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RESUMEN

Las empresas generalmente, como toda
organizacién, se ven cada vez
enfrentadas a nuevos desafios y retos
para conservar su postura competitiva
en el mercado. Los consumidores,
clientes y clientes potenciales poseen
accesos a informacién como jamas: por
ende, las organizaciones se hallan con
un mercado invadido de informacion.
Frente a esta ola de datos, las
organizaciones tienen que estar
preparadas para la acertada toma de
decisiones, fundamentada en
indagaciones de mercado debidamente
estructuradas y  analizadas. Las
matematicas constituyen un
instrumento de gran costo para los
primordiales  ejecutivos de una
compailia, puesto que tienen la
posibilidad de usarla como un recurso
para la toma de decisiones en el
marketing. Es pertinente producir una
cultura matematica en el centro de las
empresas.

Palabras clave: Matematicas,
investigacion de mercados, decisiones
de marketing.

ABSTRACT

Companies  generally, like any
organization, are increasingly faced with
new challenges and challenges to
maintain their competitive position in
the market. Consumers, clients and
potential clients have access to
information like never before: therefore,
organizations find themselves with a
market invaded by information. Faced
with this wave of data, organizations
have to be prepared for correct decision-
making, based on properly structured
and analyzed market inquiries.
Mathematics is an instrument of great
cost for the main executives of a
company, since they have the possibility
of using it as a resource for decision-
making in marketing. It is pertinent to
produce a mathematical culture in the
center of companies.

Keywords:  Mathematics,  market
research, marketing decisions.

RESUMO

As empresas em geral, como qualquer
organizagdo, enfrentam cada vez mais
novos desafios e desafios para manter
sua posi¢do competitiva no mercado.
Consumidores, clientes e potenciais
clientes tém acesso a informagdo como
nunca antes: por isso, as organizagdes
encontram-se com um mercado
invadido pela informagdo. Diante
dessa onda de dados, as organizagdes
precisam estar preparadas para a
correta tomada de decisdes, com base
em pesquisas de mercado devidamente
estruturadas e  analisadas. A
matematica ¢ um instrumento de
grande custo para os principais
executivos de uma empresa, pois eles
tém a possibilidade de utilizé-la como
recurso para a tomada de decisdo em
marketing. E pertinente produzir uma
cultura matematica no centro das
empresas.

Palavras-chave: Matematica,
pesquisa de mercado, decisdes de
marketing.
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1. Introduccion
El estudio de las transformaciones ocurridas en los intercambios comerciales ha

manifestado la necesidad de implementar nuevas estrategias que permitan el alcance los
objetivos planteados para cada organizacion. En este sentido, muchas empresas hacen sus
esfuerzos para lograr llegar al cliente y hacerse asiduo de su aceptacion, confianza y
aprobacion, para que en el orden de las ideas publicitarias los productos sean consumidos
de una manera efectiva satisfaciendo las de necesidades de los clientes y generando mayor
valor en ellos.

En este orden de ideas, muchas compaiiias hacen uso de estrategias de marketing
con la finalidad de crear nuevas campaias publicitarias que ofrezcan al consumidor una
oferta tentativa para que los productos sean adquiridos. Estas estrategias de marketing se
dedican a la investigacion de las caracteristicas del mercado, de modo tal que los
ofrecimientos encajen en sus necesidades cuya finalidad es absorber, persuadir, mantener
y fidelizar a los clientes, y de esta manera satisfacer sus intereses o resolver sus
problemas.

Ahora bien, concretando los temas de marketing, pueden encontrarse una gran
cantidad de variables que intervengan en el proceso del estudio de mercados y que
precisamente ayudan a tomar decisiones en cuanto a la estructura publicitaria que debe
asumirse en un determinado momento, sin embargo, vale destacar una que se considera
de gran relevancia para la implementacion de nuevos métodos de comercializacion y
venta de productos, se trata de la influencia de las matematicas en las campanas de
marketing.

El uso de las matematicas en el marketing va mas alld de un simple céalculo de
ingresos y egresos, de inversiones, de ganancias y pérdidas, no se trata solamente de
aplicar formulas y ofrecer resultados sino de conocer de manera adecuada el significado
de cada valor para tomar las decisiones acertadas, es decir, la informacion derivada de la
aplicaciéon de modelos matematicos abre un abanico de posibilidades para insertar
productos o marcas en espacios pertinentes con el objetivo de reconocer las variaciones
de necesidad, intereses y gustos de consumo de los usuarios, con ello se puede prever a
desaciertos en con base a estadisticas, hacer balances entre ella capacidad de las marcas,
explorar nuevos segmentos, analizar otros mercados y potenciar el conocimiento
mediante las interacciones digitales, entre otros.

Este articulo tuvo como objetivo explorar la relacion existente entre las

matematicas y el marketing, como una alternativa metodolégica para la toma de
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decisiones. Se realizd una revision sistemdtica de la literatura cientifica con base en
investigaciones y articulos desarrollados en el area administrativa y en cuanto al proceso
de busqueda y recojo referente a los datos, selecciondndose descriptores de busqueda
como: modelos matematicos, marketing y las 7P de marketing, en idioma espafiol.

En la tematica del marketing, se hace mencion a elementos externos e internos
que determinan las decisiones al momento de ofrecer un producto de acuerdo a las
caracteristicas del publico objetivo y en torno a ello, Empresariales (2019) sostiene que
se trata de la combinacion de distintas estrategias que se aplican como implementacion
del marketing tomando en cuenta todos los factores que conforman un estudio de
mercado, donde se destacan el producto, precio, promocidn, plaza, persona, proceso y
presentacion.

En referencia al producto, se considera todo lo relativo a la adjudicacion de
productos al consumidor, en ello, debe tenerse en cuenta las condiciones del mismo en el
sentido de su estado al momento de su entrega, lo cual permite optimizar los recursos de
tiempo y dinero ya que estas previsiones ayudan a fortalecer la eficiencia. Respecto al
producto, Quiroa (2019) debe caracterizarse por presentar caracteristicas diferenciales
respecto a los que se encuentran en el mercado, ofreciendo ventajas atractivas a los
clientes, de tal modo que pueda satisfacer las pretensiones de preferencias de los clientes.

Por su parte, para Empresariales (2019), el precio va a estar directamente
relacionado con la identificacion del cliente teniendo en cuenta los costos que genera su
elaboracion, distribucioén y comercializacion, el promedio de ganancias, los métodos de
pago, entre otros gastos, con la intencion de ofrecer las mejores y mas atractivas
condiciones para atraer al cliente ya que al adquirir el producto, el cliente pagaria siempre
y cuando vea cubiertas sus necesidades e intereses. Otro elemento que conforma esta
estrategia de marketing es la promocion, la cual se emplea para dar a conocer los
productos que se pretenden ofrecer, ello consiste en emplear publicidad, métodos de venta
y promociones para mostrar las ventajas del producto y los beneficios de su consumo
cuya fase consiste en la comunicacion con el publico objetivo para persuadirlo e informar
sobre los beneficios del bien ofrecido cristalizado en la compra del mismo.

La plaza representa el lugar donde se presentan, fabrican, venden o distribuyen
los productos, lo que significa que el conocimiento de este espacio permite el disefio de
actividades que se adecuen a la comercializacion visual del producto y con ello se presta
facilidad para ser ubicado por el cliente. Esto declara la forma como la empresa ubica los

productos en los lugares, los tiempos y los contextos mas adecuados para el cliente, por
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cuanto el producto debe ajustarse a la necesidad de cada sujeto. La persona se refiere tanto
a los vendedores como a los clientes. En este sentido, cuando el cliente se siente atendido
satisfactoriamente, significa que la promocion de la marca ha sido exitosa y en ello se
incluye la atencion que se le ha proporcionado en el momento de la venta, por cuanto
reclutar al personal adecuado es beneficioso para la empresa, en este sentido, todas las
personas que trabajan en una empresa deben unificar sus esfuerzos para dar el mejor
servicio al cliente, porque el cliente es su razon de ser.

Seguidamente se presenta el proceso, el cual contiene el conglomerado de
actividades realizadas por la empresa en el sostenimiento de sus relaciones con los
consumidores y que arroja los elementos necesarios para implementar medidas que
aseguren la fidelizacion del cliente, en esta etapa se emplean los medios de informacion
y datos automatizados, para dar una mejor respuesta a los consumidores y de esa manera
servirles mejor, para seguir contando con su preferencia y su recompra. Por ultimo, se
menciona el posicionamiento que se conoce como la presencia, y amerita que se
establezcan las acciones para mantener un lugar predominante en las preferencias de los
usuarios, ello tiene mucho que ver con la imagen que tiene el publico acerca de la marca
y la pretension es ocupar un lugar privilegiado en la mente del consumidor, para que

nuestra marca sea recordada, reconocida y preferida.

2. Metodologia

La metodologia que se utiliz6 se basa en una revision sistematica de papers,
publicaciones periodicas, estudio de aplicativos recientes y portales web especializados
para comprender como funciona, ademas el grado de progreso actualmente alcanzado,
reconociendo cudles son sus aplicaciones mas importantes.

Con la intencion de realizar la revision de los estudios realizados asociados al tema
se procedid a investigar publicaciones cientificas de alto impacto a través de la consulta
de bases de datos como Scopus, Google Académico y Proquest.

De igual manera, para la busqueda antes mencionada se procedié a utilizar las
palabras clave Matematicas, investigacion de mercados, decisiones de marketing;
aplicandose durante la busqueda la combinacion de los descriptores entre si a través de
los operadores boléanos “and” y “or”. Conjuntamente, se puso en practica el uso de
ciertos criterios o filtros de busqueda como “articulos de revistas” para hacer mas

especifica el acceso a manuscritos depositados en las diversas bases de datos examinadas.
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Los criterios de inclusion aplicados estuvieron asociados con la bisqueda a través
de los filtros de busqueda aplicados y las especificaciones antes nombradas, es decir que
sean manuscritos de revistas cientificas, con un maximo de vigencia de 5 afios, y que el
tema de busqueda guarde estrecha relacion con la temdtica y con las variables de
Matematicas, investigacion de mercados, decisiones de marketing. Por lo tanto, fueron
descartadas todos aquellos manuscritos que no estuvieran enmarcados en lo antes
mencionado, asi como aquellos que se consideraban deficientes o cédigos DOI u URL

que tenian enlaces averiados.

3. Resultado y discusion

3.1.  Marketing

Desde finales del siglo XIX se ha puesto en practica la expresion, siendo hasta
inicio de siglo XX cuando se conocid la referencia académica originaria como tal, a través
del cientifico Edward Jones para el afno 1901 en su conferencia “The United States
distribution and regulatory industry”, (Bartels, 1988) y Hernandez y Rodriguez (2003) en
la University of Michigan aseveran que en el presente curso se ensefiaba los diferentes
tipologias de bienes de marketing, su categorizacion, grados y tipologias de marcas, de
igual manera se hacia énfasis de las diferencias entre los comercios mayoristas y
minoristas (Baines, Fill & Page, 2011).

Es innegable la continua evolucion del término Marketing a través del tiempo,
observandose un consenso compaiias y clientes, con una orientacion mas enfocada a los
clientes y menos a métodos de fabricacion (Gonzalez, Lopez & Otero, 2014). En este
orden de ideas, la American Marketing Association (en adalante, AMA) (2008) aplicaba
una definicion del concepto desarrollada en los afios 30 conocida como “el resultado de
las actividades empresariales que dirigen el flujo de bienes y servicios desde el productor
hasta el consumidor”. Sin embargo, Kotler & Keller (2013) expone una visidon mas
evolucionada, mds actualizada orientada a los consumidores y a satisfacer sus
necesidades, a través de la definicion redactada como “un proceso social y administrativo
mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de
generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes”.

En este orden de ideas, Kotler & Keller (2013) instauran un nuevo proceso de
marketing fundamentado en el estudio del mercado y su entorno, determinando los

publicos objetivos y mercados a partir de la base del marketing mix, concepcion
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anteriormente introducida por McCarthy en 1956 (Jobber, 2007), conformada por las
populares en gestion empresarial 4 ps: Product, Place, Price & Promotion.

Como se muestra, es fundamental que este término evolucione a través del tiempo
para poder comprender con claridad esta disciplina en la actualidad. Por lo que, la AMA
(2008) redefinir el marketing nuevamente como “la actividad realizada por un conjunto
de instituciones y los procesos para crear, comunicar, entregar € intercam- biar ofertas
que tienen valor para los consumidores, clientes, socios y la sociedad en general”. De
igual manera, se considera necesario comprender una de los principales aportes de
Westwood (2013), que permite explicar el marketing moderno de una mejor manera, esto
debido a que se refiere mas a politicas de lealtad del cliente, redes sociales y CRM
(Customer Relationship Management). De igual manera, no se puede obviar algunos
factores claves como estrategia empresarial en general, y en particular la capacidad
competitiva, sefialada por Porter (2002), quien la precisa como una ventaja empresarial
unica, con capacidad de conservarse a través del tiempo, siendo mejor que la oferta que
promete la competencia, haciéndola imposible de imitar, siendo ademas ajustable a una
diversidad de escenarios de mercado.

Para Barney (2002) en el mundo del marketing una empresa puede crear ciertos
atributos competitivos orientadas hacia el consumidor o por el valor de marca; incluso
pueden ponerse en practica una diversidad de criterios un poco mas tangibles y objetivos
como una calidad mejor del producto, produccion mas eficaz, con un desarrollo de
estudios basados en la rentabilidad, recursos humanos bien tratados, ventajas en costes,
entre otros.

Por tal razén, finalmente se puede exponer que, el marketing se puede definir
como la “gestion de un proceso que identifica, define, crea, comunica, entrega y sostiene
valor a clientes y grupos de interés, cumpliendo los objetivos de la organizacién™ (Baker
& Hart, 2008), en lineas generales, también puede considerarse como la gestion de las
variables y procesos que estan inmersas dentro de la empresa u organizacion y las que se
muestran hacia el exterior de la misma, direccionadas hacia el cliente, convirtiéndolo en
un publico fundamental, manteniendo siempre una vision basada en el beneficio
econdmico si es el caso de empresas comerciales, o de beneficio social para otro tipo de

entidades (Suarez, 2018; Dann, 2010).
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3.2.  7P’s del Marketing

3.2.1. Nociones basicas

Seglin la Real Academia Espafiola se considera como el conjunto de habilidades
y practicas que tienen como fin generar el crecimiento del comercio, fundamentalmente
de la demanda.

Para Kotler, Philip, Armstrong y Gary (1998) es considerada como el tramite
social y administrativo por medio del cual las personas y grupos adquieren lo que les hace
falta y anhelan por medio de la generacion e intercambio con otros de productos.

Stanton et al. (2000), lo mencionan como “un sistema total de actividades cuya
finalidad es planear, fijar precio, promover y distribuir los productos satisfactores de
necesidades entre los mercados meta para alcanzar los objetivos corporativos”.

Kotler y Armstrong (2001), lo definen como la satisfaccion generada al
consumidor a través de un beneficio, donde el triunfo de la organizacioén dependera de su
capacidad de cautivar clientes nuevos brindando beneficios superiores a los prometidos
por sus competidores y conservar los existentes compensando sus anhelos y
requerimientos.

Para Stanton, William J., Etzel, Michael J., Walker, Bruce J. (2007) este se
describe como un sistema total de labores de negocios creado con la intencion de generar
productos que satisfagan sus, fijarles un costo, hacerles una promocién efectiva y
proveerlos a los mercados objetivo, esto con la intencion de alcanzar los objetivos de la
organizacion. Este concepto presenta dos importantes implicaciones:

- Enfoque: todo el sistema de acciones de negocio debe estar encauzadas al
cliente. Por lo que las necesidades de estos deben ser reconocidas y compensadas.

- Duracion: todo proceso de marketing debe iniciarse con una nocién del
producto que beneficiara al cliente y no culminar hasta cumplir con el completo beneficio
de estos, pudiendo ser que a través del tiempo sea cuando se haga el intercambio.

Debido al desarrollo progresivo de todos los servicios basados en una sociedad
post- industrial se propuso la necesidad de replantear todas las definiciones y principios
fundamentales asociados al marketing. De igual manera, en los afios ochenta se destaco
el aporte de Booms y Bitner a través del conocido marketing mix extendido; dichos
investigadores en su propuesta lo definen mix por estar fundamentado en los 7Ps donde
se adiciona a los anteriores cuatro elementos tres elementos conocidos como personas
(participants), los componentes palpables (physicalevidence) y todos los procesos

(process). Dichos elementos son indispensables segun el tipo de servicio, considerandose
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a todas las personas que participan en el servicio, denominados como personal y
beneficiarios; de igual manera todos aquellos componentes materiales asociados al
servicio que van desde los que hacen referencia a las tecnologias; y los métodos que se
encuentran asociados a la empresa que presta del servicio.

Para Booms y Bitner (1981), el concepto de gestion de marketing viene siendo el
concepto de combinacion de marketing (Mix Marketing). Cuyo término no es
considerado una teoria de la gestion generada de un diagndstico cientifico, siendo mas
bien considerada como un planteamiento conceptual donde se hace énfasis de principales
tomas de decisiones del gerente de marketing con la intencidon de conformar ofertas con
la intencion de cumplir con los requerimientos de los consumidores. Por lo que estos
investigadores definieron las “7Ps” de la mezcla de marketing como se observa
seguidamente:

Etapas de la Mercadotecnia

Las actividades de la mercadotecnia se desarrollan en cualquier contexto, por lo
que para analizar sus funciones estas deben ser divididas en tres fases o etapas conocidas
como el medio, el proceso y la estrategia.

Fase una o medio

Conformado por todas aquellas acciones asociadas con el espacio donde se lleva
a cabo el proceso de mercadotecnia, conocido como el Medio. Los datos pueden ser
obtenidos a través de dos fuentes conocidas como el mercado (espacio donde se despliega
el proceso de mercadotecnia) y el consumidor (quien recibird los productos).

Fase dos o proceso

Aqui debe estructurarse todo aquel proceso que se debe tomar en cuenta para
llevar a cabo todas las actividades, etapa que se conoce como el Proceso. En esta se
experimentara la aplicacion de las 7P de la mercadotecnia, popularmente conocidas como
“mixtura”.

Fase tres o estrategia

En esta fase se precisan todos los planes y gestiones que lleven al éxito, fase
también conocida como la Estrategia; esta viene siendo realizada por los encargados de
la administracion, los cuales se encargan de llevar a cabo una diversidad de funciones
entre las que se encuentran: asignacion de obligaciones, propuesta de objetivos,
establecimiento del nivel de alcance y sus restricciones y en desarrollo de un método de
mercadotecnia con la intencion de colocar el producto en lugares donde se garantice su

consumo.
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Componentes de la Mercadotecnia

En la fase dos se analizaran las 7P de la mercadotecnia, siendo sus elementos los
siguientes:

Producto

Incluye la descripcion de las caracteristicas del producto o servicio, tales como su
presentacion, su tamafo, su forma, su color, su olor, etc.

Precio

Indica el valor monetario que el comprador debe pagar para obtener el producto.
Este valor se basa en lo siguiente: Costos fijos (materia prima y produccion) + Costos
variables (servicio, distribucion, ventas, comunicacion e investigacion de mercado)+
Utilidad-Descuento= Precio

Plaza o distribucion

Se refiere al lugar fisico (o virtual) en el cual se vende un producto, con lo afos
se prefiere hablar de distribucion, debido a que el este concepto es mas amplio e incluye
los distintos canales o medios para hacer llegar el producto desde el fabricante, pasando
por intermediarios, hasta llegar al consumidor final.

Promocion

Se refiere a todas las formas en las que una empresa comunica a su mercado las
caracteristicas y beneficios de los productos, se incluye aqui la publicidad.17

Posventa o Servicio

Son las actividades que efectian el industrial y el comercializador, para garantizar
que el producto es bueno y también para que regrese el consumidor.16

Personas

Hace referencia al personal que proporciona el servicio, por lo que las empresas
deben preocuparse en reclutar, capacitar, motivar y retener a su personal de la mejor
manera.

Procesos

Se refiere que para crear y entregar los elementos del servicio brindado a los
clientes, se requiere el disefio y la implementacion de procesos eficaces que describan el
método y como se llevaran a cabo todas las acciones necesarias para que funcione el
sistema al servicio del consumidor; por lo que es necesario tomar en cuenta ciertas
caracteristicas que seran realizadas las actividades, todas aquellas etapas que se
consideren necesarias para se ejecuten los procesos ejecutar un proceso y que garantice

la intervencion del consumidor durante los procesos.
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Evidencia Fisica

Abarca todos los elementos tangibles que exhibe la empresa que presta el servicio,
entre las que se pueden nombrar: estado de la fachada de los edificios, las zonas de
jardines, la flota de vehiculos, condiciones del mobiliario interior, todos los dispositivos,
aspecto de personal, y todas aquellas sefiales visibles que muestren de manera tangible
los servicios prestados por una compaiiia.

3.3.  Matematicas en el marketing

De acuerdo con las aseveraciones anteriores, es importante destacar que la
Estadistica Aplicada representa una herramienta de gran valia a la actividad desarrollada
en las organizaciones, de hecho, su incorporacion en el marketing empresarial es un hecho
real en virtud de que se han asumido diversas resoluciones procedentes de los estudios de
mercado que se optimizan al emplear adecuadamente la estadistica. En torno a ello, es
preciso tener en cuenta que mientras se incremente el uso de variables cuantitativas, las
bondades de la estadistica potencia en mayor medida los datos que conllevan a una toma
de decisiones mas acertada.

Los elementos que muestran el comportamiento de los elementos del mercado
representan informacion valiosa para el marketing y, en consecuencia, marcan un camino
para ser determinantes de las decisiones asumidas por los ejecutivos. En este orden de
ideas, Gomez (2013) la estadistica es un instrumento que permite disminuir los riesgos
de equivocarse al tomar decisiones respecto a una situacion dada.

Al hablar de estudios de mercados, también cabe especificar que, por ejemplo, los
informes derivados de la estadistica se relacionan intimamente con la toma de decisiones,
no obstante, su aplicacion estara supeditada a los fines de la organizaciéon debido a que
estos resultados determinaran las condiciones que responderan al objetivo mercado que
persigue las investigaciones. Al respecto, Allen (2001) sefiala que la estadistica puede
ofrecer elementos que permitan establecer las aspiraciones y predilecciones de los
usuarios respecto al nuevo producto.

Por todo ello, se indica que, dado que no se puede administrar lo que no se puede
medir, el uso de Matematicas y estadistica en el Marketing son indispensables. De esta
forma, se hace posible desarrollar el estudio de mercado, cuantificacion de demanda,

proyeccion de ventas, precios, rentabilidad.
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3.3.1 Herramientas Matematicas

Algunas herramientas matematicas para el marketing son, por ejemplo, los
algoritmos. Estos tienen un rol trascendental en el futuro del desarrollo del marketing, ya
que en la actualidad asumen diversas actividades propias de esta industria y paralelamente
sirven de guia para la toma de decisiones estratégicas.

En ese sentido, los Algoritmos de arbol de decision, por ejemplo, establecen un
sistema de preguntas y llevan a cabo una evaluacion de probabilidades de éxito/fracaso o
si/no para cada decision. También cabe mencionar a los Algoritmos de regresion (o
lineal), los cuales realizan una interrelacion entre distintas variables para asi poder
predecir el valor mas apropiado y evitar errores. Los Algoritmos Bayesianos, por su parte,
utilizan el teorema de probabilidad de Bayes para resolver cualquier problema y clasificar
respecto a la probabilidad.

En tanto, los algoritmos genéticos son técnicas de inteligencia artificial que hacen
posible hallar soluciones para una diversidad de problemas. Los tres tipos de operadores

del Algoritmo Genético son: Seleccion o reproduccion; Cruce; Mutacion.

Evaluacion de Individuo genotipo fitness Seleccién de
la descendencia X, 100100 1296 progenitores
X, 010010 324
X, 010110 484
X, 000001 1

B Yy ==

>
I Cruee  (TTTTTT

Nueva poblacién -

de descendientes Mutacion @

Figura 1. Diagrama del algoritmo genético

Reproduccién

Asimismo, los algoritmos de interpolaciéon. MatLab, por ejemplo, proporciona

diferentes funciones para interpolar datos con los distintos algoritmos existentes y sirve
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producto. Se expresa de la siguiente forma:

) o distancia(x, xi)
precio(x) = z precio(xi) *

Z; ¢ productodisctancia (x, xj)

i € producto

donde se asume que distancia(a, b) es la distancia que hay desde el producto a
hasta el producto b, definidos por los valores de sus atributos (al, ..., any bl, ..., bn

respectivamente.

distancia(a,b)=\/|a1—b1|2+ |a2—b2|2+ |a3—b3|2+--~+ |an—bn|2

También se pueden mencionar algoritmos de agrupamiento. Estos son interesantes

ya que pueden ayudar a clasificar los usuarios y clientes.

Demostracién del algoritmo estandar

© Son generados @) [/) O
g = o o o O
g E aleatoriamente dentro de (3] (] [m] [m]
[m}
8 o o un conjunto de datos - O O - (g
O O (] (=} o
oo (mostradas en color) o o o
oo oo
1) k centroides iniciales (en 2) k grupos son generados 3) EL contenido de cada uno  4) Pasos 2y 3 se repiten
este caso k=3) asociandole el punto de los k grupos serecalcula  hasta que se logre la

convergencia

Figura 2. Diagrama Algoritmo de Agrupamiento K-MEANS

Ademas, las matematicas se pueden manifestar mediante formulas para el estudio
de mercado, punto de equilibrio, ingresos y costos, entre otros elementos que entran en
juego en el marketing.

Tomando en cuenta, asi, la relevancia del punto de equilibrio para tomar
decisiones en las actividades de un negocio, se utiliza este analisis cuyos resultados son
claves para tomar decisiones sobre el funcionamiento de toda empresa (Mazon et al.
2017). El punto de equilibrio es aquel volumen de ventas donde los ingresos
totales se igualan a los costos totales, en este punto la empresa no gana ni pierde (Vallejos
& Chiliquinga, 2017). Para el calculo del punto de equilibrio se hace uso de los siguientes

términos:
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Formula para calcular punto de equilibrio:

(P*Q)-(CV*Q)- CFT= 0 Q* (P-CV)= CFT Q=CFT/(P-CV)= CFT/MCU Q=
CFT/MCU

Qe= CFT/MCU

P= precio de venta del producto

CV= costo variable por producto

CFT= costos fijos totales

Q= volumen de ventas del producto

MCU= margen de contribucion unitario

Qe= volumen de ventas del producto cuando la utilidad es cero

Costos e ingresos
S
A Ingresos

cT
Area de utilidad

PE cv

Area de pérdida /
CF
>

Figura 3. Grdfico ilustrativo del Punto de Equilibrio

Entre las férmulas utilizadas con el punto de equilibrio se tienen:

Punto de equilibrio (P*Q)-(CV*Q)—-CFT=0
Costos fijos totales Q*(P-CV)=CFT
Volumen de ventas del producto Q=CFT/(P-CV)=CFT/MCU
Volumen de ventas del producto Q=CFT/MCU
Volumen de ventas del producto Qe=CFT/MCU

cuando la utilidad es cero
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En funcion de ingreso PE= Punto de equilibrio en
unidades monetarias / Precio de venta
unitario
En funcién de ingreso, en unidades PE= CF + ((CV / ventas)* PE) +
monetarias utilidad
En base a la formula del método de Pvu* Q=CF+ Cvu*Q+ Ut
la ecuacion
En base de la ecuacion de PE=CF / %M
contribucion
En base de la ecuacion de PE=CF/1-(CV/V)
contribucidn, en unidades monetarias
En funcion del margen de PE=CF /Pvu-CVu
contribucion (unidades de producto)
En funcion del margen de PE= Punto de equilibrio en
contribucion (unidades monetarias) volumen * PVu
Umbral de rentabilidad UR= (Pvu * CF) / (Pvu - CVu)
Margen de seguridad MS= (ventas totales — ventas en
punto de equilibrio / ventas totales)

Figura 4. Formulas con el punto de equilibrio

En un uso més genérico, las matematicas en el marketing también se hacen
presentes a través de los métodos de encuestas. Esta, es una técnica destinada a obtener
informacion sobre la preferencia del consumidor con relacion a un determinado producto
no tradicional (nuevo) o de un producto que ya existe en el Mercado, pero del cual no se
tiene informacion estadistica alguna. Para ello, se tiene la siguiente formula:

N*ng*p*q
2

n:N*€2+ Kaxp*q
2

Donde:
n: Muestra o numero de encuestas

N:Poblacion

Ka:Valor de la tabla Normal para un nivel de significancia (si a=5%=> Ka
2

2

= 1.96)
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p = Probabilidad éxito (p = 0.50)
q = Probabilidad fracaso (q = 0.50)
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€ = Error absoluto de la Muestra del 2% al 6%
Asi también se pueden mencionar formulas respecto a la elasticidad de la
demanda, la cual tiene que ver con la elasticidad precio de la Demanda que mide el grado

al cual los consumidores responden ante los cambios del precio del producto.

_ % A en la cantidad demandada
b =

% A en el precio
Ademas, sobre la demanda también se pueden hacer proyecciones a través de

formulas matematicas.

Proy. Lineal Y =A+BX

i

Proy. Exponencial Y=a0

Proy. Potencial Y= ax

B

Proy. Logaritmica Y=a+blnx

Figura 5. Proyeccion de la Demanda por medio de tazas

4. Discusion

De acuerdo con la exploracion documental realizada, es preciso destacar que las
investigaciones desarrolladas en torno al campo de la estadistica y su relacion con la
preparacion profesional de las personas apuntan a la relevancia que tiene el desarrollo de
estas destrezas y facultades para un buen desempeno laboral en cualquier espacio de
trabajo. Por otro lado, a aplicacion de los métodos estadisticos en el area de marketing ha
descansado en asuntos académicos, en su mayoria, mas alld de dedicarse al abordaje
practico de la implementacion de los planes organizacionales.

En efecto, la empleabilidad de la estadistica subyace en una amplia gama de
espacios académicos que van desde el estudio de distribuciones de frecuencias, graficos,

porcentajes e histogramas hasta el andlisis de estadisticos descriptivos que permitan

2 7 9 TecnoHumanismo. Revista Cientifica
Vol. 1, No. 8, Agosto 2021




’ E (N O Aplicacion de las matematicas en marketing para las empresas

HUM ANISMO Lita Elvira Saldafia Davila, Edin Becerra Celiz, Teresa Juliana Jara Alarcon

comprender el comportamiento de ciertas variables del mercado, para concluir en una
eleccion de decisiones en la organizacion a través del analisis de las tablas de contingencia
que representan la multiplicidad de variables involucradas en el andlisis.

Sin embargo, a la estadistica aplicada al estudio de mercados se hace desde el
plano inferencial ya que en base a un universo se recolectan datos sobre una muestra que
puede arrojar resultados que determinan las caracteristicas de la poblacion en general,
como una ley universal del comportamiento de los hallazgos derivados de las
investigaciones, no obstante, Leiva (2020) sostiene que dichas inferencias no siempre se
ajustan a la rigurosidad metodoldgica que amerita un estudio de mercado. Por ello, debe
tomarse con cuidado la accidon de tomar decisiones que debe estar sustentada en el uso
correcto y adecuado de las herramientas matematicas en los abordajes de los mercados
objetivos en una empresa.

En esta medida, contar con informacion precisa es un aval de competitividad ante
las empresas que juegan en el mismo campo de mercado, no obstante, para las
organizaciones es un reto tener entre sus filas personas con aptitudes y habilidades que le
permitan realizar los analisis idoneos para cada caso. En todo caso, el proceso de
recoleccion de datos y el analisis de los resultados, es una estrategia que debe presentarse
de forma clara, concreta y sencilla de tal manera que lleve a dilucidar sobre las decisiones

mas pertinentes para la empresa.

5. Conclusiones

La mayoria de las decisiones empresariales son sometidas al estudio cuantitativo
de las oportunidades que se presentan en los mercados. Las empresas que no han
capacitado a su personal en el estudio de herramientas estadisticas, siempre van a
presentar dificultades para poder implementar estudios de mercado Optimos a las
necesidades de la organizacion.

El anélisis cuantitativo no es la soluciéon a los problemas empresariales, no
obstante, la estadistica puede dar el soporte para que las decisiones estén declaradas sobre
bases de mayor solidez, lo cual representa un elemento positivo en el ambito de la
competitividad.

El analisis estadistico debe responder a un conglomerado de elementos
involucrados que no deben estudiarse por separado son que deben ser vistos integralmente

para ofrecer una vision mas clara de la situacion empresarial.
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Por otra parte, es necesario destacar que la aplicacion de herramientas estadisticas
debe hacer de forma adecuada en el plano metodolégico, de forma tal que ofrezca
resultados de mayor validez a la situacion en estudio. El respeto por el sustento tedrico
en estadistica es una ventaja para la aplicacion practica en los estudios de mercado.

El presente estudio emplea de manera sencilla elementos que incentivas el so de
las herramientas estadisticas en el marketing, considerando que los analisis de datos son

un instrumento valioso para el sector ejecutivo al momento de tomar decisiones.
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