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Hoy por hoy las empresas se encuentran en una situacion de real
competencia por lograr conseguir al cliente, eje fundamental en esta

cadena.

La competencia surge cuando hay mas de un producto que satisface
una determinada necesidad. Y la oferta que el mercado presenta es
casi en todas las situaciones muchisimo mayor que la demanda. Nos

encontramos en mercados sobresaturados.

El mercado de la informatica logra despertar en los clientes
potenciales una cierta predisposicion para informarse de los nuevos
productos, las novedades. Pero es un mercado que crece y se
modifica con tanta velocidad que todas las marcas luchan por no

quedarse fuera, en otro sentido por no quedar desactualizados.

Hay que innovar, cambiar tener la ultima tecnologia para poder seguir

compitiendo.

La mercadotecnia atraviesa por una etapa donde esta evaluando
todas las transformaciones tecnolodgicas, globales, sociales y

economicas que enfrentan las empresas en la Era de la Informacion.

Quizas el cambio mas importante sea pasar, de realizar una
venta, a generar clientes. En el pasado, la mercadotecnia se
orientaba a las transacciones; en cambio, hoy esta mas orientada a

las relaciones.
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Hay que estar atentos y reaccionar ante el flujo del deseo de los
consumidores, que al fin y al cabo son los responsables de la marcha

de las ventas.

El consumidor es quien origina y concluye el negocio. Es por eso
que la mercadotecnia debe tenerlo como centro fundamental de

cualquier actividad que desarrolle.

Todo estudio del consumidor debe contribuir al éxito de los objetivos
de la empresa. Por eso es necesario detectar la naturaleza esencial de
los consumidores de informatica, individualmente y en grupo. Este
conocimiento servira para identificar las tendencias bajo las cuales

plantear las estrategias de marketing.

Es necesario, también, comprender los factores que influyen en la
conducta del consumidor en cada una de sus etapas: reconocimiento
de sus necesidades, busqueda de informacion, evaluacion de
alternativas, la decision de compra y la conducta posterior a la
compra. Este conocimiento permitira a los mercadélogos poder

disenar planes y estrategias de forma mas eficiente y eficaz.

El tema a desarrollar en este trabajo es intentar plantear y
demostrar el Posicionamiento de Umax como marca de scanners en

Argentina.

El problema esta planteado en lo desarrollado anteriormente, Umax

compite con una marca genérica como Hewlett Packard que tiene todo
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una linea de productos y no se especializa solo en scanners como

Umax.

Una marca conocida mundialmente, con mucha inversion en

publicidad y con un Posicionamiento excelente a nivel mundial.

A partir de este analisis, se plantea la siguiente hipotesis:
Umax siendo una marca poco conocida en Argentina logro
posicionarce por encima de marcas tan importantes como

Hewlet Packard.

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Definir cuales son las estrategias a las que Umax recurre para lograr
este Posicionamiento.

Establecer la cadena de distribucion por la que el producto llega al
consumidor final.

Identificar los elementos involucrados en el proceso de decisién de
compra.

Clasificar los beneficios del consumidor Umax ( atencién Post Venta
etc.)

Determinar la estrategia e insercion de un producto nuevo Astra
2000P Y1W

Identificar y analizar las tendencias de consumo de scanners y
determinar las conductas del consumidor frente a la insercion de

nuevos productos.
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Una de las razones que me llevaron a desarrollar esta
investigacion fue el estar trabajando desde hace ya tres afios en

Umax y saber de que manera se desarrollo la marca en Argentina.

El haber participado de toda esta estrategia me hace capaz para
desarrollar una tesina donde se desarrolle el comportamiento de la
marca y asi demostrar como una marca relativamente pequefia en

relacion a su competencia puede ganar mercado.

Es de suma importancia, no dejar de lado el estudio del fenémeno
del consumismo y la actuacién del marketing desde el punto de vista
ético y legal. Sin embargo, de este estudio es tratar de identificar las
tendencias que se estan manifestando en términos de consumo de
productos informaticos, cuyas consecuencias determinaran la

conducta del consumidor frente a los productos.
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