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1. La necesidad e importancia de la informacidn
de marketing.

2. El sistema de datos interno y la inteligencia de
marketing.

3. El proceso de Investigacion Comercial o de
Marketing.

4. La productividad del marketing.
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1.La necesidad e importancia de la
informacion de marketing

El sistema de informacion de marketing

*+ Un SIM es el conjunto de personas,
equipos y procedimientos cuya funcion
es recopilar, ordenar, analizar , evaluar y
distribuir la informacion necesaria,
puntual y precisa al personal de
marketing que la necesite.
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Sistema de Informacion de Marketing (SIM)

» La informacion se obtiene a partir de:
- Sistema de datos interno de la empresa
- Actividades de inteligencia de marketing
- Investigacion de marketing
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Preguntas para identificar las necesidades de informacion

+ ¢Qué decisiones foma regularmente?

+ ¢Qué informacidn necesita para fomar esas
decisiones?

+ ¢Qué informacion recibe regularmente?

+ ¢Qué estudios especiales solicita
periodicamente?

+ ¢Qué informacion, que no recibe en la actualidad,
le gustaria recibir?

+ ¢Qué revistas y estudios comerciales le gustaria
consultar regularmente?

» ¢Cudles son las mejoras mds Utiles que se podrian
hacer en el SIM actual?
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Registros internos

|
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Pasos para mejorar el sistema de inteligencia de marketing

( for'mar' a los vendedores para que identifiquen )

Motivar a los miembros del canal para compartir la

— s ——— = W mm —  —

( Comprar informacion )
< Recoger informacién online de los )
|
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Fuentes secundarias de informacion comercial

Instituto DYM

MRCA

2 INFORMATION
RESOURCES, INC.

proceso de datos

Gfk Emer

Market Research
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3. El proceso de investigacién comercial

o de marketing .

Investigacion de marketing

4 A

Diseno, recopilacion andlisis y estudio
sistematico de la informacion y de los
datos relevantes del mercado para una
situacion especifica a la que se
enfrenta la empresa.
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2) Plan de
investigacion

3) Recoger

6) Tomar la
la informacio

decision

1) Definir
problema y
objetivos

4) Analizar
a informacio

5) Presentar
os resultados

|
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Paso 1

» Definir el problema
» Especificar las alternativas

+ Establecer los objetivos de la
investigacion
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Paso 2. Desarrollo del plan de investigacion

Fuentes de Métodos
informacion de investigacion

Instrumentos de Plan de
investigacion muestreo

Métodos de
contacto
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Fuentes de informacion

- Informacion secundaria
» Informacion primaria
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Métodos de investigacion

( Observacion >
A Dindmicas de Grupo >

~ SR ( Encuestas )
| \

7

!

\"/A,\ < Datos de comportamiento >
< Experimentacion >
\
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Instrumentos de investigacion
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Plan de muestreo

- Unidad muestral: ¢Quién sera
entrevistado?

» Tamaho de la muestra: ¢Cudntas personas
se deben entrevistar?

* Procedimiento de muestreo: (Como se va
a elegir a los sujetos de la muestra?
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Métodos de contacto

Cuestionario postal

Entrevista telefdnica

Entrevista personal

Entrevista online
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Caracteristicas de una buena investigacion

/ v Método cientifico \

v' Es creativa
v Usa métodos multiples
v’ Interdependencia de datos
y modelos
v' Conoce valor y coste de
la informacion
v’ Practica un escepticismo sano
v' Sentido ético en la investigacion
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* Definir parametros para valorar los
efectos del marketing.

» Definir modelos de marketing

|
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Muestra de pardmetros de marketing

Externos Internos

+ Notoriedad de la marca * anogmlen’ro de los

' Cuota de mercado go\r':prl'\;c:rflso con los

Precoretivo T G
reclamaciones ' ﬁ‘ﬂgzg Cc:(c):“lvo ala

' fﬁ;ﬁ;‘?c'on de los * Nivel adecuado de

SR recursos

+ Distribucion/ . Nivel del S |
disponiblidad 'vel del persona

* Nudmero de clientes * Deseod g’apr'ender'.

. Lealtad - Disposicion al cambio

- Libertad para cometer
errores

- Autonomia
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Muestra de medidas de clasificacion de resultados
cara a los clientes

* % de nuevos clientes respecto a la media de clientes.
* % de clientes perdidos respecto a la media de clientes.

+ % de clientes que tienen intencidon de recomendar el
producto a otros.

- % de clientes con varios niveles de satisfaccion.

+ % de clientes que tienen intencidn de volver a adquirir
el producto.

* % individuos del mercado objetivo que conocen o
recuerdan la marca.

* 7 de clientes que prefieren la marca entre todas las
marcas de la categoria.
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Herramientas para medir los resultados del
plan de marketing

Andlisis de la

Analisis
cuota de
de ventas
mercado
Andlisis de las ventas
en relacion al Andlisis
esfuerzo de financiero

marketing
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Anadlisis de ventas

Andlisis de  Andalisis
la variacion de
de ventas microventas
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Andlisis de la cuota de mercado

- Cuota de mercado total
- Cuota de mercado servido
- Cuota de mercado relativa
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El modelo grdfico de control
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Modelo financiero de rendimientos sobre activo neto

Margen de beneficio
1.5%
! Rendimiento Apalancamiento Rentimientos
| sobre activos financiero sobre activo neto
Benelicios netos ' | T
Venlas nelas
 — 4.8% X 26 = | 125%
!
Relacion de activos — ! e
“ 1 Boneficios netos Total activo Benalickos notes
, .
32 - Total activo Patrimonio neta Patrimonio neto
|
Ventas netas
Total actives
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Andlisis de la rentabilidad de marketing

Fase 1: Identificacion de los gastos por funcidn

Fase 2: Reparto de los gastos funcionales entre
las unidades de marketing

Fase 3: Preparacion de una cuenta de pérdidas
y ganancias por unidad de marketing
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Cuenta de resultados simplificada
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Ventas 60.000 €
Coste de los bienos venddos 39 000 €
Margun bruto 21 010 €
Gastos
Salarlo 9300 €
Alquilor 3.000 €
Suministros 3,000 €
15.800 €
Beneficio neto 5.200 €
L |
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Imputacion de gastos por naturaleza a
las distintas funciones

i Empaquetado  Facturacion

Gastos Total Ventas Publicidad y entrega y cobro

| Salarios 9.300 € 5100 € 1.200 € 1.400 € 1600€ |
Alguiler 1,000 € . 400 € 2,000 € 600 €
Suminisiros 3500 ¢ 400€ 1.500 € 1.400 € 200 €

15,800 € 5500 € 3.100 € 4,800 € 2.400 |
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Reparto de los gastos funcionales a los canales

I

Tipo de

canal Ventas
| Femeteria 200
- Suministros de jardineria 65
Grandes almacenes 10
275

. Gastos tuncionales 5500 €

| Dividida por niimero de

umnidades 275

lqual a 20 &

. . .
Empaquetado Facturaclon
Publicidad y entrega y cobro J
a0 o0 50
20 21 21
30 9 9
100 80
J.100 € 4,800 € 2400 €
100 80 80
K1 K3 60 € 30 ¢
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Cuentas de resultados por canales

— o ——— — R ;

Suministros Grandes Total de

Ferreteria de jardineria  almacenes la empresa
. LA LiLii2d i SR L Wi A RN ol '
ventas 30.000 € 10.000 € 20000 € 60 000 €
Coste de los Dienes vendidos ~ 19.500 € 6500 € 13.000 € 39.000 €
Margen bruto 10.500 € 3,500 € 7.000 € 21.000 €
Gastos
Vontas {20 € por contacto) 4,000 € 1.300 € 200 € 5500 €
Publicidad (31 € por
anuncio) 1.550 € 620 € 930 € 3100 €
Frpaguétado y entrega
(60 € por pedido) 3000€ 1.260 € 540 € 4800 €
Facturacion (30 € por pedido) 1.500 € 630 € 270 € 2.400 €
Tolal pastos 10.050 € 3810 € 1.840 € 15800 €
Benchicio nelo o pérdida neta 450 € (310, € 5.060 € 5200 €
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