UniUnióónn
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Convierte todas los valores de entrada en un Convierte todas los valores de entrada en un 
valor general.valor general.

Z  =Z  = SS WW ii XXii

ii

Transforma el valor general en una seTransforma el valor general en una seññal de al de 
salida (funcisalida (funcióón de transformacin de transformacióón)n)
WW ii Coeficiente de peso de iCoeficiente de peso de i
XXii Valor de la variable iValor de la variable i

Mecanismos de Procesamientos de NeuronasMecanismos de Procesamientos de Neuronas
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Limitantes duros (Binario)Limitantes duros (Binario)
(Y = 1 (Y = 1 ifif Z Z == T; T; elseelse = 0)= 0)

ActivaciActivacióón n SigmoidalSigmoidal (0 (0 == Y Y == 1)1)
11

Y  =  Y  =  g(Zg(Z)  =)  = 1 + 1 + ee––(Z(Z––TT))

TanhTanh ((––1 1 == Y Y == 1)1)
Y  =  Y  =  g(Zg(Z)  =)  = tanhtanh (Z (Z –– T)T)

FormulaciFormulacióón de Funciones de Transferencian de Funciones de Transferencia
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Con una funciCon una funcióón  de transferencia n  de transferencia sigmoidalsigmoidal
y propagaciy propagacióón inversa, la red neuronal puede n inversa, la red neuronal puede 
““aprenderaprender””, permiti, permitiééndonos representar ndonos representar 
cualquier tipo de funcicualquier tipo de funcióón con cualquier nivel n con cualquier nivel 
de con suficientes nde con suficientes núúmeros de nodos y meros de nodos y 
planos ocultos.planos ocultos.
Esto nos permite capturar relaciones ocultas Esto nos permite capturar relaciones ocultas 
que antes no sabque antes no sabííamos que tenamos que teníían relacian relacióón.n.

La Gran Ventaja de Redes NeuronalesLa Gran Ventaja de Redes Neuronales
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Elegir un MElegir un Méétodo de Prediccitodo de Prediccióónn

NoNo

SiSi

NoNo

NoNo

NoNo

NoNo

NoNo

NoNo

¿¿Tenemos InformaciTenemos Informacióón Objetiva?n Objetiva?

¿¿SituaciSituacióón de Nuevo Producto?n de Nuevo Producto?

¿¿Cambios significativos en Ambiente?Cambios significativos en Ambiente?

¿¿Buena InformaciBuena Informacióón de Relaciones?n de Relaciones?

¿¿Muchos datos en variables causales?Muchos datos en variables causales?

¿¿Problemas mayores con datos?Problemas mayores con datos?

SiSi

NoNo

SiSi

SiSi

SiSi

SiSi

MMéétodo de Juiciotodo de Juicio

MMéétodo de Nuevos Productos (todo de Nuevos Productos (chch. 7). 7)

ExtrapolaciExtrapolacióón / Mn / Méétodo de Tiempos todo de Tiempos 
de Seriede Serie

Redes NeuronalesRedes Neuronales

MMéétodo de Causaltodo de Causal

SegmentaciSegmentaci óón / Mn / Méétodos de todos de 
ClasificaciClasificaci óón (n (chch. 3). 3)
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Ciclos de Vida de ProductosCiclos de Vida de Productos

Ventas y Ventas y 
Utilidades Utilidades 

($)($)

TiempoTiempo

VentasVentas

UtilidadesUtilidades

IntroducciIntroduccióónn CrecimientoCrecimiento MadurezMadurez DeclinaciDeclinacióónn
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SubstituciSubstitucióón Tecnoln Tecnolóógicagica

Demanda de Calculadoras Demanda de Calculadoras 
MecMecáánicasnicas

VentasVentas

TiempoTiempo

Demanda de Demanda de 
CCáálculolculo

Demanda de Demanda de AbacusAbacus

PDAPDÁ́ ss
Demanda de CalculadorasDemanda de Calculadoras
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Ciclo de Vida de GeneraciCiclo de Vida de Generacióón de Productosn de Productos

VentasVentas

TiempoTiempo

Demanda de Demanda de 
Calculadoras de Calculadoras de 

BolsilloBolsillo

GeneraciGeneracióón n 
Sucesiva de Sucesiva de 
ProductosProductos
PP11, , PP22, , PP33
(M(Máás: peques: pequeññas, as, 
rráápidas, y baratas)pidas, y baratas)

PP11 PP22 PP33
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Federal Express, Ciclo de Vida del ProductoFederal Express, Ciclo de Vida del Producto

““Take away our planes Take away our planes 
and weand we ’’d be just like d be just like 

anyone elseanyone else””

““When it absolutely, When it absolutely, 
positively has to be positively has to be 
there overnightthere overnight ””

““Why fool around Why fool around 
with anyone else?with anyone else?””

19721972

•• PP--11
•• SASSAS

•• System sellingSystem selling
•• Mail roomMail room
•• Account managementAccount management
•• PushPush

•• Panic purchasePanic purchase
•• Exec/secretaryExec/secretary
•• Media advisorMedia advisor
•• PullPull

•• Market managementMarket management
•• Back to the mail roomBack to the mail room
•• Adv. stress on reliabilityAdv. stress on reliability
•• High share of high volume accountsHigh share of high volume accounts

•• CourierCourier--PakPak
•• Overnight letterOvernight letter

•• Up to 150 lbs.Up to 150 lbs.
•• 10:30 a.m. delivery10:30 a.m. delivery
•• Saturday serviceSaturday service

•• ZapmailZapmail

•• Special handlingSpecial handling
•• PartsbankPartsbank
•• Europe/AsiaEurope/Asia

•• InternationalInternational

19891989
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Ciclo de Vida de las MCiclo de Vida de las Mááquinas de Gillettequinas de Gillette

Ventas Ventas 
AcumuladasAcumuladas

19001900 19901990

AA

BB

CC

19301930 19401940

DD

EE
FF

GG
HH

II

JJ

19601960 19701970 19801980 19941994

KK

AfeitadoraAfeitadora AAññoo AfeitadoraAfeitadora AAññoo

A.A. Original Gillette blade Original Gillette blade 19031903 G.G. PlatinumPlatinum--Plus bladePlus blade 1969 1969 
B.B. Blue bladeBlue blade 1932 1932 H.H. TracTrac IIII 1971 1971 
C.C. Thin bladeThin blade 1938 1938 I .I . ATRAATRA 1977 1977 
D.D. Super Blue bladeSuper Blue blade 1960 1960 J.J. SensorSensor 19901990
E.E. Stainless Steel bladeStainless Steel blade 1963 1963 K.K. Sensor ExcelSensor Excel 19941994
F.F. Super Stainless Steel bladeSuper Stainless Steel blade 19651965
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Curva de Aprendizaje y EconomCurva de Aprendizaje y Economíías de Escalaas de Escala

Repetición
(medido como un incremento en el 

volumen acumulado)

Crecimiento
(medido como un incremento en el 

volumen)

Causa
Causa Causa

Que a su vez causa

Reducci ón de Costos

Un Crecimiento en Experiencia, 
Manifestado en Aprendizaje

1 . Innovación de Operación
2 . Innovación de Administración
3 . Innovación de Proceso

Un Crecimiento en Experiencia,
Manifestado como Econom ía de Escala

1 . Reducción de capacidad de exceso
2 . Sustitutos dependientes de los stands
3 . Economía de Adquisición

18

RelaciRelacióón de Costo y Precion de Costo y Precio

Precio Precio 
Unitario y Unitario y 

CostoCosto

Volumen Acumulado TotalVolumen Acumulado Total

CostoCosto

AA BB CC DD

PrecioPrecio


