BLOQUE B

[La funcio comercial iel
marqueting

Una empresa que produix bé pero no
aconsequix que el seu producte arribe al
client correcte, al preu correcte i pel canal
correcte, no existix economicament. La
funcio comercial tanca el circuit que tota la
resta només prepara.
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Temps estimat de lectura: ~10 min - Sabers LOMLOE: B.2 -
Prerequisits: Unitat 4 (models de negoci) i Unitat 5 (disseny
creatiu) En acabar esta unitat sabras: Segmentar un
mercat objectiu aplicant criteris demografics, geografics,
psicografics i conductuals, i verificar si els segments
complixen les quatre condicions d'utilitat.
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La funcio comercial decidix qui rep
el producte, a quin preu i per quin
canal. En esta unitat vas a
segmentar un mercat amb criteris
utils, formular una proposta de
valor coherent amb el segment,
dissenyar les 4P del marketing mix
i triar les fonts d'ingressos.
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EL CAS

Nespresso va abaixar el preu
de les seues capsulesila
facturacio va caure un 8 %

Obrim el Bloc B del curriculum —dedicat a les arees
funcionals de I'empresa— per la funcié comercial, que és la
meés visible per al client i, quasi sempre, la primera que
falla. El primer error de qui comencga a comercialitzar un
producte es dirigir-se a tot el mon.

Per que una rebaixa del 15 % pot reduir els
ingressos en compte d augmentar-los?

profedeeconomia.es

04/25



82
La proposta de valor

Una vegada triat el segment, cal definir que li oferim
exactament i per que aixo es millor que les alternatives que
jate. La proposta de valor és la resposta a la pregunta del
client: per que hauria de comprar-te a tu i no al del costat?
Els tres requisits d'una bona proposta. Resol un problema
real que el segment té i reconeix.
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El marketing mix: les 4P
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El marketing mix és la combinacié de variables que
I'empresa controla per a executar la seua estrategia
comercial. La formulacio classica, proposada per Jerome
McCarthy el 1960 i popularitzada per Philip Kotler, identifica
quatre variables —les celebres 4P:
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EL GRAFICO

El marketing mix: quatre decisions interconnectades que orbiten al

voltant del client objectiu.

profedeeconomia.es

PRODUCTO

¢ Qué vendemos?

- Disenio, calidad, gama
- Marca y packaging
- Garantia y postventa

- Servicios complementarios

P

PLAZA

¢Donde se vende?

- Canales (directo, corto, largo)
- Cobertura geogréfica
- Inventario y transporte

- Punto de venta fisico/digital

CLIENTE

objetivo

PRECIO

¢Cudnto cuesta?

- Estrategia (premium, paridad...)
- Descuentos y promociones
- Formas de pago

- Condiciones de crédito

P

PROMOCION

¢Como se comunica?

- Publicidad
- Relaciones publicas
- Venta personal

- Marketing digital y redes

P
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Producte

Definix que es ven i totes les decisions associades:
disseny, qualitat, gamma (una sola referéncia o multiples?),
marca i packaging, garantia, servei postvenda, serveis
complementaris. El producte inclou els atributs fisics pero
també tots els intangibles que el client rep juntamb el
producte (atencio, suport, experiencia d'us).
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Canals de distribucid i
comunicacio
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Els canals sén els mitjans fisics o digitals pels quals un
producte arriba al client final, des de la fabrica o el
magatzem fins al seu domicili o la seua pantalla. El
curriculum distingix entre canals de distribucio (per on
flueix el producte) i canals de comunicacio (per on flueix el
missatge), encara que en I'economia digital les dues...
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Fonts d'ingressos
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L'ultima peca de la funcio comercial és decidir com es
cobra. El curriculum connecta este apartat amb el bloc del
Business Model Canvas dedicat a les fonts d'ingressos, i
conve reconeéixer almenys els sis esquemes habituals. Els
sis esquemes classics. Venda unitaria. El client paga una
vegada per una unitat de producte.
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EXERCICI

6.1 - Preu optim i marge de
contribucié en una botiga de truites
de creilla

Enunciat Una xicoteta empresa familiar prepara truites de creilla
congelades que ven a supermercats locals. El cost variable
unitari (creilles, ous, oli, embalatge, energia) és CVu = 2,60 € pe...

Calculem el marge de contribucié unitari (el que cada unitat aporta per a cobrir costos fixos): MC = P - CVLu.
Pla A:MC =4 - 2,60 = 1,40 €/truita. PlaB: MC =5 - 2,60 = 2,40 €/truita.

Calculem la contribucio total (marge unitari x unitats venudes). Pla A: 1,40 x 4.000 = 5.600 €/mes. Pla B: 2,40
x 2.800 = 6.720 €£€/mes.

Restem els costos fixos per a obtindre el benefici mensual. Pla A: 5.600 - 4.800 = 800 €/mes. Pla B: 6.720 -
4.800 = 1.920 €£€/mes....
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EXERCICI

6.2 - Venem directe o a través de
distribuidor?

Enunciat Un fabricant de cosmética natural ha de triar entre dos
canals per als proxims dotze mesos: Canal directe: botiga online
propia. El preu al consumidor seria P = 25 €/producte. CVu = 4 ...

Calculem el marge de contribucié unitari en cada canal. Canal directe: MC = 25 - 4 = 21 €/unitat. Canal curt:
MC =14 - 1 = 13 €/unitat.

Calculem la contribucio total (marge x volum). Canal directe: 21 x 2.500 = 52.500 €. Canal curt: 13 x 6.000 =
78.000 €.

Restem els costos fixos addicionals propis de cada canal. Canal directe: 52.500 - 6.000 = 46.500 €/any.
Canal curt: 78.000 - 0 = 78.000 €/any....
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Mercadona vs. Carrefour: dos
marketing mix que
coexistixen pergue atenen...

El 2023 Mercadona va facturar 35.529 M€ amb 1.677
botigues a Espanya; Carrefour va facturar 13.146 M€ amb
1.279 establiments. Les dues cadenes venen alimentacio i
competixen pel mateix client, pero el seu mix és
radicalment distint. Segmentar és el primer error si s'omet.

Un bon segment és gran, identificable, accessible i diferent.
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Connexié amb el
projecte capstone
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Cada equip tanca esta unitat amb tres entregables: un
mapa de segments del mercat objectiu (amb almenys dos
segments identificats i un prioritzat), una proposta de valor
escrita en una frase per al segment prioritari i un marketing
mix desenvolupat en una pagina amb les decisions
concretes per ales 4P.
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Glossari
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Segmentacid. Divisio del mercat total en grups que
compartixen caracteristiques rellevants i poden atendre's
amb una estratégia comercial diferenciada. Proposta de
valor. Conjunt de beneficis que una empresa oferix a un
segment concret: quin problema resol i com millora la vida
del client comparat amb les alternatives. Marketing mix.
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Per a aprofundir
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Kotler, P. y Keller, K. L. (2022). Marketing Management (162
ed.). Pearson. El manual de referéncia mundial de
marqueting; el capitol sobre les 4P és |la base canonica de
tota la disciplina. Trout, J. y Ries, A. (2001). Positioning: The
Battle for Your Mind. McGraw-Hill. Lectura curta i
memorable sobre el principi del posicionament;
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Preguntes per a
reflexionar
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La unitat soste que dirigir-se a tot el mon és el primer error
comercial. No obstant aixo, moltes empreses xicotetes
tenen por de tancar el segment per si deixen vendes fora.
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Fins aci la teoria

Continua al llibre de la unitat.
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