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CAPITULO 5. LA ESTRATEGIA DE MARKETING

Objetivos del Capitulo

= Determinar los fines de la planificacion estratégica.
= Definir los elementos que componen la estrategia de marketing.

= Describir las combinaciones de los instrumentos del marketing
para llevar a cabo acciones estratégicas.

= Analizar los tipos de estrategias.
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CAPITULO 5. LA ESTRATEGIA DE MARKETING

Concepto de estrategia

= Estrategia es toda accion especifica desarrollada para
conseguir un objetivo propuesto.

= Trata de desarrollar ventajas competitivas sostenibles en
productos, mercados, recursos o capacidades
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CAPITULO 5. LA ESTRATEGIA DE MARKETING

Desarrollo de acciones estratégicas: El marketing mix

= Para conseguir los objetivos propuestos, la empresa debe formular acciones o
estrategias especificas. Estas estrategias tratan de desarrollar ventajas
competitivas en productos, mercados, recursos o capacidades que aseguren la
consecucion de tales objetivos.

= Estas estrategias se apoyan en uno o varios instrumentos del makerting: el
producto, el precio, la distribucion y la promocidon o comunicacién. La
combinacién de los mismos constituye el marketing-mix.
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CAPITULO 5. LA ESTRATEGIA DE MARKETING

Introduccion a los tipos de estrategias en marketing

De forma general, se pueden distinguir los siguientes tipos

de estrategias:

Estrategias de crecimiento
Estrategias de segmentacion
Estrategias de posicionamiento

Estrategias competitivas
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CAPITULO 5. LA ESTRATEGIA DE MARKETING

Estrategias de crecimiento

Las estrategias de crecimiento definen las
diferentes formas en que una empresa

puede crecer en el mercado.

La matriz de Ansoff (Ansoff, I. 1965), o
también llamada matriz producto-mercado,
ha sido desde mediados de los anos 60 la
herramienta que mejor ha descrito el

proceso.
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CAPITULO 5. LA ESTRATEGIA DE MARKETING

Estrategias de segmentacion

Las estrategias de segmentacion son claves

en el desarrollo competitivo de wuna

compainia. Mercado
Exigen un profundo conocimiento de los T

. ’ Segmentos
consumidores, asi como de las —
caracteristicas diferenciadoras que los l

definen.
= L]

Segmentos Objetivo de la Empresa A

Cuando el mercado ha sido segmentado, l
cualquier empresa debe tomar una decision brograma de Marketing
. . . ; , (comunicacion, precio,
dificil, que consiste en elegir cual o cuales etc) para cada
Segmento Objetivo

de esos segmentos se van a convertir en sus

“segmentos objetivo” o “publicos objetivo”
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CAPITULO 5. LA ESTRATEGIA DE MARKETING

Estrategias de posicionamiento

Las preguntas a examinar en la eleccion de un

posicionamiento son las siguientes:

;Cuales son las caracteristicas distintivas de un
producto o de una marca a las que los compradores
reaccionan favorablemente?

;Como son percibidas las diferentes marcas en

competencia en relacion a estas caracteristicas

distintivas?

;Cual es la mejor posicion a ocupar en el segmento teniendo en cuenta las expectativas de
los compradores potenciales y las posiciones ya ocupadas por la competencia?

;Cuales son los medios de marketing mas apropiados para ocupar y defender esta posicion?
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CAPITULO 5. LA ESTRATEGIA DE MARKETING

Estrategias competitivas

Las estrategias competitivas definen la forma en que una empresa decide enfrentarse a

sus adversarios en el mercado.

Existen al menos tres enfoques Utiles y representativos de las diferentes formas de actuar

de una compania en este aspecto:

Las estrategias competitivas de Porter
Las estrategias de Miles y Snow

Las estrategias competitivas de Kotler
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CAPITULO 5. LA ESTRATEGIA DE MARKETING

Estrategias competitivas

Porter determina tres clases de estrategias genéricas:

Estrategia de costes. Consiste en alcanzar los costes mas bajos
mediante la produccion en gran escala de productos

indiferenciados.

Estrategia de diferenciacion. Supone la especializacion de la
empresa en algun aspecto que la haga Unica y sea valorado por

la totalidad del mercado.

Estrategia de enfoque. Mediante esta estrategia la empresa se

concentra en unos segmentos de mercado determinados, en los

que puede tener algin tipo de ventaja competitiva en costes o

diferenciacion.
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CAPITULO 5. LA ESTRATEGIA DE MARKETING

Estrategias competitivas

= Miles y Snow proponen una tipologia de las estrategias que se basa en el comportamiento de las

empresas dentro de una industria. Distinguen cuatro tipos:

Prospectores. Empresas que toman una postura de nuevos productos-mercados muy agresiva

apoyandose fuertemente en la innovacion.

= Defensores. Adoptan una postura conservadora del desarrollo de nuevos productos y tratan de

mantener una posicion de mercado segura en un estrecho segmento del mismo.

= Analizadores. Tratan de mantener un mercado seguro, como los defensores, pero también buscan

nuevas posiciones de mercado a través del desarrollo de nuevos productos, como los prospectores.

= Reactores. Se caracterizan por la ausencia de un plan bien desarrollado para competir dentro de la

industria.
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CAPITULO 5. LA ESTRATEGIA DE MARKETING

Estrategias competitivas

= Teniendo en cuenta la actuacion frente a la competencia, Kotler clasifica las estrategias en cuatro

tipos:

= Estrategia de lider. El lider en un producto-mercado es el que ocupa una posicion dominante
reconocida por sus competidores. Para conseguirlo puede tratar de captar nuevos usuarios del
producto, desarrollar nuevos usos del producto o intensificar su consumo.

= Estrategia de retador. El retador es el que no domina el mercado-producto y quiere sustituir al
lider. Para ello trata de incrementar su participacion de mercado mediante estrategias
agresivas.

= Estrategia de seguidor. El seguidor es un competidor con una cuota de mercado reducida que
alinea sus decisiones a las de la competencia.

= Estrategia de especialista. El especialista es una pequena empresa que se concentra en uno o

pocos segmentos, pero no en la totalidad del mercado. Busca un “nicho” o pequeno segmento

de mercado.
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CAPITULO 5. LA ESTRATEGIA DE MARKETING

Evaluacion de la Estrategia Comercial

"=

Criterios de la evaluacion de la Estrategia de Marketing

= Para alcanzar objetivos.
= Para aprovechar oportunidades.
= Para reducir amenazas.

= De los supuestos sobre el entorno.
= De las previsiones.

Entre los objetivos.
I CONSISTENCIA Entre elementos de la estratégica.

= Disponibilidad de recursos.
= Aceptacioén por personas implicadas.

Posibilidad de ser imitada.
IVULNERAB|L|DAD Impacto de los cambios del entorno.

= Participacion mercado satisfactoria.
= Rentabilidad superior ala minima.

14 Editorial Piramide




