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INTRODUCCION

Benjamin Franklin fue el precursor de lo que hoy conocemos como un catalogo de
ventas. El dio las primeras bases y formas de como vender productos, aplicando
contratos explicativos y visuales sobre los articulos, lo que seria un catalogo de la
antigiedad. Creo un plan de mercadeo encargando libros y reuniendo muchos
miembros para un club de lectura, donde se comprometian a aportar cierta suma
de dinero para la primera compra de libros y una contribucion anual, a través de la
firma de un contrato, donde todo se ponia en forma de articulos (Franklin
Benjamin (1728-1748), Autobiografia de un hombre feliz, Estados Unidos, Taller

del Exito, Inc.).

Este cientifico e inventor estadounidense tenia el conocimiento nato sobre la
importancia del marketing en el siglo XVIIl. Convencié a un nimero grande de
personas de comprar libros, los instruyo, los hizo mas cultos y a su vez cre6 una

biblioteca, la cual es hoy en dia es la Biblioteca Publica de Filadelfia.

Por otro parte, el inicio de las redes de mercadeo surge con los vendedores
callejeros que en los tiempos de las colonias europeas en América vendieron
utensilios y té puerta a puerta. Estos vendedores generalmente de origen europeo
hicieron un canal de distribuciéon no sélo para las personas de la ciudad sino para
granjeros en zonas aisladas; fueron un extraordinario canal de entrega para los
fabricantes y almacenes mayoristas de las ciudades (Viva el Networking, 2015-
2016).

La aparicion del ferrocarril facilito la expansiéon de los vendedores en varias
regiones y entraron a comercios donde antes les era casi imposible llegar
especialmente en Norteamérica. Los vendedores callejeros se convirtieron en un

medio de distribucion de mercancia en los Estados Unidos.

Después de la guerra civil los vendedores independientes vendian Unicamente los
productos de un solo fabricante. En la década de 1900 a 1920 los vendedores de

venta directa se encontraban en los anuncios de los periddicos; el vendedor
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ordenaba los productos a través del correo a la compafia y esta se encargaba de
venderlos. El vendedor ganaba la diferencia entre el precio que compraba la
compafia y lo que cobraba el cliente; no existia capacitacion para las ventas. Para
1920 habia un gran numero de personas que vendian puerta a puerta en Estados
Unidos; en esta época surgen compafiias conocidas actualmente como AVON Y
W.T. Raleigh.

Para los afios 30°’s muchas compafias utilizaron la venta directa buscando reducir
costos de distribucion. En la década de los 40°s los vendedores corrian con sus
propios gastos como parte de contrato de las empresas, lo que los hizo méas
econémicos para estas. En estos afios surgié el plan de reuniones donde un
distribuidor de una empresa le pedia a una anfitriona que invitara a un grupo de
amigas a su casa para una reunion, en esta se ofrecerian los productos y
finalmente se invitaba a adquirirlos. Esta persona ganaba una suma importante de

dinero si lograba la venta (Viva el Networking, 2015-2016).

En México la publicidad comenzé a finales del siglo pasado, su historia se remonta
con la llegada de la imprenta en 1539. En 1541 aparecio la primera hoja volante
gue recibié el nombre de relaciones, noticias, sucesos o traslados. El 1 de octubre
de 1805 surgi6 el primer periddico, el Diario de México que introdujo los servicios
de aviso oportuno; por diversas crisis econdmicas afios mas tarde cerraron
(Martinez, 2005:9). Las revistas por otra parte llegaron por primera vez a México
en 1940 con Selecciones de Readers Digest, compafiia que contaba con

distribucion Internacional.

Estados Unidos y algunos paises europeos dictaron la evolucion de la utilizacion y
el disefio en la investigacion de mercados. Sin embargo, en la actualidad, la clave
para llevar a cabo una buena investigacion no radica sélo en la aplicacion correcta
de la técnica, también se usa el sentido comun y la creatividad, sobre todo cuando

las condiciones del medio son adversas para el uso de la metodologia clasica.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Actualmente en México la venta por catalogo es un sistema que se utiliza frecuentemente,
existen un sinfin de marcas en el mercado que nos ofrecen desde productos de belleza,
articulos para el hogar, hasta ropa y zapatos para toda la familia. Las marcas mas
conocidas en el negocio son: Avon, Mary Kay, Cklass, Andrea, Price shoes, Betterware,
entre otras. EIl objetivo de estos catalogos es siempre el de abrir mercados nuevos y

captar a clientes también nuevos lo que genera ventas continuamente.

Se propone la creacién de un catalogo de ventas de ropa formal para dama, debido a que
hoy en dia el tener un taller de costura implica un sinfin de gastos, los cuales son dificiles
de cubrir al mismo tiempo que generar una ganancia significativa; el cliente demanda
mucha atencién y tiempo que no son reembolsables en la ganancia final, es por ello que

se pretende generar una forma de venta mas sencilla y objetiva.

El problema de la venta de catalogos se presenta debido a que hoy en dia el tener
un taller de costura implica un sinfin de gastos, los cuéles son dificiles de cubrir al
mismo tiempo que generar una ganancia significativa; ademés claro de que el
cliente demanda mucha atencion y tiempo que nos reembolsables en la ganancia
final, es por ello que se pretende retomar una forma de venta mas sencilla y

objetiva.

Este proyecto buscara generar una propuesta que muestre las ventajas que tiene
la creaciéon de un catalogo de ventas de ropa sobre la confeccion personalizada de
ropa; aplicando diferentes estrategias de marketing que hagan que nuestro

producto sea atractivo y deseable para nuestro consumidor y mercado meta.

Definitivamente esta claro que la propuesta planteada tendra que ser innovadora y
atractiva para nuestro mercado meta, ya que en la actualidad las mujeres se rigen
por la moda que nos muestran los medios de comunicacién y por la que se oferta

en los grandes almacenes de prestigio.



Utilizando los conocimientos y herramientas adquiridas en el transcurso del
estudio de la Maestria en Gestion Empresarial se deben emplear recursos
financieros (capital) materiales (materia prima) humanos (personal) y tecnoldgicos
(instrumentos y tecnologia) para la administracion adecuada del proyecto. La
administracion es el proceso de planear, implantar y evaluar los esfuerzos de un
grupo de personas que trabajan por una meta en comun (Staton, Etzel, Walker,
2007:596). El desarrollo de la administracion de este proyecto utilizando el
marketing consistird en: planear un programa de marketing, ponerlo en marcha y
evaluar su rendimiento. Planear es resolver qué se hara enseguida, incluyendo
como se hara. El resultado fundamental de cualquier buen plan estratégico de un
negocio es la identificacion de aquellas medidas o actividades que se deben iniciar
para alcanzar la posicion deseada (Stone, 2001:169). Es necesario tomar en
cuenta la comunicacion virtual y el e-marketing tan importante en la actualidad, la
tecnologia de la comunicacion esta cambiando la forma como nos comunicamos,
ademas de crear nuevos negocios; la red ha cambiado las formas existentes de
hacer negocios; es por ello que debemos utilizar estos medios para la

investigacion.

PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1.- ¢ Cudles son las principales caracteristicas de un catalogo de ropa y cuales son

los principales elementos que lo conforman?
2.- ¢, Cual es el objetivo de crear un catalogo de ropa?

3.- ¢ Qué elementos y caracteristicas tiene el marketing, que ayudaran a la venta

del producto?

4.- ¢ Qué es lo que se pretende plasmar en el catdlogo de ropa y a qué mercado

se dirigira?



JUSTIFICACION

La venta por catalogo no es un tema ajeno para el mundo, nuestro pais y para la
comunidad Moreliana. Desde su invencion fue un sistema que ayudo y mejoro la
venta de un sin fin de productos a lo largo de su historia. Tal es el caso de la
compafiia Avon Corporation, que desde principios de la década de 1920 logr6
posicionarse como una compafia lider en la venta de productos de belleza y
cosmetologia para la mujer. Avon es una empresa que durante 130 afios ha
apoyado orgullosamente a la belleza, la innovacion, el optimismo, pero sobre
todo a la mujer (Avon Cosmetics, 2016).

Es necesario investigar las principales caracteristicas de este sistema de venta.
Por lo que esta investigacion se abordaran las principales caracteristicas de un
catalogo de venta, para asi analizar y entender la importancia que tiene las ventas
por catadlogo y poder plasmarlo en la creacion de uno para vender nuestro

producto de una forma adecuada y efectiva.

El mercado meta al que se enfocara este proyecto seran las mujeres morelianas
de 18 a 35 afios de nivel socioeconémico medio y medio alto. Esta investigacion y
creacion de un catalogo de ventas les beneficiard porque les dara una propuesta
fresca y diferente de lo ya existente en el mercado. Se pretende generar ventas
exitosas aplicando las estrategias adecuadas de marketing atreves del estudio y

analisis acertado de un catalogo de ventas.



OBJETIVOS

Crear un catalogo de ventas de ropa utilizando estrategias adecuadas de
marketing para generar ventas efectivas del producto, dirigido a las mujeres
morelianas de 18 a 30 afios del nivel socioeconémico medio y medio alto.

Obijetivos especificos:
-Investigar las caracteristicas que conforman un catalogo de ventas de ropa

-Analizar la importancia de crear un catadlogo de ventas de ropa, con la
finalidad de generar ventas sencillas y objetivas

-Conocer el mercado objetivo que comprara el catalogo de ventas de ropa
-Crear un catalogo de ventas de ropa innovador y atractivo
-Plasmar un catalogo de ventas de ropa, utilizando estrategias adecuadas

de marketing

HIPOTESIS

La creacion de un catalogo de ventas de ropa har4 que mediante una propuesta
novedosa en disefios, imagenes, ideas y conceptos, vender alta costura a las
mujeres jovenes de la ciudad de Morelia, sea un proyecto mas rentable y sencillo

en comparacién de tener un taller de alta costura.



ESTADO DE LA CUESTION

Marco teérico:

La investigacion es un proceso formal y sistematico de pensar que emplea
instrumentos y procedimientos especiales con miras a la resolucion de problemas,
a la busqueda de respuestas en torno a una situacion, o a la adquisicién de
nuevos conocimientos (Tamayo y Tamayo, 1998). La investigacion puede ser
definida como una serie de métodos (cuantitativo y cualitativo) para resolver
problemas cuyas soluciones necesitan ser obtenidas por medio de una serie de
operaciones légicas, tomando como punto de partida datos objetivos (Arias, 2001.:
126). El propésito final de la investigacion radica en descubrir principios y leyes y
desarrollar procedimientos para aplicarlos en un campo de la actividad humana.

El proyecto se fundamenta en el enfoque cuantitativo; parte de una idea, que va
seflalando cada etapa y, una vez delimitada se derivan objetivos y preguntas de
investigacion, se revisa la literatura y se construye un marco o una perspectiva
tedrica. De las preguntas se establecen hipoétesis y se determinan variables; se
desarrolla un plan para probarlas (disefio); se miden las variables en un
determinado contexto; se estudian las mediciones obtenidas (con frecuencia
utilizando métodos estadisticos), y se establece una serie de conclusiones

respecto de la hipotesis. (Sampieri, Collado, Lucio, 1991: 4)

Como método particular nos apoyaremos en la investigacion documental para la
investigacién cuantitativa, la cual depende fundamentalmente de la informacion
gue se recoge 0 se consulta en documentos; todo material e indole permanente,
es decir al que se puede acudir como fuente de referencia en cualquier momento o
lugar, sin que se altere la naturaleza de su sentido, para que aporte informacion o

rinda cuentas de una realidad o acontecimiento. (Cazares Hernandez, 2000:18)
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Asimismo, se utilizara la investigacion de campo que consiste en la informacion
inmediata y en vivo, de cosas, conducta de las personas y las circunstancias en
que ocurren ciertos hechos. La técnica que utilizaremos para el acopio de material
sera la encuesta que aplicaremos a las mujeres del nivel socioeconémico medio y

medio alto de la ciudad de Morelia.

Las ventas por catalogo son una alternativa de negocio en crecimiento debido a la
comodidad y el servicio que da a los clientes, algunas veces incluye la
demostracion y la explicacion personal de los productos, entrega a domicilio y

amplias garantias de satisfaccion.

Vender es un concepto sencillo que implica persuadir a un cliente para que
compre un producto. No obstante, es solo un aspecto del proceso de marketing. El
marketing es la provisién de bienes o servicios para satisfacer las necesidades de
los consumidores. Supone descubrir qué quiere el cliente y hacer coincidir los
productos de una empresa para cumplir con esos requisitos, y en este proceso
obtener un beneficio para la empresa (Westwood, 2000:14). Un buen marketing
comprende la disponibilidad del producto, en el lugar y el momento adecuado y el
conocimiento de que el cliente sobre el producto; lo que aportara pedidos en el

futuro.

El Mercadeo directo por su parte es definido como un sistema interactivo de
mercado que emplea varios medios publicitarios para generar una respuesta
medible y /o un intercambio en cualquier sitio, guardando siempre la actividad en
una base de datos. Asi, la investigacién primeramente hablard de la problematica
a investigar, posteriormente se dara la propuesta para su solucion y finalmente se
revalorard la propuesta y se partira de un nuevo problema en base a la

investigacion anteriormente realizada.
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Marco histérico:

El inicio de las ventas y la negociacion comienza en Babilonia, 300 afios a.c,
donde la mercancia se comercializaba en persona, ademas de que habia difusion
de productos en las calles. Después del descubrimiento de América se inici6 el
proceso de la comunicacion masiva con la aparicion de la imprenta (Martinez,
2005:3). Inicialmente se tenian posters y anuncios fuera de establecimientos

comerciales (tabernas y restaurantes).

En el afno 1625 “The Weekly News” Inglaterra abarco poco a todos los campos
gue contenian publicidad, vendiendo periodicos y después revistas y mas adelante

entro a la radio y la television.

Benjamin Franklin cientifico e inventor estadounidense tenia el conocimiento nato
sobre la importancia del marketing en el siglo XVIIl. Convencié a un numero
grande de personas de comprar libros, los instruyo, los hizo més cultos y a su vez
cred una biblioteca, la cual es hoy en dia es la Biblioteca Publica de Filadelfia.

La importancia de Benjamin Franklin en esta investigacién radica en qué es
evidente que él fue el primero que cred un plan de mercadeo encargando libros y
reuniendo muchos miembros para un club de lectura, donde se comprometian a
aportar cierta suma de dinero para la primera compra de libros y una contribucion
anual, a través de la firma de un contrato, donde todo se ponia en forma de
articulos. Fu el precursor de lo que hoy conocemos como un catalogo de ventas,
dio las primeras bases y formas de cémo vender productos, aplicando contratos
explicativos y visuales sobre los articulos, lo que seria un catalogo de la
antigledad. Sus listas de famosas virtudes son excepcionales y aplicables,
virtudes como el orden, la resolucion, el trabajo y la limpieza sin duda son habitos

gue me ayudaran a la creacion de un catalogo de ventas adecuado y exitoso.
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El marketing en gran escala no empezo6 a tomar forma en ese pais, hasta, el inicio
de la Revolucion Industrial, en la segunda mitad del siglo XIX. A partir de
entonces, el marketing ha evolucionado en tres etapas sucesivas de desarrollo:
orientacion del producto, orientacidon a las ventas y orientacion al mercado
(Stanton, Etzel, Walker, 2007: 6,7).

En México, la publicidad inicié a finales del siglo pasado, en cuanto a la prensa, su
historia en México se remonta a la llegada de la imprenta en 1539. En 1541
aparecio la primera hoja volante que recibira el nombre de relaciones, noticias,

sucesos o traslados (Martinez, 2005:9).

Cabe mencionar que el comercio francés en siglo XVI fue clave para el inicio en la
publicacién de los periodicos en el pais. El 1 de octubre de 1805 surgi6 el primer
periddico, el Diario de México que introdujo los servicios de aviso oportuno, por
diversas crisis econdmicas afios mas tarde cerraron. En 1994 se lanzé a la venta
en el Distrito Federal el periédico Reforma, el cual alcanzo un alto crecimiento

entre todos los lectores de toda clase social.

Las revistas por otra parte llegaron por primera vez a México en 1940 con
Selecciones de Readers Digest, compafiia que contaba con distribucién
Internacional. Grupo Televisa entro de lleno en esta industria a finales de los
setenta tomando el control de grupo Sunas; el cual tenia revistas como:
Cosmpolitan, Buen Hogar y Eres. Aparecen tres importantes editoras que cubren
este campo: Giraldi editores (arte, disefio y politica) Editora Cebra (publicidad,
mercadotecnia y disefio) y B&M Disefiadores de México que mensualmente cubria
publicidad mexicana y brasilefia selecta y resimenes del ADWeek. Fue hasta el
afio 2000 que se empezaron a traducir al espafiol revistas como People o Men’s
Health.

Las bases de marketing se establecieron en Estados Unidos en la época colonial,
cuando los primeros colonos europeos negociaban entre si con los americanos
nativos. Varios colonos se convirtieron en minoristas, mayoristas y comerciantes

ambulantes.
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Capitulo 1

La venta por catalogo
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1.1 Origenes de la venta por catalogo

La palabra catalogo proviene del vocablo griego katalogos, que se puede
traducir como “lista” la cual llego al latin como catalogus. Segun el diccionario
de la lengua espafiola es una lista ordenada de algunas cosas, como libros,
obras de arte, monedas, objetos que estdn en venta (2007) mientras que
Larousse la define como un conjunto de datos con algo en comdn que se
escribe de manera ordenada, en lista. De estos términos se destaca que es un
conjunto de datos ordenados en forma de lista con algo en comun; que pueden
ser desde libros hasta objetos.

La venta por su parte se trata de un convenio por el cual una parte (vendedor)
se compromete a transferir la propiedad de una cosa o de un derecho a otra
persona (comprador) que ha de pagar el precio ajustado. La venta puede ser al
contado, a crédito, a plazos o por cuotas, en publica subasta (779, Larousse,
2015). Por su parte el diccionario de la lengua espafiola, la define como la
accion de entregar una cosa a cambio de dinero.

Los origenes de las ventas por catalogo se remontan a Babilonia, 300 afios
a.c., donde se hacian ventas u operaciones “ cara a cara”, asi como la
contratacion de pregoneros que difundian en las calles los productos a
comercializar. Después del descubrimiento de América se inici6 el proceso de
comunicacién masiva con la aparicion de la imprenta. Inicialmente se tuvieron
posters y anuncios fuera de establecimientos comerciales (tabernas,
restaurantes). (3, Martinez: 2005).

Un catélogo de ventas es una lista de una serie de articulos que se ofrecen
para su venta; el cual incluye la informacion de dichos productos y el precio al
gue se muestra al publico; es un canal de informacién que se dirige a uno o a
varios clientes (Definicibn.mx,2017). Mediante los mismos se suele dar una
detallada informacion de cada elemento puesto a la venta; comunica las
medidas del producto en cuestién, a sus caracteristicas técnicas, a los de
construccion, a las posibilidades de uso, etc. Se establece un precio de
referencia para que el cliente tenga una idea de lo que puede costar su
adquisiciéon. El puablico, por lo tanto, puede tener un primer acercamiento al
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producto que se ofrece; el mismo permite empezar a construir un vinculo de
confianza entre el posible comprador y el vendedor.

El catalogo por lo tanto tiene la finalidad de facilitar el acceso a un determinado
elemento. Una biblioteca, por ejemplo, puede tener un catalogo digital con la
informacion sobre sus libros, incluyendo la ubicacion de cada ejemplar. De esta
forma, cuando una persona pregunta sobre la disponibilidad de un libro, el
bibliotecario puede consultar el catalogo para saber si la obra en cuestion
forma parte de la biblioteca y donde esta depositada (definicion. De, 2017).

Las ventas por catalogo por lo tanto son una alternativa de negocio en
crecimiento debido a la comodidad y el servicio que da a los clientes, algunas
veces incluye la demostracion y la explicacion personal de los productos,
entrega a domicilio y amplias garantias de satisfaccion. Vender por lo tanto es
un concepto sencillo que implica persuadir a un cliente a que compre un
producto. No obstante, es solo un aspecto del proceso de marketing.
(Entrepeneur, 2016).

Las ventas por catalogo iniciaron formalmente en el siglo XVIII y revolucionaron
la forma de compra y venta en la industria.

Hoy en dia, gracias al empleo de las nuevas tecnologias, los mismos pueden
publicarse en el internet logrando una amplia exposicion que antes no existia.
Los catédlogos online se pueden encontrar en la pagina de internet de la
empresa que los comercializa; hoy es posible observarlos desde la comodidad
de nuestras casas, lo que da lugar a un ahorro significativo de tiempo en el
desplazamiento, en comparacion con lo que se haria al acudir a un
establecimiento.

16



- o

i
poster, il Gn cssonbly, Ol iwo deltC Uigocon
I scasbly Wi PRTIE

{Umsiie'c
Kesningiunn] f112 299

Andénimo “libro de catalogo de ventas de antigiedades”, 2017
Imagen tomada del sitio todocoleccion.net /libros-antiguos-pintura/
libro-catélogo-ventas-antiguedades~x48724380

1.2 Contexto historico, geografico y social de la venta por
catalogo y publicidad

Durante el siglo XVIII, surgié el movimiento intelectual y social llamado
llustracion o Siglo de las

Luces. El mundo comenzé a cuestionarse, investigar, razonar y estudiar; se
consideraba que se vivia en la época de la razén y la ciencia.

De acuerdo con el filésofo aleman Emmanuel Kant la motivacion principal en
este periodo era “atreverse a conocer”, se trataba de disipar las tinieblas de la
humanidad mediante las luces de la razon (Del Castillo Alvarez, 1999: 34).

Se pensaba que mediante la educacion adecuada la humanidad se
transformaria y mejoraria descubriendo la verdad a través de la observacion de
la Naturaleza. La Enciclopedia o Diccionario fue el principal instrumento que se
utilizé para comunicar los conocimientos de la época, redactado por un grupo
de pensadores dirigidos por Denis Diderot y Jean Le Ronde D’ Alambert.

A mediados de este siglo también comenzé la Revolucion Industrial, sus
antecedentes estan unidos a la creacion de una clase social conocida como la

burguesia, la cual comenzé con la busqueda de rutas comerciales en el siglo
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XV; en el momento que Constantinopla cayo en poder de los turcos y aislaron
el acceso al Oriente.

Los paises europeos, al buscar nuevas rutas, iniciaron exploraciones maritimas
que los llevaron al descubrimiento de América. La colonizacion de este
continente por paises europeos reactivo el comercio y con ello surgié un
sistema econdmico basado en la acumulacion de metales preciosos: el
mercantilismo. Los comerciantes acumularon riqueza por los excedentes
obtenidos en las transacciones, y consolidaron a la burguesia que, para
ampliar su capital, invirti6 en nuevas empresas financieras, industriales o

comerciales (Del Castillo Alvarez, 1999:40).

Benjamin Franklin cientifico e inventor estadounidense tenia el conocimiento
nato sobre la importancia del marketing en el siglo XVIIl. A los doce afios
empezo0 a trabajar como impresor, en una empresa perteneciente a uno de sus
hermanos, afilos mas tarde después de discutir con su hermano, huy6 a
Filadelfia y sin dinero en su bolsillo, encontré un trabajo en una tipografia;
posteriormente comenzO a trabajar independientemente como tipografo y
editor.

En 1727 fue responsable de la emisién de papel moneda en las colonias
britAnicas de América. Mas tarde fundd el periédico La Gaceta de Pensilvania,
que publicé entre los afios 1728 y 1748, y en 1732 emprendio la edicion del
Almanaque del pobre Richard (1732-1757), libro de su autoria (Biografias y
vidas, 2017).

Junto a secciones habituales de su periddico, Franklin incluyo toda clase de
proverbios, sentencias, maximas y frases célebres que extraia de diferentes
fuentes, en ocasiones aplicando su talento llegd a inventarlas él mismo; las
cudles pasaron a ser acervo popular. Una vez que consiguiéo un considerable
patrimonio, abandono la impresion, para dedicarse a otras cuestiones y oficios

como lo fue la politica y la ciencia.
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Martin David, “Retrato de Benjamin Franklin”,2017

Imagen tomada del sitio: express.co.uk

Se convirtié en uno de los personajes publicos mas importantes de Filadelfia y
fue elegido como miembro de la Asamblea legislativa; llevando a buen fin un
tratado con indios rebeldes; encontré un sistema racional para la limpieza de
las calles e impulsé numerosas iniciativas y mejoras. Su temperamento activo y
polifacético lo impulsarian a participar en cuestiones de ambito local, por
ejemplo, en la creacién de instituciones como la biblioteca publica de Filadelfia
y la Universidad de Pensilvania, asi como la Sociedad Filosofica Americana;
convencio a un numero grande de personas de comprar libros, los instruyo y
los hizo més cultos. Franklin, fue el primero en hacer un plan de mercadeo
encargando libros y reuniendo muchos miembros para un club de lectura,
donde se comprometian a aportar cierta suma de dinero para la primera
compra de libros y una contribucion anual, a través de la firma de un contrato,
donde todo se ponia en forma de articulos. Fue el precursor de lo que hoy
conocemos como un catalogo de ventas, dio las primeras bases y formas de
como vender productos, aplicando contratos explicativos y visuales sobre los
articulos, lo que seria un catalogo de la antigiiedad.

Como director general de Correos en Filadelfia desempefio su cargo publico

con brillante eficiencia, Franklin alcanzé una serie de éxitos sobresalientes en
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la mejora del servicio; incremento considerablemente la frecuencia de los

envios y mejoré los caminos postales.

Por otro parte, el inicio de las redes de mercadeo surge con los vendedores
callejeros que en los tiempos de las colonias europeas en América vendieron
utensilios y té puerta a puerta. Estos vendedores generalmente de origen
europeo hicieron un canal de distribucién no sélo para las personas de la
ciudad sino para granjeros en zonas aisladas; fueron un extraordinario canal de
entrega para los fabricantes y almacenes mayoristas de las ciudades (Viva el
Networking, 2015-2016).

La aparicion del ferrocarril facilito la expansion de los vendedores en varias
regiones y entraron a comercios donde antes les era casi imposible llegar
especialmente en Norteamérica. Los vendedores callejeros se convirtieron en

un medio de distribucion de mercancia en los Estados Unidos.

Después de la guerra civil los vendedores independientes vendian Unicamente
los productos de un solo fabricante. En la década de 1900 a 1920 los
vendedores de venta directa se encontraban en los anuncios de los periédicos;
el vendedor ordenaba los productos a través del correo a la compafia y esta
se encargaba de venderlos. El vendedor ganaba la diferencia entre el precio
que compraba la compafiia y lo que cobraba el cliente; no existia capacitacion
para las ventas. Para 1920 habia un gran numero de personas que vendian
puerta a puerta en Estados Unidos; en esta época surgen compafiias

conocidas actualmente como AVON Y W.T. Raleigh.
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Anonimo “Nuevo lapiz para labios Ultra Color” 2013
Imagen tomada del sitio: catalogos virtualesonline.com/post/

Catalogo-AVON-Campana-15-septiembre-2013

Para los afios 30°s muchas compafias utilizaron la venta directa buscando
reducir costos de distribucion. En la década de los 40°s los vendedores corrian
con sus propios gastos como parte de contracto de las empresas, lo que los
hizo mas economicos para estas. En estos afios surgio el plan de reuniones
donde un distribuidor de una empresa le pedia a una anfitriona que invitara a
un grupo de amigas a su casa para una reunion, en esta se ofrecerian los
productos y finalmente se invitaba a adquirirlos. Esta persona ganaba una

suma importante de dinero si lograba la venta (Viva el Networking, 2015-2016).

Las bases de marketing se establecieron en Estados Unidos en la época
colonial, cuando los primeros colonos europeos negociaban entre si con los
americanos nativos. Varios colonos se convirtieron en minoristas, mayoristas y

comerciantes ambulantes.
A partir de entonces, el marketing ha evolucionado en tres etapas sucesivas de

desarrollo: orientacion del producto, orientacién a las ventas y orientacion al
mercado (Stanton, Etzel, Walker, 2007: 6,7).
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En México, la publicidad inicio a finales del siglo pasado, en cuanto a la prensa,
su historia en México se remonta a la llegada de la imprenta en 1539. En 1541
aparecio la primera hoja volante que recibir4 el nombre de relaciones, noticias,

sucesos o traslados (Martinez, 2005:9).

En el afio 1625 “The Weekly News” Inglaterra abarco poco a todos los campos
que contenian publicidad, vendiendo periddicos y después revistas y mas

adelante entr6 a la radio y la television.

Cabe mencionar que el comercio francés en siglo XVI fue clave para el inicio
en la publicacion de los periddicos en el pais. El 1 de octubre de 1805 surgi6 el
primer perioddico, el Diario de México que introdujo los servicios de aviso
oportuno, por diversas crisis econdmicas afilos mas tarde cerraron. En 1994 se
lanz6 a la venta en el Distrito Federal el periédico Reforma, el cudl alcanzo un

alto crecimiento entre todos los lectores de toda clase social.

Las revistas por otra parte llegaron por primera vez a México en 1940 con
Selecciones de Readers Digest, compafia que contaba con distribucion
Internacional. Grupo Televisa entro de lleno en esta industria a finales de los
setenta tomando el control de grupo Sunas; el cual tenia revistas como:
Cosmpolitan, Buen Hogar y Eres. Aparecen tres importantes editoras que
cubren este campo: Giraldi editores (arte, disefio y politica) Editora Cebra
(publicidad, mercadotecnia y disefio) y B&M Disefiadores de México que
mensualmente cubria publicidad mexicana y brasilefia selecta y resumenes del
ADWeek. Fue hasta el afio 2000 que se empezaron a traducir al espafiol

revistas como People o Men’s Health.
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A.selecciones.com “Selecciones reader’s digest”, 2016
Imagen tomada del sitio: cl.selecciones.com/contenido/

a414_articulos-revista-selecciones-mes-de-noviembre

1.3 Caracteristicas principales de un catalogo de ventas y
la importancia de la publicidad

Un catalogo de ventas contiene informacion importante sobre el producto a
vender, detalles sobre el servicio, métodos de pago aceptados, métodos de
envio y politicas de devolucién y cambios. Se debe incluir la forma de
presentacion de los productos o prendas, tallas disponibles, modelo, colores,
informacion sobre el material con el que esta fabricado, recomendaciones de
cuidado, u otro tipo de dato que sea relevante que los clientes conozcan. Es
fundamental que el disefio sea atractivo, se debe definir un color y un estilo
gue distinga el producto para que sea claro identificarlo. Se tiene que

determinar el logo de la marca o negocio y el tipo de fuente a utilizar.
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El estilo de imagenes que se incluyen en un catalogo de ropa es
imprescindible; el impacto que tengan estas imagenes necesitaran de detalles
como el fondo, si se muestra la prenda en plano, sobre un maniqui o si la
modela una persona. Las fotografias atractivas no pueden faltar y mejor aun si
son de alta calidad y resolucion para dar profesionalismo al catalogo; esto
proyecta una buena imagen con los clientes y tendran una idea mas clara de
como lucen las prendas en la realidad, lo que influira en la decisién final de
compra; las fotografias en diferentes angulos y acercamientos son una buena
opcion para que los clientes vean de cerca los detalles de la prenda. Por
altimo, se debe revisar la organizacion del contenido del catélogo; las
estructuras de las prendas en un catdlogo son; la talla, el color, tipo de prenda,

si es para hombre, para mujer o para nifios y el rango de precios.

El propdsito de la publicidad es vender algo: un bien, servicio, idea, persona o
lugar, ya sea en ese momento o después. Para alcanzar esta meta, se
establecen objetivos especificos que se reflejan en anuncios incorporados a
una campafa publicitaria (Stanton, 2017:557).

La publicidad ayuda a que los clientes potenciales conozcan una empresa y
sus productos, lo que facilita el trabajo de las fuerzas de ventas, como en el
caso de AVON. Mejora las relaciones con los distribuidores; mayoristas y
minoristas son respaldados por fabricantes gracias a la publicidad. Introduce y
posiciona nuevos productos, amplia el uso del producto, reposiciona un
producto existente, contribuye a cambiar la percepcion de un producto y
refuerza las decisiones de compra de los clientes actuales; lo que reduce la
posibilidad de que elijan otras marcas.

Es un mensaje impersonal patrocinado y pagado sobre un producto, servicio u
organizacion; que dirige actividades a medios de comunicacion masivos para
Su presentacion.

Puede lograr grandes objetivos al influir con un mensaje bien planificado,
ejecutado y difundido en el lugar, momento y nimero de veces debido. La

publicidad como cualquier forma de comunicacion, requiere de pensamiento y
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analisis. Para convencer deben de existir muchos factores adicionales a la
misma comunicacion. Para influir debe ser fresca, diferente, divertida,
emocional, aspiracional, humilde... algo o todo segun el resultado que se
desea lograr (Martinez,2005:3).

A medida que la tecnologia se ha desarrollado, la publicidad ha cobrado
fuerza, a través de los afos; permitiendo aumentar el mensaje, llevandolo de
una manera colectiva a un publico grande, necesitado de informacion, con
poco tiempo disponible y mas presiones de la vida actual, menos dinero en el
bolsillo, con falta de lealtad a sus marcas habituales y por lo mismo mas

incertidumbre ante propuestas diferentes.
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Andnimo “Catalogo 77, 2017. Imagen tomada del sitio: betterware.com.mx/productos-catalogo

Capitulo 2

Planeacion estratégica y marketing

25


https://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwidhLW01_bWAhXGyoMKHRa8DHUQjRwIBw&url=http://www.betterware.com.mx/productos-catalogo&psig=AOvVaw2rt_n-fU2o0jOBSgarVFVs&ust=1508295948353587

2.1 ¢ Qué es el marketing?

El marketing es vital para el éxito de las organizaciones; disciplina encargada del
estudio de la conducta de los mercados y consumidores. Es un proceso social
mediante el cual individuos y grupos adquieren lo que necesitan y desean atreves
de la creacion, oferta y libre intercambio de productos y servicios con otros; se
ocupa de identificar y satisfacer las necesidades humanas y sociales de forma
rentable. Es la labor de crear, promover y entregar bienes y servicios a los

consumidores y a los negocios.

En cuanto a una definicion gerencial, el marketing con frecuencia se ha definido

como “el arte de vender productos”. La parte mas importante del marketing no es
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vender, vender solo es la punta del iceberg del marketing (Weestwood,2000:8).
Peter Ducker, importante tedrico administrativo, o expresa asi; suponemos que
siempre habrd cierta necesidad de vender, pero el objetivo del marketing es
conocer y entender al cliente tan bien que el producto o servicio se ajuste
perfectamente a él y se venda solo. En teoria el resultado del marketing debe ser
un cliente que esté listo para comprar. Lo Unico que se necesita entonces es poner

a su disposicion el producto o servicio.

La base del marketing es el intercambio, en el que una parte provee a otra de algo
de valor a cambio de alguna otra cosa también de valor. En sentido amplio, el
marketing consiste en todas las actividades ideadas para generar o facilitar un
intercambio que se haga con intencidn de satisfacer necesidades humanas
(Stanton,2007:23).

El concepto del marketing se basa en tres ideas principales:
-Toda la organizacion y las operaciones tienen que estar orientadas al cliente.

-Todos los movimientos del marketing de una empresa deben de coordinarse, el
trabajo del marketing (planeacion del producto, asignacion de precios, distribucion
y promocion) tienen que idearse de manera légica y precisa; un directivo debe
tener la autoridad y responsabilidad totales del conjunto completo de actividades.

-ElI marketing coordinado y orientado al cliente es fundamental para lograr los
objetivos de desempefio de la organizacién. El funcionamiento de un negocio
generalmente se mide en términos de rendimiento sobre la inversion, precio de las

acciones y capitalizacion de mercado.

La American Marketing Association por su parte nos dice que la administracion de
marketing es el proceso de planear y ejecutar la concepcion, precio, promocién y
distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los

objetivos de los individuos de las organizaciones.

Utilizar los procesos de intercambio advierte mucho trabajo y destreza; se aplica la
administracion del marketing cuando se desea obtener respuestas de un

intercambio potencial. Es el arte y la ciencia de seleccionar mercados meta y
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atraer, conservar y hacer crecer el numero de clientes atreves de la creacion,

entrega y comunicacion al cliente de un valor superior.

Las actividades del marketing permiten tener una visién de rentabilidad a corto o
largo plazo, ya que su gestion también con lleva la realizacion de inversiones con
los clientes, con los proveedores, empleados y con la publicidad en medios de

comunicacion.

Almudévar Sonia, “Marketing para fotégrafos”,2017

Imagen tomada del sitio: adminphoto.com/marketing-para-fotografos

2.2 ¢ Cual es el objetivo del marketing?

El marketing nos proporciona el poder de “conocer que es lo que debemos
vender’, un enfoque orientado al consumidor, por lo que se deben estudiar las
necesidades del cliente y hacerlo el centro de la organizacion. Todo movimiento o
accion debe ser pensando, porque el cliente es el que permite que las metas de

una empresa se cumplan.

El objetivo del marketing es promover el intercambio de productos (bienes y
servicios). Es un proceso gue inicia con la satisfaccion de objetivos individuales y

organizacionales, planifica, estudia, investiga, analiza, da a conocer el producto,
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nos dice que vender y termina con el intercambio de nuestros productos en el
mercado (Kotler, 2006:816).

Philip Kotler dice que “para que se produzca este intercambio”, es decir para que
se cumpla el objetivo del marketing, debe haber al menos dos partes (vendedor y
cliente), cada parte debe tener algo que supone valor para la otra (el vendedor que
ofrece un producto que el cliente necesita para satisfacer alguna necesidad),cada
parte debe ser capaz de comunicar y entregar (el vendedor comunica las
bondades del producto, el cliente comunica su conformidad o
disconformidad),cada parte debe ser libre de aceptar o rechazar la oferta (el
vendedor ofrece libremente sus productos, el cliente es duefio de aceptar o
no),cada parte debe creer que es apropiado (si el vendedor considera pertinente
vender un determinado producto, entonces el cliente debe considerar pertinente

comprarlo).

Kotler considera que, si en el intercambio no existe satisfaccion, este no se

repetira de nuevo.

Un cliente compra un producto porque le da satisfaccion, el poder satisfactor de un
producto se dice que es su utilidad, y ésta se presenta en muchas formas. A
través del marketing es como crea gran parte de la utilidad del producto
(Stanton,2007:20).

Existen diferentes tipos de utilidades:

- La utilidad de forma (la produccion) los cambios fisicos o quimicos que hacen
mas atractivo un producto. El marketing contribuye a las decisiones sobre sobre el
estilo, el tamafio y el color del mobiliario; es el responsable de la creacion de casi

todos los productos.

- La utilidad de lugar se da cuando un producto es accesible a los clientes

potenciales.
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-Utilidad de tiempo es tener un producto disponible cuando el comprador lo desee.

-La utilidad de informacion se crea anunciando a los prospectos de comprador que
existe un producto. Solo que el cliente conozca la existencia de un producto y

donde puede obtenerlo, tiene valor de lo contrario carece de él.

- La utilidad de imagen es el valor emocional o psicolégico que una persona le da
a un producto o marca por la reputacién o ubicacion social de éste. La utilidad de
imagen se asocia con lo comun con los productos de prestigio o de alto estatus,
como la ropa de disefiador, los automoviles caros importados o ciertas zonas de
residencia. Con todo el valor de utilidad de imagen de un producto puede variar

considerablemente de acuerdo con diferentes percepciones de los consumidores.

-La utilidad de posesién se crea cuando un cliente compra el producto esto es

cuando la pertenencia se transfiere al comprador.

- El valor percibido de un producto o servicio es la evaluacion entre los beneficios
y el coste del producto. Cuando esta combinacién es como desea el cliente, el

valor surgira al igual que la relacion entre el cliente y la marca o producto.

Es importante desarrollar estrategias para atraer un publico objetivo y comunicar el
valor a los clientes, extendiendo determinadas acciones de marketing para
generar el valor del cliente. El producto, el precio, el lugar y la promocion son
herramientas que ayudan en la formacion de un producto Unico; para fortalecer el

producto o servicio es necesario crear relaciones favorables con el cliente.

La mayoria de las naciones (independientemente de su grado de desarrollo
econdmico o de su filosofia politica) reconocen la importancia de extender su
marketing mas alla de sus fronteras. En realidad, el crecimiento econémico de las
naciones menos desarrolladas depende mucho de su capacidad de proyectar
sistemas de marketing eficaces para generar clientes globales para sus materias

primas y su produccion industrial. (Stanton,2007:19).
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Anonimo, “El nuevo profesional del marketing”, 2017

Imagen tomada del sitio: logrosperu.com/noticias/actualidad /actualidad/

2399-el-nuevo-profesional-del-marketing.html

2.3 Planeacion estratégica de marketing

El proceso de administracion aplicado al marketing consiste basicamente en
planear un programa de marketing, ponerlo en marcha y evaluar su rendimiento
(Stanton,2007:596).

El plan de marketing tiene diferentes objetivos, primeramente, define con precision
la forma en que la organizacién alcanza sus metas y objetivos. Aporta datos
especificos acerca de la asignacién de los recursos e incluye las tareas de
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marketing especificas, el compromiso de las personas y el momento oportuno

para realizar todas las actividades de marketing.

Toda organizacion necesita de planes generales y especificos para alcanzar su
propdsito. La administracion debe comenzar por decidir qué intenta lograr como
organizacion total y formular un plan estratégico para conseguir estos resultados.
Cada parte de la organizacion debe definir cuales seran sus propios planes y

estudiar la funcion del marketing en estos planes.

Planear es decidir ahora qué se hara después, incluyendo cémo y cuando se hara.
Sin un plan no se puede actuar de manera eficaz y eficiente, porque no se sabe

gué debe hacerse ni como (Stanton,2007:597).

El primer paso de la planeacion estratégica de marketing es el andlisis de la
situacion, que consiste en determinar si es necesario revisar planes viejos o
generar nuevos para lograr los objetivos de la compafia. Este andlisis también
considera los grupos de consumidores que atiende la compafiia, las estrategias
para satisfacerlos y las normas basicas del desempefio del marketing. Muchas
empresas realizan la evaluacion SWOT, como parte del analisis de la situacion;
mediante la cual identifican y evalian las fuerzas, debilidades, oportunidades y

amenazas.

Para cumplir su mision, una organizacidbn necesita acumular sus fuerzas
principales, superar o aligerar sus mayores debilidades, evitar las amenazas
importantes y aprovechar oportunidades que logren desarrollar en acciones

positivas.

Todas las organizaciones, sin importar su tamafio necesitan una declaracion de
mision; extensas o breves, largas o cortas, todas las declaraciones de la mision y
valor tienen algo en comun ser efectivas. Una mision o una declaracion de mision,
busca responder una pregunta, ¢En qué negocio participamos?, se trata de una
declaracién clara y concisa que explica la razén de existir de la organizacion. Las

declaraciones de mision facilitan las actividades de relaciones publicas y
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comunican a los clientes y a otras personas informacion importante que se puede

utilizar para crear confianza y relaciones a largo plazo (Ferrel,2008:25).

El siguiente paso es determinar los objetivos de marketing. Las metas de
marketing deben guardar una relacion estrecha con las metas y las estrategias de
toda la compaiiia.

El tercer paso comprende como posicionar un producto en el mercado y como
distinguirlo de sus competidores; el posicionamiento se refiere a la imagen del
producto en relacidon con los productos competidores, asi como otros productos
gue comercializa la misma compafia. Después de posicionar el producto hay que
encontrar una ventaja diferencial viable; se refiere a cualquier caracteristica de
una organizacion o marca que los consumidores perciben deseable y distinta a la
competencia; ademas de esforzarse por encontrar una ventaja, una compafia

tiene que evitar una desventaja diferencial de su producto (Stanton,2007: 603).

Elegir los mercados meta es la cuarta etapa de la planeacion del marketing; un
mercado es un grupo de personas u organizaciones con necesidades que
satisfacer, dinero para gastar y la disposicién para comprar. Por lo regular una
organizacibn no puede complacer a todos los segmentos con distintas

necesidades, es prudente concentrarse en uno o algunos segmentos.

Para analizar las oportunidades, se debe disefiar una mezcla de marketing, que es
la combinacion de un producto, distribucion, promocién y precio. Quienes toman
las decisiones de marketing deben examinar estas opciones y relaciones cuando

trazan una mezcla de marketing para satisfacer a sus clientes.

Un buen plan de marketing por lo tanto explica las situaciones presentes y futuras
de una organizacion, define los resultados esperados (metas y objetivos), describe
las acciones concretas que se deben iniciar de modo que es posible asignar
responsabilidades, identifica los recursos que se van a necesitar para emprender

las acciones planeadas, permite observar cada accién y sus resultados.

La funcion de la planeacion estratégica radica en que provee cursos alternativos

de accion sobre los cuales se originan decisiones mas adecuadas para el
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beneficio de la empresa. Estos cursos de accion son resultado de estudios
efectuados tanto en la empresa misma como en el medio que la concreta; la

utilidad serd minima si no se lleva a cabo lo planeado.

Cuando se habla de planeacion estratégica se hace referencia a una situacion en
constante cambio debido a que la empresa debe adaptarse constantemente al
medio en el cual se desenvuelve. La planeacién estratégica es unica, ya que se
determina con base en la naturaleza del producto, el tipo de empresa y la rama

industrial a la cual pertenece la empresa en cuestion (Kotler,2006:438).

Turiano Gabriela. “7 pasos para armar el plan de crecimiento de tu negocio sin invertir mas horas”, 2017

Imagen tomada del sitio: https://www.emprendices.co/7-pasos-armar-plan-crecimiento-negocio-sin-invertir-mas-horas/

2.4 Investigacion de Mercados

La investigacion de mercados es un proceso sistematico, las tareas de este
proceso comprenden disefiar métodos para recopilar informacion, administrar la
recoleccion de informacion, analizar e interpretar los resultados para comunicarlos

a quienes toman las decisiones (Hair, 2010: 4).
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La Asociacion Estadounidense de Mercadotecnia define la investigacion de
mercados como la funcién que enlaza una organizacion con su mercado mediante
la recopilacion de informacion. La informacion permite identificar y definir
oportunidades, ademas de dudas y preguntas del mercado. Vigila el desempefio
del mercado y mejora el entendimiento de la mercadotecnia como una forma de

desarrollo de negocios.

La investigacion de mercados ofrece informacion real, significativa y oportuna. El
estudio de los clientes y el mercado es el punto de partida de toda administracion
de relaciones con los clientes. El papel de la investigacion de mercados consiste
en recopilar y reunir, de muchas fuentes, informacion sobre los clientes; se toman
datos como antecedentes de compras y servicios, informacion demografica y
psicografica, preferencias, quejas y otras conexiones que tienen los clientes con la
compafia. Los datos pueden ser internos por las relaciones de los clientes con la

compafiia o externos por medio de encuestas y otros métodos de recoleccion.

Los datos se utilizan para comprender y predecir el comportamiento de los
clientes, siempre se encontraran a disposicion de todas las areas funcionales de la

comparniia, para que al tratar con un cliente se tengan sus antecedentes.

La informatica permite el crecimiento de las actividades de investigacion de
mercados. Facilita el proceso con informes béasicos de los clientes, extraccion e

integracion de datos y andlisis estadistico.

Los resultados ayudan a introducir productos nuevos, aumentar nuevos
segmentos de mercado, evaluar campafas de publicidad y ayudan a construir y

mantener relaciones a largo plazo.

Los problemas de marketing que se investigan con frecuencia son los mercados y
los segmentos de mercado, las necesidades de mercado y la fuerza que tienen en
diferentes segmentos, la mezcla de marketing, cual es la mejor forma de informar
y persuadir a los clientes potenciales acerca de un producto, competencia,

averiguar lo que los competidores actuales y potenciales estan haciendo y por
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altimo las expectativas y satisfaccion, saber qué esperan los consumidores, en
qué influye lo que los mercaddlogos han prometido en sus anuncios y en qué

medida se cumplen estas expectativas (Staton,2007: 177).

La premisa mayor del marketing es: conozca a su cliente. Cada vez mas, en las
empresas de América Latina es necesario cumplir con este requisito para tener
éxito en los negocios. La internacionalizacion de los mercados ha avanzado en
forma sobresaliente durante los dltimos afos, forzando a multiples sectores de la
economia y a muchos paises menos desarrollados a volverse cada vez mas
competitivos, no solo en el disefio y fabricacion de sus productos y servicios, sino
también en sus estrategias de promocién y distribucion (Bennasi,2009:1).

La insuficiencia de insumos y recursos financieros es un fenémeno mundial que ha
forzado a las organizaciones a emprender cada vez mas proyectos que se basan
en estudios serios y objetivos con el fin de lanzar bienes y servicios adecuados al

mercado, lo que proporciona mas probabilidades de éxito.

En la actualidad el secreto para llevar a cabo una buena investigacion de
mercados no radica so6lo en la correcta aplicacion de la técnica, también son
validos el sentido comun y la creatividad, sobre todo cuando las circunstancias del

medio son adversas para el uso de la metodologia clasica (Bennasi,2009:1).
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Arellano Rolando, “Investigacién de Mercado” 2017

Imagen tomada del sitio: https://plaen.blogspot.mx/2017/03/

investigacion-de-mercado.html
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Capitulo 3

Mercado meta del catalogo de venta

3.1 Definicion de mercadotecnia y mercado
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La mercadotecnia es la planeacion y ejecucion de las actividades de fijacion de
precios, promocion y distribucion de productos, servicios e ideas para generar
intercambios que satisfagan a la empresa y a sus clientes (Hair,2010:4).

Es un método completo de actividades de negocios que planea, establece precios,
promueve Yy distribuye bienes y servicios que satisfacen los deseos de clientes
actuales y potenciales. Identifica necesidades insatisfechas y deseos, ademas de

disefiar e impulsar los productos y servicios adecuadamente.

Es el medio por el cual una organizacion se comunica, se conecta con y se
compromete con su publico objetivo para transmitir el valor de marca y vender sus
productos y servicios. Con la aparicion de los medios digitales, en particular las
redes sociales y las innovaciones tecnoldgicas, se trata cada vez mas sobre
la construccion de relaciones méas profundas, significativas y duraderas con las

personas que quieren comprar los productos o servicios.

El punto de partida de la disciplina de la mercadotecnia es determinar las
necesidades y deseos humanos. Los seres humanos tenemos necesidades
primarias, tales como agua, aire, vestido y vivienda, necesidades secundarias,
como podrian ser recreacion, seguridad, transporte, educacién, autorrealizacion,
estatus, prestigio, etcétera. EI hombre busca satisfacer necesidades de su vida
diaria. Y por su parte, la mercadotecnia se encarga de ofrecer productos y

servicios que cubran dichas necesidades. (Fisher,2004:6)

Ayuda a construir vinculos entre consumidores y marcas, es un intercambio
continuo de comunicaciones con los clientes informando y educando, por lo que se
llega a establecer relaciones con el tiempo, ya que sélo con el tiempo se puede
generar confianza. Son los clientes que repetiran una compra y tendran lealtad a

tu producto o servicio, o que genera una comunidad de seguidores.
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El mercado por su parte se enfoca en los grupos de compradores y vendedores,
individuos o instituciones con necesidades semejantes que se pueden cubrir

mediante un producto o servicio en particular.

Son personas u organizaciones con necesidades para satisfacer, dinero para
gastar y voluntad para gastarlo; alternativamente, cualquier persona o grupo con
los que un individuo 0 una organizacion tiene una relacion de intercambio actual o
potencial (Staton,2007:724).

Es donde se une la oferta y la demanda, son todos los compradores de un
producto. Los compradores deciden la demanda del producto, y los vendedores, la

oferta.

La comprension basica de un mercado no ha cambiado en mucho tiempo. Sin
embargo, lo que ha cambiado no es tanto el “qué” sino el “dénde” de un mercado,
es decir la ubicacion de los compradores y vendedores. En los mercados de
consumo (como el de las viviendas y los autos) y en los mercados de negocios
(como el de refacciones y la materia prima) la respuesta a la pregunta sobre
“‘donde” se convierte en rapidez en “todas partes” conforme los mercados estan

menos definidos por la geografia (Ferrel,2008:5).

Los mercados se dividen en mercado internacional, comercializa bienes y
servicios en el extranjero, mercado nacional, efectda intercambio de bienes y
servicios en todo el territorio nacional, mercado regional, cubre zonas geograficas
determinadas libremente, que no coinciden de manera necesaria con los limites
politicos. Mercado metropolitano, cubre un area dentro y alrededor de una ciudad
relativamente grande. Mercado local, puede desarrollarse en una tienda
establecida o en modernos centros comerciales dentro de un area metropolitana
(Fisher,2004:85).

Existe también el mercado del consumidor, en el cual se compran o se renta
bienes o servicios para uso personal, no para comercializar; el mas grande de la

Republica Mexicana, con mas de 100 millones de individuos.
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3.2 Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercados es el proceso mediante el que se identifica o se
toma a un grupo de compradores homogéneos, es decir, se divide el mercado en
varios submercados o segmentos de acuerdo con los diferentes deseos de
compra y requerimientos de los consumidores. Los elementos de cada
submercado son similares en cuanto a preferencias, necesidades Yy
comportamientos; por lo anterior, tiene que elaborarse un programa de

mercadotecnia para cada uno de ellos (Fisher,2004:85).

La segmentacion del mercado se orienta a los clientes, identifica sus deseos en un
submercado y entonces decide si es util crear una mezcla de marketing para
satisfacer sus deseos. Los mercaddlogos prefieren subdividir el mercado total en

segmentos pequefios y semejantes para llegar a los consumidores meta.

México cuenta con un mercado muy amplio, por lo cual es dificil que una sola
organizacién tenga los recursos necesarios para ofrecer todos los bienes y
servicios que satisfagan las necesidades de los consumidores. El mercado
mexicano es heterogéneo, se retnen a los consumidores que posean las mismas
caracteristicas, ya que no todos buscan la misma calidad y cantidad de productos,
ni tienen los mismos intereses y necesidades de compra; identificando mercados

formados por compradores con deseos, requerimientos y necesidades similares.

Son tres las opciones que el vendedor tiene en un mercado heterogéneo: vender
un producto Unico con la esperanza de que lo adquiera un numero considerable de
personas; vender un producto ideal a un sector especifico del mercado, o vender
diferentes versiones de un producto designadas cada una a un grupo distinto de la
sociedad (Fisher,2004:93).

Los estudios de beneficios y estilo de vida de los consumidores son uno de los
elementos mas importantes en la segmentacion de mercados. Los investigadores

realizan estudios para identificar segmentos de mercado de productos o servicios
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de una empresa, reuniendo informacién sobre las caracteristicas de los clientes,
utilidad de los productos y ventajas de la marca. Estos datos, junto con la
informacion sobre la edad, ingresos, estilo de vida y tamafio de la familia, son

analizados con la finalidad de crear perfiles de segmentacion de mercados.

Crear perfiles de los clientes y comprender su conducta es fundamental para todo
proyecto de investigacion de mercados. ldentificar por qué los consumidores
actuan de cierta forma, es el punto critico entre la investigacion de mercados y el

desarrollo de programas.

Cuando se escoge un segmento del mercado se renuncia a otros, la empresa sera
la Unica que podra tomar la decision respecto a cual segmento del mercado

ocuparse.

Las bases para la segmentacion deben ser medibles y los datos que describan
dichas caracteristicas deben ser accesibles a través de instituciones
comercializadoras por medio de intermediarios, publicidad o el equipo de ventas
de la compaiiia. El segmento debe ser suficientemente grande para ser redituable
y las investigaciones deben de realizarse utilizando el menor costo posible y

evitando esfuerzos innecesarios.

Warbet Sogment

.

Sipment

Diaz Cova, “Qué es la segmentaciéon de mercado, porqué es vital para tu negocio y cémo te ayudara a vender mas”, 2017

Imagen tomada del sitio: https://www.gestion.org/marketing/inbound-marketing/53259/segmentacion-de-mercado/
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3.3 Caracteristicas del mercado meta

El segmento meta es un grupo de compradores que tienen necesidades o
caracteristicas comunes; es el tipo de segmento que una empresa decide
comprender, satisfacer o ayudar, orientandose siempre a su programa de

marketing, con el fin, de obtener cierta utilidad o beneficio.

El mercado meta va dirigido a las mujeres jovenes de 18 a 30 afos del nivel
socioeconémico medio y medio alto de la ciudad de Morelia, Michoacan. Este
mercado es exigente; los consumidores buscan en cada prenda detalles diferentes

a los existentes en el mercado moda y tendencia.

En el caso de las mujeres de 18 a 25 afios de edad son mujeres que buscan estar
generalmente con las ultimas tendencias y destacar en su grupo de amigos y
conocidos, asi como en las fiestas, reuniones, eventos, antros y lugares de moda.
Son mujeres que tienen como prioridad sus carreras, sus trabajos o su circulo
social de amigos. Las que estudian acuden a universidades como la Universidad
Vasco de Quiroga, el Tec de Monterrey Campus Morelia, la Universidad Latina de
América entre otras. Dedican todo su tiempo al estudio o trabajo excepto cuando
salen a divertirse o asisten al club o gimnasio de su preferencia para mantenerse
en forma. El gimnasio al que la gran mayoria es al club Altozano, Tres Marias,
Interfitness o Seven Days. Para ellas el ejercicio es sumamente importante para
mantenerse bellas y atractivas; dedican gran parte de su dia o al menos muchas
horas ya que es una actividad primordial que les permite sentirse bien fisicamente
y emocionalmente. Son mujeres que renuevan su guardarropa ocasionalmente,

generalmente cuando tienen algun evento, una salida, por necesidad o por moda.

En el caso de las mujeres de 25 a 30 afios son mujeres generalmente mas
maduras que tienen otros intereses y prioridades en la vida. La mayoria de ellas
ya han terminado una carrera o estan a punto de concluirla. Casi la totalidad de
estas mujeres se encuentran casadas. Ellas buscan estar atractivas en todo

momento para su pareja ya que suelen ser con la persona qué mas comparten su
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tiempo. Les gusta estar a la Ultima moda ante las mamas de los amigos de sus
hijos 0 ante su circulo social de amistades. Son mujeres que casi no asisten al

gimnasio por su ritmo de vida y actividades.

La silueta de nuestro consumidor en el caso de las mujeres de 18 a 25, nos
muestra que en general son mujeres delgadas y con buen cuerpo, mucho busto o
poco y piernas marcadas y delgadas. En el caso de las mujeres de 25 a 30 afios,
se observa una silueta diferente; son mujeres mas robustas y con rasgos faciales

mas marcados debido a su edad.
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3.4 Disefo de encuesta

Se propone un catalogo de ropa implementando conocimientos sobre el marketing
y la planeacion estratégica y la teoria y practica que se tiene sobre el disefio y
confeccion de ropa. Para poder ofrecer un producto rentable y conocer mas a
fondo el gusto y las necesidades de nuestro consumidor se realizé una encuesta a
50 mujeres jovenes de 18 a 30 afios del nivel socioecondmico medio y medio alto

de la ciudad de Morelia, Michoacén.

ENCUESTA:

Edad:

Ocupacion:

1.- ¢ Te gusta comprar o mandar hacer ropa de disefiador? (hecha a la medida).
Sl NO

2.- ¢ Te gusta comprar ropa por catalogo e internet?
Sl NO

3.- ¢ Te gusta comprar propuestas novedosas en moda?
Sl NO

4.- Comprarias ropa por catalogo si el disefio cumple tus expectativas?
SI NO

5.- ¢Qué importancia le das al uso de ropa formal? (Vestidos, faldas, blusas,

pantalones, sacos, abrigos).
ALTA MEDIA BAJA
6.- Consideras que la ropa formal es un elemento basico en tu guardarropa?

Sl NO
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7.- ¢, Crees que el disefio de la ropa formal deberia de ser mas personalizado?
Sl NO

8.- ¢, Consideras la ropa formal como alta costura?
Sl NO

9.- ¢, Crees que la relacion precio/ calidad de la ropa hecha en México es buena?
Sl NO

10.- ¢Consideras que la ropa formal que puedes adquirir en México cubre tus

necesidades?
Sl NO ALGUNAS VECES

11.- ¢La ropa formal que usualmente compras cubre tus necesidades fisicas?

(Tamafo de busto, ancho, espalda, tiros, largos).

Sl NO ALGUNAS VECES
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3.5 Implementacion y resultados

Resultado de la encuesta aplicada a 50 mujeres jovenes de 18 a 30 afios del nivel
socioeconémico medio y medio alto en la ciudad de Morelia, Michoacan.

1.- ¢ Te gusta comprar o mandar hacer ropa de disefiador? (hecha a la medida).

Sl NO

ROPA HECHA A LA MEDIDA

u S|

NO

El 68 % de las encuestadas les gusta comprar o mandara hacer ropa de disefiador
(hecha a la medida) y al 32% no les gusta.

2.- ¢ Te gusta comprar ropa por catalogo e internet?

Sl NO

CATALOGO E INTERNET

m S|
NO
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Al 34% de las encuestas les gusta comprar ropa por catalogo e internet y al 66%

no les gusta.
3.- ¢ Te gusta comprar propuestas novedosas en moda?

Sl NO

PROPUESTAS NOVEDOSAS

uS|
NO

Al 78% de las encuestas les gusta comprar propuestas novedosas en moda y al

22% no les gusta.

4.- Comprarias ropa por catalogo si el disefio cumple tus expectativas?

Sl NO

COMPRA DE ROPA POR
CATALOGO

uSsl
NO
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EL 78% de las encuestadas compraria ropa por catalogo si el disefio cumple sus

expectativas y el 22% no la adquiriria.

5.- ¢Qué importancia le das al uso de ropa formal? (Vestidos, faldas, blusas,

pantalones, sacos, abrigos).

ALTA MEDIA  BAJA
IMPORTANCIA DE LA ROPA
FORMAL

HALTA
MEDIA
m BAJA

El 46% de las encuestadas consideran altamente importante el uso de la ropa
formal, el otro 46% que su uso es medianamente importante y un 4% no considera

importante su uso.
6.- Consideras que la ropa formal es un elemento basico en tu guardarropa?

Sl NO

ELEMENTO BASICO

uS|
NO
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El 88% de las encuestadas consideran que la ropa formal si es un elemento

bésico en su guardarropa, el 12% restante consideran que no lo es.
7.- ¢, Crees que el disefio de la ropa formal deberia de ser mas personalizado?

Sl NO

DISENO PERSONALIZADO

uS|
NO

El 72% de las encuestadas creen que el disefio de ropa si deberia de ser mas

personalizado, mientras que el 28% no lo considera necesario.

8.- ¢ Consideras la ropa formal como alta costura?

Sl NO

ALTA COSTURA

m S|

NO

El 52% de las encuestadas consideran la ropa formal como alta costura, mientras
gue el 48% considera que no lo es.
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9.- ¢, Crees que la relacion precio/ calidad de la ropa hecha en México es buena?

Sl NO

PRECIO/CALIDAD

uSl
60% NO

El 60% de las encuestadas consideran que la relacion precio/calidad de la ropa

hecha en México es buena y 40% considera que no lo es.

10.- ¢Consideras que la ropa formal que puedes adquirir en México cubre tus

necesidades?

Sl NO ALGUNAS VECES

CUBRE NECESIDADES

uS|
NO
B ALGUNAS VECES

El 20% de las encuestadas considera que la ropa que puede adquirir en México si
cubre sus necesidades, el 78% cree que solo algunas veces y 2% dice que no.

51



11.- ¢La ropa formal que usualmente compras cubre tus necesidades fisicas?

(Tamano de busto, ancho, espalda, tiros, largos).

Sl NO ALGUNAS VECES

CUBRE NECESIDADES FiSICAS

L N|
NO
B ALGUNAS VECES

El 12% de las encuestadas considera que la ropa formal que compran usualmente
si cubre sus necesidades fisicas, el 72% cree que algunas veces y el 16% dice

gue no las cubre.
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Capitulo 4

Creacion de un catalogo de ropa
implementando el marketing y la
planeacidn estratégica.
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4.1 Creacion del catalogo de venta

¢, Qué es una coleccion de moda?

Una coleccidn es un grupo de prendas asignadas a una temporada en concreto,
creada dentro de pardmetros de moda que han sido previamente elegidos y que

tiene una coherencia interna en cuanto a unidad formal, funcional y de estilo.

Para crear una coleccion de moda deben de tomarse en cuenta los siguientes

puntos:
1.- Elegir e titulo de la coleccion:

Con la eleccién del titulo se define la temporada a la que va destinada la

coleccion, asi como la firma o sello de su propietario industrial.
2.- Seleccion de tejidos:

Segun las tendencias de la temporada elegida, se elige la materia prima (telas),
coloridos, lisos o estampados, cuéles y como seran los coordinados. Igualmente,
seleccion de forros y entretelas, cuidando la compatibilidad entre ambos
materiales a la hora del mantenimiento de las prendas: que forro y entretelas
cumplan las mismas normas de conservacion que los tejidos elegidos, para que en
la vida de la prenda ésta no se deforme ante las distintas respuestas de los tejidos
al lavado, calor etc.

3.-Definicién del conjunto de prendas:

Eleccion de los modelos acorde con los tejidos que hemos seleccionado (trajes,

abrigos, blusas, faldas, vestidos).
4.-Disefiar la coleccion:
Es la parte del trabajo Unico y exclusivo del disefiador.

Por ultimo, es importante saber que una coleccion de moda varia en funcion del

nivel de mercado, el tipo de producto, temporada, cliente y minorista.
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Un catalogo de ventas contiene informacion importante sobre el producto a
vender, detalles sobre el servicio, métodos de pago aceptados, métodos de envio
y politicas de devolucién y cambios. Se debe incluir la forma de presentacién de
los productos o prendas, tallas disponibles, modelo, colores, informacion sobre el
material con el que esta fabricado, recomendaciones de cuidado, u otro tipo de

dato que sea relevante que los clientes conozcan.

La coleccién propuesta para el catalogo de ropa de este caso de estudio lleva por
titulo “destellos de nieve” la coleccion fue inspirada en las formas infinitas que
forman las flores y los copos de nieve en el invierno, asi como los colores suaves
que reflejan y transmiten ambos durante esta temporada. Las flores en su mayoria
al igual que los copos se forman de manera simétrica durante esta temporada, por
lo que comparten caracteristicas en comun. Utilizando estampados acordes a la
mezcla de estos dos elementos, en prendas que puedan cumplir las necesidades

de nuestro mercado meta.

Se propone una coleccién compuesta por 2 vestidos largos formales, 1 vestido
corto formal y 1 abrigo, utilizando encajes y pafio.
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4.2 Propuesta del catadlogo de venta

El catalogo de ropa y la coleccion se crearon en base a las respuestas obtenidas
de las encuestas realizadas, en el estudio y analisis de las caracteristicas del
marketing y la planeacion estratégica. Utilizando encajes en vestidos y pafio como
elemento complementario en abrigo; telas que llevaron a la construccion de
prendas con las formas, texturas, brillos y colores que definen el tema de la
coleccién “destellos de nieve” con el fin de crear una propuesta innovadora que

pueda cumplir con las necesidades de nuestro mercado meta.
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4.3 Registros fotograficos

DISENO: GINA GALVAN

DISENO: GINA GALVAN
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DISENO: GINA GALVAN

DISENO: GINA GALVAN
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DISENO: GINA GALVAN
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DISENO: GINA GALVAN
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DISENO: GINA GALVAN

DISENO: GINA GALVAN
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DISENO: GINA GALVAN

DISENO: GINA GALVAN
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DISENO: GINA GALVAN

DISENOS: GINA GALVAN
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DISENO: GINA GALVAN

DISENO: GINA GALVAN
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4.4 Resultado

PORTADA

CONTENIDO:

DISENOS: GINA GALVAN
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DOS IMAGENES POR DISENO

UNA SIN EXPLICACION Y OTRA CON EXPLICACION

DISENO: GINA GALVAN

.
Marco Alcantar
fotografia

PAGINA NUMERO UNO DEL CATALOGO DE VENTAS
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VESTIDO

PLATA

CHCO
TELA BORDADA

DISERIO: GINA GALVAN

PAGINA NUMERO DOS DEL CATALOGO DE VENTAS
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DISENO: GINA GALVAN % Alcantar

PAGINA NUMERO TRES DEL CATALOGO DE VENTAS
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DISENO: GINA GALVAN

Marco Alcantar
fotografia

PAGINA NUMERO CUATRO DEL CATALOGO DE VENTAS
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. > %Atcdnfor
DISENO: GINA GALVAN fotograia

PAGINA NUMERO CINCO DEL CATALOGO DE VENTAS
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VESTIDO LARGO
ROSA CLARO
CHICO

ENCAJE

$2,500

Marco Alcantar
fotografia

PAGINA NUMERO SEIS DEL CATALOGO DE VENTAS

DISENO: GINA GALVAN
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DISENO: GINA GALVAN
%Al?oﬂmr
fotografia

PAGINA NUMERO 7 DEL CATALOGO DE VENTAS
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VESTIDO CORTO
ROSA CLARO
CHICO

ENCAJE

$1500

DISENO: GINA GALVAN

Marco Alcantar
fotografia

PAGINA NUMERO 8 DEL CATALOGO DE VENTAS
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CONTRAPORTADA

DISENOS: GINA GALVAN

Marco Alcantar

fotografia
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CONCLUSIONES

Se comprob6 por medio de las encuestas aplicadas a las mujeres jovenes de 18 a
30 afios del nivel socioeconémico medio y medio alto de la ciudad de Morelia,
Michoacan, que nuestro consumidor compraria ropa por catalogo si la propuesta
es interesante y novedosa; mas sin embargo no es algo que realicen con
frecuencia. Nuestro cliente es clasico, pero a la vez vanguardista al adquirir moda
y considera que la ropa formal es un elemento basico en su guardarropa en su
gran mayoria; mas de la mitad valora este tipo de ropa como alta costura y
quisieran que fuera mas personalizada la oferta que encuentran en el mercado. Se
tiene un concepto alto de que la ropa hecha en México es buena; mas sin
embargo la ropa que pueden adquirir en nuestro pais generalmente no cubre
ninguna de sus necesidades; existe un mercado meta amplio que se puede
abarcar detectando ciertos requerimientos y deseos que no han llegado a

cumplirse en su totalidad.

Se analizo la historia de cémo surgio un catalogo de ventas, desde Babilonia, 300
afos a.c., donde se hacian ventas u operaciones “cara a cara”, y se contrataban
personas que difundian en las calles los productos a comercializar. La aparicién
de la imprenta también jugd un papel muy importante en su desarrollo. Por su
parte el cientifico e inventor estadounidense Benjamin Franklin fue el primero en
hacer un plan de mercadeo encargando libros y reuniendo muchos miembros para
un club de lectura, donde se comprometian a aportar cierta suma de dinero para la
primera compra de libros y una contribucion anual, a través de la firma de un
contrato, donde todo se ponia en forma de articulos. Con los vendedores
callejeros que en los tiempos de las colonias europeas en América vendieron
utensilios y té puerta a puerta. En la década de 1900 a 1920 con los vendedores
de venta directa que se encontraban en los anuncios de los periodicos y para los
afos 30°s donde muchas compaiiias utilizaron la venta directa, buscando reducir
costos de distribucién. El marketing ha evolucionado a través de los afios;
actualmente en el que se orientan los productos y servicios atreves de mercados

meta para lograr ventas adecuadas.
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Se estudio la importancia del marketing y el plan de marketing con el fin de
identificar y presentar una propuesta diferente y acertada para nuestro mercado

meta; generando clientes que deseen y necesiten nuestro producto.

Se retomaron las formas y elementos mas caracteristicos de nuestro tema
propuesto, que se pueden observar claramente en las prendas del catalogo de

ropa propuesto.

Definitivamente se cred un catalogo de ropa inspirado en las formas infinitas que
forman las flores y los copos de nieve en el invierno; asi como los colores suaves
que reflejan y transmiten ambos durante esta temporada. Utilizando estampados
acordes a la mezcla de estos dos elementos, en prendas que puedan cumplir las
necesidades de nuestro mercado meta. Lo que permite llevar un catalogo de
ventas que sera aceptado facilmente y se ajustara a las necesidades y gustos de

nuestro mercado meta.
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