CONCLUSIONES

La mercadotecnia es hoy, en nuestros dias de uso indispensable
no solo en las empresas manufactureras y comerciales, sino
también en institucione; gubernamentales, de salud y de servicios
en general, ya que ayuda a interpretar las necesidades del
.consumidor, traduciendolas en especificaciones de proddhtos y/o
servicios que satisfagan dichas necesidédes, con una calidad vy
precio aceptables por el mercado.

Esta funcidén tradicional de la mercadotecnia tiene en la
actualidad una especial importancia, en virtud del incremento de
la competencia nacional y extranjera y sobre todo en los cambios
experimentados en las preferencias de los consumidores que buscan
productos personalizados, repercutiendo ésto en el ciclo de
vidqﬂgglﬁgroducto, el cual se ha visto grandemente reducido. A
pesar de las anteriores argumentaciones, que debieron hacer de la
mercadotecnia una actividad de primer orden, es comin encontrar
en las empresas mexicanas la ausencia de un departamento
especifico que desarrolle este trabajo, sino que se considera
como labor secundaria a desarrollar dentro de otros departamentos
como el de ventas. Se aduce como justificaciédn principal para
este comportamiento, bastante védlida por cierto, la poca
capacidad econdémica con que cuentan las empresas.

La seleccidén de la estrategia que una empresa adopte depende
del andlisis de sus fuerzas competitivas, para lo cual primero
es conveniente visualizar, la situacién competitiva en gque se
encuentra la empresa. Ya que la intensidad y formas de la lucha
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pdr el mercadé entre rivales varian segin 1la situacidn
competitiva observada.

Una vez conocida la situacidén competitiva de la industria, la
empresa puede determinar las estrategias competitivas a emplear,
las cuales se apoyan en el hecho de que el rendimiento de una
empresa depende no solamente de la competencia que ahi ‘encuentre,
sino también del papel ejercido por la fuerzas rivales, como los
productos sustitutos, nuevos competidores, negociacidén de los
clientes y negociacién de los proveedores.

A estas fuerzas competitivas, es$preciso aﬁgdir la rivalidad
directa entre empresas en el mismo seno del producto-mercado, lo

que determina la rentabilidad y el poder de mercado potencial de

la empresa.

ﬁéérégirategias de desarrollo son , alternativas de solucidén
que dependen de las circunstancias en gque se encuentre la
empresa, esto es las estrategias basicas son susceptibles a ser
adoptadas seglin se apoyen en una ventaja competitiva basadas en
una ganancia de productividad, y por consiguiente en términos de
costos, o basada en un elemento de diferenciacidn, y por lo tanto
en términos de precios. Las estrategias de crecimiento influyen
en la vitalidad de una empresa, estimulan las iniciativas vy
aumentan la motivacién del personal, esto es crecimiento de las
ventas, de la participacién en el mercado, del beneficio o del
tamafio de la organizacién, siendo necesario para sobrevivir a los

ataques de la competencia.
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Por dltimo 1las estrategias competitivas son utilizadas
P < ¥
dependiegéo del comportamiento de los competidores siendo un dato

importante de una estrategia de desarrollo.

Con este trabajo se pretende que las empresas reconozcan y
acépten el reto de lograr competitividad en él mercado, :debido a
Ala apertura de nuevos bloques economicos: que afectan el sistema
nacional tales como Japén, E.U., Alemania, Inglaterra, etc., para
lo cual nuestro Pais debe estar a la expectativa de los cambios
que sufren constantemente los mercadoé Y saberse adaptar a cada
situacién y asi seguir en el mercado.

Por ello, la principal recomendacién de este trabajo seria
crear conciencia en las organizaciones pequefias, medianas Y
grandes sobre la conveniencia de la introduccién paulatina de

estategias de desarrollo.
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