cuadro de mando integral marketing

cuadro de mando integral marketing is a strategic management tool that plays a critical role in
aligning marketing objectives with an organization's overall goals. This framework integrates financial
and non-financial performance indicators to provide a comprehensive overview of marketing
effectiveness, enabling data-driven decision-making. In today’s competitive business environment,
understanding and implementing a cuadro de mando integral marketing can significantly enhance
marketing performance, customer satisfaction, and return on investment. This article explores the
concept, components, benefits, and practical applications of the cuadro de mando integral in
marketing contexts. Additionally, it offers guidance on designing and using this tool to optimize
marketing strategies and achieve measurable success.
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Understanding Cuadro de Mando Integral Marketing

The cuadro de mando integral marketing, also known as the balanced scorecard for marketing, is an
adaptation of the traditional balanced scorecard framework tailored to marketing functions. It
provides a structured approach to monitor, measure, and manage marketing activities by
incorporating multiple performance dimensions beyond financial metrics. This holistic view helps
marketers track progress towards strategic marketing goals, identify gaps, and adjust tactics
accordingly. Typically, it bridges the gap between marketing strategy and operational execution,
ensuring that marketing efforts contribute effectively to broader business objectives.

Origin and Conceptual Framework

The balanced scorecard was originally developed by Robert Kaplan and David Norton as a
performance management tool that integrates financial and non-financial indicators. The cuadro de
mando integral marketing leverages this concept by focusing on marketing-specific measures,
aligning marketing strategy with customer expectations, internal processes, and innovation. This
approach fosters a balanced perspective on marketing performance rather than relying solely on
sales or revenue figures.



Importance in Modern Marketing

In an era where marketing is increasingly data-driven and customer-centric, the cuadro de mando
integral marketing offers essential insights for strategic planning and control. It enables organizations
to track customer satisfaction, brand positioning, campaign effectiveness, and market trends
systematically. By doing so, it supports continuous improvement and competitive advantage in
dynamic markets.

Key Components of the Cuadro de Mando Integral in
Marketing

The cuadro de mando integral marketing typically consists of four main perspectives adapted to the
marketing context: Financial, Customer, Internal Processes, and Learning and Growth. Each
perspective includes specific key performance indicators (KPIs) that collectively provide a balanced
evaluation of marketing success.

Financial Perspective

This dimension focuses on traditional financial metrics related to marketing outcomes. It assesses
how marketing efforts impact revenue generation, profitability, and cost efficiency.

e Return on Marketing Investment (ROMI)
e Sales growth attributable to marketing campaigns
e Cost per lead or acquisition

¢ Profit margins influenced by marketing strategies

Customer Perspective

The customer perspective measures how well marketing initiatives satisfy customer needs and
enhance brand loyalty. It reflects customer perceptions, engagement, and retention.

e Customer satisfaction scores
e Net promoter score (NPS)
e Market share within target segments

e Customer lifetime value (CLV)



Internal Processes Perspective

This perspective evaluates the efficiency and effectiveness of marketing processes, from campaign
development to execution and feedback mechanisms.

e Campaign cycle time
* Lead conversion rates
¢ Quality of marketing content and materials

e Innovation in marketing tactics and channels

Learning and Growth Perspective

Focusing on the capabilities of the marketing team and organizational culture, this perspective
measures employee skills development, knowledge management, and technological adoption.

e Training hours per employee
e Employee engagement and satisfaction
e Adoption rate of marketing technologies

¢ Innovation index in marketing initiatives

Benefits of Implementing a Cuadro de Mando Integral
Marketing

Adopting a cuadro de mando integral marketing provides numerous advantages that enhance
strategic alignment and operational control within marketing departments.

Enhanced Strategic Alignment

The framework helps align marketing objectives with overall business goals, ensuring that marketing
activities contribute directly to organizational success. This alignment reduces resource wastage and
enhances focus on priority areas.

Improved Performance Measurement

By incorporating multiple perspectives, the cuadro de mando integral marketing offers a more
comprehensive performance evaluation, moving beyond traditional financial indicators to include



customer satisfaction, process efficiency, and employee development.

Data-Driven Decision Making

The availability of relevant KPIs allows marketing managers to make informed decisions based on
real-time data and trends. This leads to more effective campaign adjustments and resource
allocation.

Facilitation of Continuous Improvement

The ongoing monitoring and analysis foster a culture of continuous improvement where marketing
strategies are regularly refined to adapt to changing market conditions and customer preferences.

Better Communication and Collaboration

The cuadro de mando integral marketing serves as a communication tool that aligns different teams
and stakeholders around common goals and performance metrics.

How to Develop an Effective Cuadro de Mando Integral
for Marketing

Creating a functional cuadro de mando integral marketing requires a systematic approach that
includes planning, KPI selection, implementation, and review processes.

Step 1: Define Marketing Objectives

Clarify marketing goals that are specific, measurable, achievable, relevant, and time-bound (SMART).
These objectives should support the organization’s strategic priorities.

Step 2: Identify Relevant KPIs

Select KPIs for each perspective that accurately reflect progress toward marketing objectives. Ensure
that these indicators are measurable and actionable.

Step 3: Collect and Integrate Data

Establish data collection methods and systems that provide reliable and timely information for each
KPI. Integration across platforms enhances data accuracy and accessibility.



Step 4: Analyze and Report

Regularly analyze the performance data to identify trends, strengths, and areas for improvement. Use
visual reports and dashboards to facilitate understanding and communication.

Step 5: Adjust Strategies and Tactics

Based on performance insights, refine marketing strategies and operational plans to optimize results.
Continuous feedback loops enhance responsiveness and agility.

Key Considerations

e Engage cross-functional teams in KPI selection and monitoring
e Ensure KPIs are aligned with customer needs and market dynamics

* Maintain flexibility to update the cuadro de mando integral as business conditions evolve

Common Challenges and Best Practices

Implementing a cuadro de mando integral marketing can present challenges that require careful
management to achieve desired outcomes.

Challenges

Difficulty in selecting appropriate and balanced KPIs

Data quality and availability issues

Resistance to change within marketing teams

Overemphasis on metrics leading to neglect of qualitative factors

Best Practices

e Start with a pilot program to demonstrate value and refine the tool

e Ensure top management support to drive adoption and resource allocation



e Provide training to marketing personnel on data interpretation and utilization
e Balance quantitative data with qualitative insights for a full picture

e Reqgularly review and update the cuadro de mando integral to maintain relevance

Frequently Asked Questions

¢Qué es un cuadro de mando integral en marketing?

El cuadro de mando integral en marketing es una herramienta de gestién que permite mediry
controlar el desempeno de las estrategias de marketing mediante indicadores clave, integrando
perspectivas financieras, clientes, procesos internos y aprendizaje y crecimiento.

¢Cudles son las cuatro perspectivas del cuadro de mando
integral aplicado al marketing?

Las cuatro perspectivas son: financiera, clientes, procesos internos y aprendizaje y crecimiento, cada
una orientada a evaluar diferentes aspectos del desempefno en marketing.

¢Como ayuda el cuadro de mando integral a mejorar las
estrategias de marketing?

Permite alinear las actividades de marketing con los objetivos estratégicos, monitorear resultados en
tiempo real, identificar areas de mejora y tomar decisiones informadas para optimizar campanas y
recursos.

:Qué indicadores clave se pueden incluir en un cuadro de
mando integral para marketing?

Indicadores como el retorno de inversidon en marketing (ROI), tasa de conversién, satisfaccién del
cliente, cuota de mercado, tiempo de respuesta en campanas y nivel de innovacion en productos.

¢Qué beneficios ofrece el cuadro de mando integral en la
gestion de marketing digital?

Ofrece una visidn integral del desempefio digital, ayudando a medir efectividad de campanas online,
comportamiento del usuario, optimizacién del presupuesto y alineacién con objetivos comerciales.

¢Como se implementa un cuadro de mando integral en un
departamento de marketing?

Se implementa definiendo objetivos claros, seleccionando indicadores relevantes, recolectando datos



de manera sistematica, analizando resultados y ajustando estrategias para mejorar el desempefio.

¢Qué relacion existe entre el cuadro de mando integral y el
marketing estratégico?

El cuadro de mando integral es una herramienta clave para el marketing estratégico ya que facilita la
traduccidn de la visidn y objetivos estratégicos en acciones y métricas concretas.

¢Puede el cuadro de mando integral ayudar a medir la
satisfaccion del cliente en marketing?

Si, incluye indicadores de satisfaccidn y fidelizacidn del cliente, permitiendo evaluar el impacto de las
campanas y mejorar la experiencia del consumidor.

:Qué papel juega la perspectiva de aprendizaje y crecimiento
en el cuadro de mando integral de marketing?

Esta perspectiva se enfoca en el desarrollo de capacidades del equipo de marketing, innovacién y
mejora continua para sostener el éxito a largo plazo.

¢Cudles son los retos comunes al usar un cuadro de mando
integral en marketing?

Los retos incluyen seleccionar indicadores adecuados, integrar datos de diversas fuentes, asegurar el
compromiso del equipo y mantener actualizado el cuadro para reflejar cambios en el mercado.

Additional Resources

1. Cuadro de Mando Integral para Marketing: Estrategias y Aplicaciones

This book provides a comprehensive guide on how to implement the Balanced Scorecard (Cuadro de
Mando Integral) specifically for marketing departments. It covers strategic alignment, performance
measurement, and practical case studies to help marketing professionals track and improve their
campaigns. The author emphasizes integrating financial and non-financial metrics to achieve business
goals efficiently.

2. Marketing y Cuadro de Mando Integral: Midiendo el Exito Comercial

Focusing on the synergy between marketing efforts and balanced scorecard methodologies, this book
explores how to measure and manage marketing performance effectively. It offers tools and
frameworks for setting marketing objectives, monitoring key performance indicators, and enhancing
decision-making. Readers will find actionable insights to optimize marketing strategies through data-
driven management.

3. Balanced Scorecard y Marketing Estratégico: Una Guia Practica

This title bridges the gap between strategic marketing and the Balanced Scorecard approach. It
illustrates how to design and implement a marketing scorecard that supports long-term business
objectives. The book includes examples of metrics related to customer satisfaction, market share, and
brand equity, enabling marketers to quantify their impact on organizational success.



4. Indicadores Clave de Marketing en el Cuadro de Mando Integral

Dedicated to identifying and applying key marketing indicators within the Balanced Scorecard
framework, this book helps marketers select appropriate metrics that align with corporate strategy. It
explains how to balance financial results with customer, internal process, and learning perspectives.
The practical examples make it easier to customize scorecards for different marketing contexts.

5. Cuadro de Mando Integral: Herramientas para la Gestion del Marketing Digital

Targeting digital marketing managers, this book adapts the Balanced Scorecard methodology to the
fast-evolving digital landscape. It covers the measurement of online campaigns, social media
performance, and customer engagement metrics. The author discusses how to integrate these digital
indicators into a broader strategic control system.

6. Gestion Estratégica del Marketing con el Cuadro de Mando Integral

This book offers a strategic perspective on using the Balanced Scorecard to guide marketing
management decisions. It highlights the importance of aligning marketing goals with corporate vision
and translating them into actionable objectives. Case studies demonstrate successful
implementations across various industries.

7. Cuadro de Mando Integral para la Innovacién en Marketing

Focusing on innovation management within marketing, this book shows how the Balanced Scorecard
can be used to foster creativity and track innovative initiatives. It discusses how to measure the
impact of new product development, marketing channels, and customer experiences. The framework
assists organizations in sustaining competitive advantage through innovation.

8. El Cuadro de Mando Integral como Herramienta para el Marketing Relacional

This title explores the application of the Balanced Scorecard to relationship marketing strategies. It
explains how to measure customer loyalty, satisfaction, and lifetime value as part of a comprehensive
performance management system. The book provides insights into enhancing customer-centric
marketing through balanced metrics.

9. Implementacién del Cuadro de Mando Integral en Departamentos de Marketing

A practical manual for marketing managers and teams, this book guides readers through the step-by-
step process of implementing the Balanced Scorecard in marketing departments. It covers
stakeholder engagement, metric selection, data collection, and continuous improvement. Real-world
examples illustrate common challenges and solutions during implementation.
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perspectiva global de los objetivos y la estrategia de su negocio, a corto y a largo plazo ¢ Disenar las
estrategias de actuacion adecuadas para el futuro de su empresa ¢ Aplicar con éxito el cuadro de
mando integral a su negocio SOBRE 50MINUTOS.ES | Economia y empresa 50MINUTOS.ES le
ofrece las claves para entender rapidamente las principales teorias y conceptos que rigen el mundo
econdmico actual. Nuestras obras combinan teoria, estudios de caso y multiples ejemplos practicos
para que amplie sus competencias y conocimientos sin perder tiempo. iDescubra en un tiempo
récord las claves para el éxito de su negocio!

cuadro de mando integral marketing: Cuadro de Mando Integral Federico Gan Bustos,
Jaumen Triginé i Prats, 2013-01-01 Introduccién. Instrumento: cuadro de mando integral. Modelo:
cuadro de mando integral. Conocer las caracteristicas del CMI. La perspectiva financiera. La
perspectiva del cliente. La perspectiva de los procesos internos. La perspectiva del empleado.
Anticipar el proceso de construccion de un CMI. Implementar la construccién de un CMI.
Instrumento: cuadro de mando integral para el area de recursos humanos. Modelo: cuadro de mando
integra para areas de recursos humanos, etc.

cuadro de mando integral marketing: Introduccion al Cuadro de Mando Integral Daniel
Martinez Pedros, Artemio Milla Gutiérrez, 2012-12-03 En este capitulo se explica brevemente qué es
el CMI y los beneficios que puede reportar a su organizacion la implantacién del mismo.
Retrospectiva del CMI. Limitaciones de las medidas financieras tradicionales. Problemas que trata
de resolver el CMI. Causas del fracaso de la implantacion de la estrategia. Concepto y beneficio del
CMI. E1 CMI como motor del cambio estratégico. ¢Quién debe implantar el CMI?

cuadro de mando integral marketing: El cuadro de mando integral Robert S. Kaplan, David
P. Norton, 2014-07-24 El Cuadro de Mando Integral (CMI) revolucion¢ el sistema de gestion
orientado a canalizar energias, habilidades y conocimientos especificos de los colaboradores de una
organizacién hacia la consecucion de objetivos estratégicos a medio y largo plazo. Kaplan y Norton
demuestran la forma en que los ejecutivos de sectores como la banca, el petrdleo, los seguros y la
distribucién utilizan el CMI, tanto para guiar la gestion actual como para marcar objetivos futuros.
Nos ensefian como aplicarlo en cuatro categorias: actuacién financiera, conocimiento del cliente,
procesos internos y formacion, y crecimiento. Asimismo, nos revelan de qué manera el CMI funciona
también como sistema de formacion y nos indican los pasos necesarios para que cualquier directivo
pueda construir el suyo propio.

cuadro de mando integral marketing: MARKETING DEL VINO Alfredo Ruiz Santolaya,
2023-03-23 Tienes en tus manos un libro cuya esencia es la neurocomunicacién, como si fuera el
kilébmetro cero del marketing, alli donde se crea el valor de todos esos maravillosos vinos que
tenemos en la cabeza. Hablaremos a través de sus paginas de los experimentos de Frederic Brochet,
con sus vinos baratos que parecian caros; de la excelente propuesta sobre neuromarketing de
Roberto M. Alvarez del Blanco; desmontaremos la falsedad del dicho popular «sobre gustos no hay
nada escrito»... iAh!, y evocaremos el famoso vino de los angeles. Ademas, disfrutaremos de un
recorrido por mas de 70 casos de bodegas, a través del corazon de grandes marcas y pequenas
propuestas diferenciales. Todo ello sumado a numerosas entrevistas y reflexiones de diversos
profesionales del sector. Y ante la pregunta de «écdmo crear valor?», aplicaremos lo que los grandes
gurus de la estrategia —Kotler, Porter, Ries, Trout, Aaker— nos han recomendado. Nos pasearemos
por la place de Bordeaux, vendiendo vinos de mil euros. Viajaremos a Taiwan, Italia, Hungria,
Canad4, Georgia... Escucharemos a George Armitage cuando reduce los estimulos de comunicacion
de 5 a 9, y nos preguntaremos «équé tengo que eliminar?». Y para los profesionales del marketing,
descubriremos cémo la espiral de Fibonacci genera excelentes piezas de comunicacion, buenas
etiquetas y mejores fotos. Para terminar, hablaremos del concepto «medida del rendimiento » en el
apartado comercial. Y todo esto, ademas, lo haremos digital, porque la digitalizacién ha llegado para
quedarse. En resumen, un libro para disfrutar, anotar y aplicar. Y, ante todo, ique vivan los buenos
vinos! Indice Prélogo.- Introduccidn.- Estrategia, posicionamiento y valor.- ¢Cémo conocer nuestro
mercado actual y su futuro?: mercados y perfiles de consumo.- ¢Como conocer nuestro mercado
actual y su futuro?: nuevos consumidores, nuevos mercados, nuevos vinos.- El porfolio en vinos




tranquilos.- Precios. Valor y percepcion.-Neurocomunicacion en el mundo del vino.- Claves de marca
y branding en vinos de calidad.- Marketing digital en el sector del vino.- Enoturismo y experiencia de
cliente.- Bibliografia.

cuadro de mando integral marketing: Marketing con vision de futuro Henry Robben, 2010-03
Definimos el marketing como la creacion y mantenimiento del éxito de la empresa. Marketing con
vision de futuro remite a la planificacion e implementacion de actividades de marketing
encaminadas a optimizar la competitividad presente y futura de la empresa. El titulo del libro
también podria haber sido Marketing Estratégico. Sin embargo, los autores han empleado
intencionadamente con vision de futuro en lugar de estratégico para transmitir la idea de que las
verdaderas decisiones estratégicas son aquellas que sitlian a la empresa en un lugar diferenciado en
el mercado. Marketing con visiéon de futuro propone un marco teérico comprehensivo y robusto de
ideas, conceptos y modelos que hacen verdaderamente posible la diferenciacidon sostenible. Este
marco se fundamenta en una solida base cientifica en la que se integran las perspectivas del
marketing, la estrategia y la organizacion. El libro ofrece igualmente un evidente acercamiento
practico, estructurandose de tal manera que el lector pueda facilmente hacer uso de los conceptos
basicos y modelos desarrollados y aplicarlos a diversos sectores y contextos empresariales. Los
multiples ejemplos aportados le ayudaran en esta tarea. “Son una minoria las empresas que
disponen hoy en dia de una estrategia de marketing sostenible de éxito. Marketing con visién de
futuro le ayuda a encontrar el mejor camino para que su empresa pueda incorporarse al selecto club
de los ganadores y mantenerse en forma en situaciones de cambio.” Prof. Dr. Philip Kotler. Kellogg
School of Management INDICE Prélogo de Abbie Griffin.- El proceso del Plan de Empresa.-
Comprender la empresa.- Comprender el entorno.- Ambicion estratégica.- E1 concepto del futuro.-
Moldear el futuro.- Compromiso con la ejecucion.- Creacion del retorno.- Anexo 1.- Anexo 2.- Analisis
del modelo de negocio: un proceso practico.

cuadro de mando integral marketing: Direccion Estrategica de Marketing ,

cuadro de mando integral marketing: Digital Transformation of Marketing in Small and
Medium Enterprises Through Social Networks: Plitogenic Decision-Making Carlos Roberto
Sampedro Guaman, Diego Paul Palma Rivera, Silvio Amable Machuca Vivar, Estalin Vladimir Arrobo
Lapo, 2021-05-01 How companies relate to customers and the global society has changed over time;
those who do not use internet marketing and social networks have reduced their recognition. The
archaic ways businesses handled their marketing have caused a considerable lag in their online
sales and the many benefits they can offer. The revolution in the use of technology is currently
fundamental for business; practitioners can find several areas to apply this resource, such as
decision-making, teleworking, and sales, among others. This allows adapting business operations
and services efficiently. Companies leverage a combination of cutting-edge technologies to
modernize legacy business operations and recognize and implement new opportunities from current
models. This research aims to analyze aspects related to the implication that social networks have in
marketing in small and medium-sized companies in the city of Santo Domingo. Te research was
developed based on the analytical-synthetic and inductive-deductive research modality and
mathematical modeling for decision-making through neutrosophic logic and plithogenic logic. It was
determined that the most relevant economic activity is commerce and that the tertiary sector was
one of the most affected by the quarantine. Likewise, it was determined that social communities
helped increase sales and that the most used company is Facebook and its complementary networks.

cuadro de mando integral marketing: Direccion de Marketing: Aspectos Fundamentales
Maria del Carmen Garcia Barranco, Gema Maria Marin Carrillo, Elvira Sdez Gonzalez, Cristina
Segovia Lopez, Maria del Mar Serrano Arcos, 2024-12-18 Este libro recoge los aspectos
fundamentales, relevantes y actuales de la Direccion de Marketing. “Apuntes de Direccion de
Marketing” esta especialmente disefiado para estudiantes universitarios que cursen esta materia en
su programa formativo, asi como para aquellos que tengan interés en explorar este campo
emocionante y en constante evolucion. El manual se estructura en cinco capitulos que comprenden
el ambito operativo del marketing. En el primer capitulo, aborda el alcance general de la




planificacion de marketing en el marco de la estrategia empresarial y la importancia del plan de
marketing y los sistemas de informacion como instrumentos integradores y facilitadores de las
politicas y estrategias comerciales. En los siguientes capitulos, se abordan las distintas decisiones a
considerar para dirigir las politicas y estrategias integradas en el plan de marketing; en particular,
las decisiones relativas al producto, piedra angular de toda la estrategia comercial, las decisiones
vinculadas a la fijacién de precios, las decisiones sobre los sistemas de distribucidon requeridos, y las
decisiones e instrumentos de la comunicacién. En cada uno de estos capitulos, se integra ademéas un
apartado especifico a la ética, responsabilidad social y sostenibilidad asociada a cada decisién. Con
la finalidad de facilitar la lectura y compresion de cada tema, asi como para otorgarle un enfoque
eminente practico, se han afiadido un gran nimero de materiales didacticos de extrema actualidad:
mapa conceptual del tema, lecturas y noticias de actualidad relacionadas con los contenidos,
ejemplos, enlaces a contenidos multimedia, casos practicos, preguntas de debate y preguntas de
auto-evaluacion al final de cada tema.

cuadro de mando integral marketing: Marketing digital. Manual teorico Jose Garcia
Llorente, 2015-02-24 El presente volumen incluye los contenidos fundamentales para la imparticion
del programa docente “Marketing digital“. El material se ha disefiado para servir de apoyo en
cualquier actividad destinada al aprendizaje de sus competencias profesionales. Los contenidos se
han desarrollado siguiendo esta estructura: ¢ Ficha técnica ¢ Objetivos generales y especificos ¢
Desarrollo tedrico * Ejercicios practicos con soluciones * Resumen por tema ¢ Glosario de términos
* Bibliografia

cuadro de mando integral marketing: El perfil competencial del puesto de director/a de
marketing en organizaciones de la Comunidad de Madrid Palomo Vadillo, M2 Teresa, 2008-10-24
Esta Investigacion pretende determinar el Perfil Competencial del Puesto de Director/a de
Marketing en Organizaciones de la Comunidad de Madrid a partir de un Modelo de Gestién por
Competencias generado por el propia autora. Los objetivos, que han guiado su desarrollo, son los
siguientes: a) Analizar y desarrollar desde un punto de vista tedrico el Concepto de Competencia
propuesto por diferentes autores, asi como de los Modelos de Gestion por Competencias existentes.
La consecucion de este objetivo implica: Estudiar desde sus inicios hasta la actualidad el Concepto
de Competencia, para proceder a su delimitacion y definicién conceptual. - Comprender el contenido
y la naturaleza de las diferentes descripciones del puesto de Director/a de Marketing. - Analizar y
comparar diferentes Modelos de Gestion por Competencias. - Enfocar la Gestion de las
Competencias desde la perspectiva de la Direccidon Estratégica y de la Direccidon de Personas. b)
Elaborar un Modelo de Gestidon por Competencias para favorecer su contrastaciéon y para comprobar
su robustez. La consecucidn de este objetivo supone: - Determinar el Perfil Competencial del Puesto
de Director/a de Marketing en Organizaciones de la Comunidad de Madrid. - Establecer Prioridades
entre las Competencias y sus Conductas Asociadas. - Fijar el Nivel Competencial que se requiere
para cada una de las Competencias. En el Capitulo 1 se establece la Delimitacion Conceptual de las
Competencias, mientras que en el capitulo 2 se establece la comparativa de los diferentes Modelos y
Tipologias de las Competencias. Una orientacion relevante es la conformada por la Teoria de los
Recursos y las Capacidades queda reflejada en el Capitulo 3. Destacando la importancia de los
recursos y las competencias, pues son los verdaderos responsables de la sostenibilidad de las
ventajas competitivas. Otra orientacion teorica, esta relacionada con la Direccién de Personas
mediante la Adquisicidon, Formacion y Desarrollo de las Competencias (Ver capitulos 4 y 5). En el
capitulo 6 se explica el planteamiento y la metodologia de nuestro estudio en diferentes fases. En
una primera fase, decidimos que la metodologia mas adecuada era la Técnica Delphi. En la segunda
fase, el objetivo era elegir a los expertos. Nuestro Panel de Expertos quedd constituido por 24
Directores/as de Marketing que pertenecen a Organizaciones de Actividad Servicios (74,96%) e
Industria (24,81%). En la tercera fase, un objetivo importante era obtener el Perfil Competencial del
Puesto Director/a de Marketing, asi como conocer el peso de cada una de ellas. Para ello, utilizamos
una metodologia de decisién multicriterio el AHP, mediante su soporte informatico del Expert
Choice 2000. La cuarta fase esta recogida en su totalidad en el capitulo 7. Este capitulo se dedica a



la presentacion de los principales resultados. Y, al final en el capitulo 8, se presenta una sintesis de
las conclusiones obtenidas en nuestro estudio.

cuadro de mando integral marketing: Finanzas para el marketing y las ventas. Como
planificar y controlar la gestion comercial José de Jaime Eslava, 2013-12-04 Tanto el marketing,
como las ventas y las demas funciones comerciales, son fundamentales para la supervivencia de la
empresa. Sin clientes no hay ventas, sin ventas no hay ingresos y sin ingresos no puede haber
beneficios. Asi de claro. Pero ni todos los clientes, ni todas las ventas, ni todos los ingresos
consiguen siempre que la empresa sea rentable. Y si la empresa no es rentable tampoco sera
sostenible en el tiempo. Para que una empresa sea rentable, es necesario que aplique precios
rentables, venda productos rentables y fidelice a los clientes rentables. De ahi que este libro
pretenda ayudar a los directivos y gestores comerciales a mejorar su formacion
econdmico-financiera en aquellos aspectos directamente relacionados con sus actividades y
facilitarles la comprension de cémo sus objetivos especificos se pueden armonizar con el objetivo
final de conseguir que la empresa sea rentable. Ademas, el libro les ayudara a construir y analizar,
dentro de la Cuenta de Resultados, su propia Cuenta de Resultados Comerciales, a través del calculo
del EBITDACO. A través del Balance, el control del Fondo de Maniobra Comercial (FMCO), y a
través de los ratios de circulante y tesoreria del control de la gestion econémico-financiera de los
créditos comerciales, tanto a los clientes como de los proveedores. Del mismo modo, y con todo
detalle, el libro permite profundizar en cémo se deben establecer los presupuestos comerciales y
como analizar y controlar las diferentes desviaciones. Y como, junto a las técnicas de control
presupuestario y de analisis de las diferentes desviaciones, se pueden incorporar otras técnicas de
control como los KPISCO (Key Performance Indicators Comerciales) y desde un enfoque
fundamentalmente estratégico como introducir en la planificacion, gestiéon y control de los objetivos
comerciales, un adecuado CMICO (Cuadro de Mando Integral Comercial). Indice Las ventas y los
objetivos econdmico-financieros de la empresa.- Las ventas y los resultados comerciales.- Las ventas
y las inversiones comerciales.- Las ventas y la gestion de los créditos comerciales.- Las ventas y la
gestion del fondo de maniobra comercial.- Las ventas y la generacién de la rentabilidad empresarial.-
Las ventas y la gestidn de los precios y costes.- Las ventas y la rentabilidad aportada por los
productos.- Las ventas y la rentabilidad aportada por los clientes.- Las ventas y la logistica y canales
de ventas.- Las ventas y la exportacion.- Las ventas y la planificacion comercial.- Las ventas y el
control de las desviaciones presupuestarias.- Las ventas, los KPI y los Cuadros de Mando
Comerciales.

cuadro de mando integral marketing: Marketing del turismo cultural Nuria Recuero Virto,
Francis Blasco Lopez, Jesus Garcia de Madariaga Miranda, 2016-02-02 Es la victoria del visitante.
Tras anos de lucha de autoaprendizaje, de adaptacion a las nuevas tecnologias y de convivir en dos
entornos paralelos de forma simultdnea, el fisico y el digital, el turista ha logrado obtener su mejor
premio. Ha dejado de ser un visitante mas para convertirse en uno con nombres y apellidos. La
explosion digital ha derivado hacia la democratizacion del conocimiento. La mayor de sus
consecuencias es que ahora ya no basta con facilitar informacion. Los turistas de hoy estan
socialmente hiperconectados. Ya no solo consumen sino que participan en la creacion de su propia
experiencia. Al compartir sus vivencias en las comunidades virtuales estan mejor informados, lo que
les lleva a ser mas exigentes. Es una nueva era para los bienes patrimoniales. Su valor excepcional
los ha transformado en productos turisticos exclusivos. Aunque el turismo es su mayor fuente de
ingresos, esta actividad comercial conduce en muchos casos a una explotacion sin medidas de
control. El debate estéd abierto: ¢como garantizar la sostenibilidad de los recursos patrimoniales y al
mismo tiempo satisfacer las necesidades de los visitantes? En este libro se busca resolver la
paradoja de este binomio inseparable en un contexto tecnolégicamente revolucionario. Las
organizaciones encargadas de la gestion de los productos turisticos patrimoniales se han presentado
como las primeras en ponerse al servicio de los visitantes. Este manual da respuesta a los gestores y
empleados de organizaciones patrimoniales que se plantean los siguientes interrogantes: ¢como
pueden estos recursos satisfacer las necesidades de los turistas hiperconectados?, écomo se debe




disenar un producto turistico que posibilite el disfrute de experiencias personalizadas?, ¢como se
crea un dialogo con los visitantes que genere engagement?, {como se recaudan fondos para el
patrimonio cultural en el siglo XXI?, {(cémo puede un Plan de Marketing favorecer al desarrollo
sostenible? Indice El consumo turistico del patrimonio cultural.- Caracteristicas del marketing
turistico de productos patrimoniales.- Plan de marketing para productos patrimoniales.- El producto
turistico patrimonial.- El precio y los ingresos del producto patrimonial.- La promocién para
productos patrimoniales en la era digital.- La distribuciéon multicanal de los bienes culturales.- Las
personas que configuran un producto patrimonial.- La evidencia fisica de los entornos
patrimoniales.- El proceso de estandarizacion de los productos patrimoniales.- La asociacion en la
sociedad de consumo.- La programacion como valor afiadido.- La presentacion de lo exclusivo.-
Presupuesto, implementacion y control.

cuadro de mando integral marketing: Marketing online 2.0 Fernando Macia Domene,
2014-06-01 Para nadie es un secreto que Internet ha cambiado las relaciones de instituciones y
empresas con sus clientes. Nunca antes los usuarios habian podido asimilar tanta informacién, ni
compartirla a tal escala, ni generar tanto impacto. La presencia de una empresa en Internet es,
ademas de un escaparate mundial abierto las 24 horas del dia, una unidad de negocio de gran
influencia sobre la cuenta de explotacion global de las empresas. Este libro estad pensado para
ayudar a profesionales y emprendedores a trazar con éxito su propio plan de marketing online.
Supone un excelente y ameno punto de partida para facilitar la transicién de conceptos tradicionales
del marketing al ambito de Internet, de forma natural y didéctica. Su edicién anterior fue el libro
mas influyente del mercado sobre este tema. Entre en contacto con contenidos tan en boga como el
posicionamiento natural en buscadores, la usabilidad o la analitica Web. Aqui encontrara los
conceptos principales de cada materia explicados de forma clara y sencilla. Ademas, dentro de su
amplia paleta de estrategias y herramientas, la obra ofrece al usuario una perspectiva global del
plan de marketing online y de cdmo implementarlo inteligentemente en su empresa.

cuadro de mando integral marketing: XXXII CONGRESO INTERNACIONAL DE MARKETING
AEMARK 2021 VV.AA., 2021-09-07 XXXII Congreso Internacional de Marketing AEMARK 2021,
organizado por los profesores del Area de Comercializacién e Investigaciéon de Mercados de la
Universidad de Jaén (UJA) y la Asociacién Espaiiola de Marketing Académico y Profesional AEMARK,
me es grato anunciar que dicho evento tendré lugar en las ciudades de Baeza y Ubeda los dias 8, 9,
10y 11 de septiembre de 2021. Baeza y Ubeda, son dos de las ciudades mas monumentales de
Andalucia y mas emblemaéticas de la provincia de Jaén. La sede del congreso estara en el Palacio de
Jabal quinto en Baeza. Un edificio de finales de siglo XV de estilo renacentista, situado en el centro
histérico-patrimonial y préximo a los principales hoteles de la ciudad. En la actualidad este palacio
es la sede Antonio Machado de la Universidad Internacional de Andalucia (UNIA), a la que
agradecemos su estrecha colaboracion en el congreso. Desde el comité organizador del Congreso
nos hemos propuesto continuar con la tarea realizada en los anteriores congresos de AEMARK y que
se constituya como un espacio para el andlisis y debate académico y profesional en temas de interés
y hallazgos mas recientes en nuestra disciplina. Como en ediciones anteriores seran elementos de
diferenciacion la creciente proyeccion internacional, las sesiones plenarias que contaran con la
participacion de editores de revistas internacionales, conferenciantes, empresarios y directivos y
también, el fomento a la participaciéon de jovenes investigadores a través del VI Doctoral Colloquium,
que se celebrara el 8 de septiembre.

cuadro de mando integral marketing: Plan de marketing paso a paso: creacion de una
tienda online del equipo Delfin S.C. Jenny Carolina Herrera Bartolomé, 2019-09-30

cuadro de mando integral marketing: Gestion del marketing de servicios, La Fernandez,
Pablo, Bajac, Héctor, 2018-12-12 En La Gestion del marketing de servicios, Fernandez y Bajac han
logrado algo destacable e inusual: su libro constituye una valiosa herramienta de aprendizaje tanto
para un publico puramente académico, como para el segmento profesional. Los autores presentan el
tema en una estructura conceptual sélida, y lo desarrollan en forma ldgica y sisteméatica. Mediante
una buena base tedrica, los ejemplos ofrecidos y la organizacion que eligieron darle al material,



Fernandez y Bajac han logrado que tanto el estudiante de marketing, como operadores de nivel
gerencial encuentren aqui un importante recurso aplicable a la prestacion de servicios. La correcta y
clara identificacion de las variables a tener en cuenta, y el grado de andlisis que los autores
presentan contribuyen a que este libro sea absolutamente recomendable para toda biblioteca
académica y/o empresarial.

cuadro de mando integral marketing: Fundamentos De Marketing Estratégico Carmelo
E. Marin Sanchez, 2020-04-01 MARKETING ESTRATEGICO Y DIRECCION ESTRATEGICA,
ANALISIS DE SITUACION ESTRATEGICO, DISENO DE ESTRATEGIAS DE MARKETING,
DESARROLLO DE PROGRAMAS DE MARKETING, IMPLANTACION Y DIRECCION DE LA
ESTRATEGIA DE MARKETING

cuadro de mando integral marketing: Marketing industrial y de servicios Alberto Prado
Roman, Alicia Blanco Gonzalez, 2018 Actualmente, la estrategia de servicios es considerada como
uno de los puntales del marketing para poder diferenciarse unas empresas de otras, En un mercado,
el actual, en el que la oferta es desmesurada y que las empresas luchan por ofrecer a sus clientes
productos que se adapten mejor a las necesidades de los clientes, el establecimiento de una correcta
estrategia de servicios es la mejor estrategia de adaptacion, A pesar de que los clientes puedan
percibir a los productos ofertados como muy parecidos, las estrategias de servicios se adaptaran
exclusivamente a ellos, Tanto la eleccién del personal que les atendera, como la atencion al cliente,
la forma de vestir de los empleados, o la estrategia de atencion al cliente, entre otros aspectos,
naceran teniendo en cuenta las caracteristicas personales y Unicas de sus clientes, A través de este
libro, se analizaran las estrategias de servicios que permitiran a las empresas diferenciarse de sus
competidores y generar una imagen unica y facilmente identificable por los consumidores,
generando un factor de diferenciacién que atraera a los distintos consumidores del mercado, Indice:
Conceptualizacién y funcionamiento de los servicios,- Alineando la estrategia, disefio del servicio y
estandares,- El cliente como elemento central de la estrategia de servicios,- Disefio de la estrategia
de servicios; identificar las necesidades de los clientes,- Prestacion y desempeno del servicio,-
Andlisis del mercado industrial,- Estrategias de marketing industrial,- Marketing relacional
industrial,- Casos practicos,

cuadro de mando integral marketing: CUADERNOS DE MARKETING Y COMUNICACION
EMPRESARIAL VOL. I 2014 José Carlos Donet Sepulveda, David Juarez Varén, 2015-03-12
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