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Estrategia indiferenciada:

' = Se concentra en los clientes
EStrate_glaS de necesidades comunes. !
seleccion del = Disefia su producto, servicio 0 mezcla

para captar mas clientes.

= Distribucion en masa y publicidad
masiva.
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Estrategia diferenciada:

= Las empresas operan diversos
segmentos con ofertas.

Estrategias de = Disefia su producto, servicio o mezcla
seleccion del

para fidelizar y captar mas clientes.
= Distribucion en comercio electronico y

mercado meta tradicional; publicidad en internet y

medios masivos.

= Crea mas ventas porque utiliza canales
de distribucion y, al tener mayor cantidad
de productos y comercializarlos,
aumentan los costos (de produccion,
administrativos, etcétera).




Estrategia concentrada:
EStrateg|aS de = Se aplica cuando los recursos de la

seleccion del empresa son limitados.

= Persigue una porcion grande de uno o
mas submercados, por su mayor
conocimiento de las necesidades y del
prestigio que adquiere.
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Roles del cliente:

Conceptos = Comprador. Participa en la obtencion
del producto en el mercado, ya sea en la
decision de compra o0 en la accion de
comprar.

= Pagador. Financia la compra.

= Usuario o consumidor. Consume el
producto o recibe los beneficios del
servicio.




Tipos de clientes:

= Clientes reales. Son quienes ya son
consumidores, compradores 0

pagadores de la marca, es decir, del
Conce ptOS producto o servicio que se ofrece.

= Clientes potenciales. Son aquellos que
aun no realizan la compra de la marca,
es decir, aun no la consumen, pero
cuentan con las condiciones para realizar
la compra o contaran con ellas en un
futuro, ademas de ser compatibles con el
perfil de clientes que muestran
preferencia por la marca o que la marca
busca alcanzar.




Conceptos

Seguimiento del cliente:

Se refiere al conocimiento del cliente en
diversos aspectos, el cual permite
promover una relacion positiva duradera,
sin que implique el cierre de una venta en
cada contacto entre la empresa (vendedor)
y aquel.
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