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Indicadores de Mercado versus indicadores
filnancieros.

® Muchas vece: se comete el error de evaluar
la empresa Unicamente teniendo en cuenta
iIndicadores financieros.

" | oS indicadores financieros no
proporcionan una vision externa, una vision
de los resultados basada en el mercado.
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Indicadores de los resultados de marketing

Son indicadores que valoran los resultados de cara al
mercado y proporcionan una vision diferente y mas
estratégica de los resultados empresariales.

Permiten comprender, hacer seguimiento y gestionar las
consecuencie de la aplicacion de una u otra estrategie de
marketing.

®Unidades de medida de resultados cara a los mercadogiloran la situacion de los mercados y
su atractivo (crecimiento del mercado, cuota de participaiéon, atractivo de mercado, atractivo de un
sector potencial de demanda.

®Unidades de medida de resultados cara a la competencigaloran la competitividad de una
empresa (calidad relativa de productos, servicios, precg) marca, situacién en costes)

UJ

®Unidades de medida cara a los clientesraloran los resultados producidos en relacion con lo:
clientes (satisfaccion, nivel de recompra, lealtad, noteedad, percepcién del valor).
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Indicadores financieros Vs de
Marketing

FINANCIEROS MARKETING

= Indicadores de costes = |ndicadores caraa mercado
= Coste unitario = Crecimiento del mercado
= Gastos comerciales y de marketing = Cuota de mercado
= Gastos operativos » [ndice de demanda potencial
= |ndicadores de productividad = |ndicadores caraacompetencia
»= Rotaciéon de inventarios = Calidad relativa del producto
*= \entas por empleado = Calidad relativa de los servicios
= Dias promedio en efectos a cobrar = Precioy valor relativo
=  |ndicadores de Rentabilidad = Indicadorescaraalosclientes
= Rentabilidad sobre ventas = Satisfaccbn del cliente
» Rentabilidad sobre activos = Nivel de recompra

= Rentabilidad sobre capital invertido = Lealtad del Cliente
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Indicadores de medida internas y externas

= Las unidades de medida internas son esenciales para hacer el
seguimiento de costes, productividad y rentabilidad.

* Las unidades de medida externas son importantes para valorael
comportamientc de la emprese con los distintos mercados.

El reto actual es desarrollar
protocolos para valorar el
comportamiento de la empresa
con los distintos mercados
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Indicadores del comportamiento de mercados

= El proposito fundamental es contar con informacion permanate de
los mercados dado que éste influye en los resultados finaeobs.

Se puede distinguir entre

" Unidades de medida de los procesos de los
mercados

" Unidades de medida de los resultados de
marketing




Unidades de medida internas y externas, de T I\B
proceso Yy de resultados finales

Perspectivatemporal
Perspectiva de la Mediciones de los Mediciones de los
medicion procesos resultados

= Defectos del producto = Beneficio neto
INTERNA (de b »
= Entregas tardias = Rentabilidad sobre venta
|la empresa) . o
= Errores de facturacion. = Margen unitario
= Efectos a cobrar = Rentabilidad sobre activos
= Rotacién de inventarios = Rotacién de activos
= Satisfaccdn de clientes. = Cuota de mercado
» Calidad relativa del = Nivel de recompra
EXTERNA producto = \lenta nuevos productos
(del mercado) - Calidad relativa de | P
b lizih A e I = Ingresos por cliente
Servicios.

- = Crecimiento de mercado
= [ntencién de compra

= Notoriedad del producto
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Indicadores del comportamiento de mercados

= Los cambios en los valores de los indices de mercado generalme
anteceden a cambios en los comportamientos de compra de los
clientes.

Puede ocurrir que...

" Los clientes se sientan satisfechos, pero que
la calidad percibida en relacion con la
competencia se esté deteriorando.
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Rentabilidad del Marketing

Para crear una medida de la rentabilidad de la inversion de meketing
necesitamos examinar con mas detalle los elementos que dguafan el
concepto de rentabilidad y determinar cuales se encuentrabajo al
influencia de la funciéon de marketing

Para ello debemo: partir del conceptc de
beneficio y separar los gastos comerciales y de
marketing del total de gastos de explotacion de

la empresa.
Beneficios= |ngresopor - Costedelos - Gtoscomercialesy de - Otros gastos oper
ventas bienes marketing
Contribucion neta de - Otros gastos operativos

marketing o



Coste de los bienes vendido&astos de Marketing _—— N|3
y Gastos operativos

Coste de los bienes vendidos —
Coste total de la elaboracion de un producto el vli@aria conel volumen vendido

Incluyen partidas como los materiales, mano de obra directa, envasegstes
de transporte y cualquie otro asociado conla producén y el envo de una

unidad de producto

Conjunto de costes repartibles, derivados de utilizar la planta prodctiva, los
equipos y cualquier otro componente con caicter fijo para desarrollar el

proceso productivo.

Gastos de marketing y de ventas —

Gastos directos que varian segun la estrategia dearketing utilizada
I Gastos asociados con el personal de direéoi de marketing y los recursos
e L= LY gue se necesitan para apoyar el desarrollo de esta direéai
Gastos de ventas, de servicios Gastos asociados con la fuerza de ventas, servicios al cliente y de a poyo
y de apoyo técnico y administrativos.
. Todos los gastos asociados con el presupuesto de comuniéaae marketing.
Gastos Publicidad y promoaén - PIEsp <

Gastos operativos —
Gastos directos que varian segun la estrategia dearketing utilizada

Investigacion y desarrollo y Gastos para desarrollar o mejorar los productos y gastos generales de
gastos de estructura direccién corporativa, legal, servicios profesionales, etc
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Rentabilidad del Marketing

La contribucion neta de marketing es una forma de medi

la rentabilidad de la inversion de marketing.

Contribucion neta de marketing
con orientacién producto.

Las decisiones de marketing se contrastan

gogos los E[)_roductoz y fmercados con los ingresos y cuota de mercado que
e den ges IonarélslMe orr_r;_a que producen y con los beneficios que
produzcan una positiva 0CaSIonan

Para que la empres:é consige beneficios Ia
contribucion neta de marketing (CNM) de las
distintas lineas de producto debe superar, al menos,
los gastos operativos de la compafiia

12
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Contribucion neta de marketing y rentabilidad de una
unidad de producto

Cuando una empresa tiene varias lineas de productos
disfruta de varias fuentes de contribucion neta de

marketing.
Beneficios _ CNM + CNM + CNM _  Gtos Operativos
NETO - Producto 1 Producto 2 Producto n

.
’’’’’
----------------------------------------------------------------------------------
~ .
LTS

CNM de todos los mercados atendidos

13
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Rentabilidad del Marketing

Calculo con enfoque cliente

Para cu_mpllrI tcon etgte (()jbjetllvo_fge n_e,cezlta Muchas veces es
un camino alternativo de clasificacion de importante presentar
los ingresos, costes variables, costes fijos

informes por cliente y

y beneficios
mercado

Si partimos de los clientes y de los segmentos como unidades
contables, podemos crear una mejor comprension de |
rentabilidad orientada a mercado

|I-|

>

El informe basado en cliente ayuda a

comprender conceptos como volumen de
n clientes, cuota de mercado de un cliente,

Ingresos por cliente, costes variables por

' ‘ cliente.
g @
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Estrategias de Marketing y
crecimiento rentable

Cada elemento del concepto de contribucion neta de marketinofrece el
potencial de disefiar una estrategia de marketing que afecta la
rentabilidad empresarial.

Las estrategias de marketing para hacer crecer la
rentabilidad pueden dirigirse a...

Estrategias para Estrategias para Estrategias para
aumentar la aumentar la aumentar la
demanda de mercado cuota de mercado compra por cliente
"
Y
Contribucién Neta Demanda Cuota de Coste
de Marketing — { Globaldel X mercado Ingreso POr - variable | » - Gastos de
mercado empresas cliente cliente Marketing
p) A
\ S ) :

Estrategias para
mejorar la eficiencia

Estratgias para

Estratgia para
disminuir los costes
variables por cliente

entrar o abandonar

un mercado en el uso de los

recursos de marketing
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Estrategias para aumentar la demanda del mercado

®"En muchos mercado el mayor reto del marketing
es atraer mas clientes.

®Si una empresa es capaz de mantener o aumentar
SuU cuota de participacion, a la vez que atraer
nuevos clientes al mercado, disfrutara de un buen
potencial de crecimiento de beneficios.

" os beneficios aumentaran solo si la contribucion
neta de marketing aportada por la nueva estrategia
de marketing excede a la anterior.

16
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Estrategias de Marketing y
crecimiento rentable

Estrategias para aumentar la cuota de mercado

"lLa estrategia de marketing mas utilizada
para aumentar los ingresos y beneficios es
tratar de conseguii una mayor cuota de

mercado en los mercados atendidos.

®Cualquier estrategia de penetracion cuesta
dinero, margen o ambas cosas. Para que tenga
sentido la contribucion neta de marketing
debe ser superior a la estrategia aplicada
anteriormente.

17
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Estrategias de Marketing y
crecimiento rentable

Estrategias para aumentar los ingresos por cliente

"En un mercado maduro en el que la empresa goce de una
importante cuota de mercado, quizds nos sea rentable
aumentar la demanda del mercado o su cuota de
participacion.

®Sus clientes siguen siendo su mejor activo estratégico y un
analisis profundo de sus necesidade podria revelar nuevas
oportunidades que incrementen el valor de los ingresos por
cliente.

"l a empresa debe calcular qué precios puede cobrar y cOmo
se modificarian los costes unitarios por cada nueva proputs
asi como la inversion en marketing para dar a conocer lo
nuevo

Analizar todos los aspectos de la estrategia para asegurar que el increment
en el precio unitario nos lleva a una mejora enla contribuciéon neta d
marketing

18
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crecimiento rentable

Estrategias para disminuir el coste variable

¢, Como bajar los costes
manteniendo la
satisfaccion?

®Otra forma de aumentar los beneficios es
reducir el coste variable unitario de los

productos.

"No obstante es importante valorar
también el nivel de satisfaccion del cliente
ya que debe mantenerse o mejorarse.

19
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Estrategias de Marketing y
crecimiento rentable

Estrategias para mejorar la eficiencia de cara a los mercado

®Disminuir los gastos fijos de marketing,
estc e< ser mas eficiente en el usc de los
recursos de marketing para conseguir un
objetivo concreto.

®Cuanto mas centrada esta una empresa en
relacion con su mercado objetivo, menos
tendra que invertir para conseguir sus
objetivos.

20
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Unidades de medida de la
rentabilidad de Marketing

Si bien la contribucion neta de marketing nos permite medir el im@cto en
beneficios de una estrategia, no nos permite valorar las eficienciaslativas
de las diferentes contribuciones de marketing.

Rendimiento del Marketing sobre ventas

Contribucion

RMV — neta de /Ventas X 100

marketing

Cuanto aporta cada euro vendido a la contribucion neta
de marketing.

Cuanto mayor es el valor de la RMV, mayores también

son los indicadores financieros expresados en conceptos
como rentabilidad sobre ventas, sobre patrimonio neto o
capital invertido o
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Rentabilidad de marketing sobre la inversion en marketing

Contribucion Inversion en

RMI = neta de marketing X 100
marketing

Permite comparar la eficiencia de diferentes estrategias &
marketing, 0 comparar unas compaiiias con otras.

Valora la eficiencia del presupuesto de marketing en la comgucion
de la contribucion neta de marketing.

Las empresas con mayores niveles de RMI gozan también de

mayores niveles de rentabilidad sobre ventas, sobre patriomio neto
y sobre el capital invertido.
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