
Marketing en la Gestión 
de Recursos Humanos:  

Cómo Vendernos Interna y Externamente 



“La Imagen es Nada” 

 

“La Sed es Todo” 



 



Porque te sorprende cuando compras 
algo que no necesitas 





Concepto de Marketing 

William Stanton 
  
"La mercadotecnia es un sistema global de actividades de negocios 
proyectada para planear, establecer el precio, promover y distribuir 
bienes y servicios que satisfacen deseos de clientes actuales y 
potenciales". 
 
Philip Kotler 
 
"La mercadotecnia es un proceso social y administrativo mediante el 
cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan a través de generar, 
ofrecer e intercambiar productos de valor, con sus semejantes." 



Es una ciencia que obtiene sus resultados combinando una 
disciplina que revalora la percepción subjetiva (mediante la 

satisfacción de deseos y necesidades) de manera científica utilizando 
herramientas y valores obtenidos por estudios realizados con métodos 

estadísticos, psicológicos, económico y social y un conjunto de 
técnicas, a las que se conoce como Mercadotecnia, de las que se vale 
para conseguir o dirigir comportamientos deseados cuyo campo de 

aplicación abarca potencialmente casi toda actividad social, siendo a 
nivel empresarial con la que se encuentra más íntimamente vinculada 

por su capacidad para potenciar clientes. 
 

G. Bateson, (2002) 

Concepto de Marketing 



¿Cuantos Tipos de Marketing  
Existen? 



Marketing Online:  





  Marketing Social 



Green Marketing 



Marketing Experiencial: 
 



Marketing Integral: 



Redes Sociales: 



Marketing Viral: 



Blended Marketing: 



Marketing Político: 



Variables del Marketing 

• Producto. 

• Mercado. 

• Necesidad. 

• Deseo. 

• Demanda. 

• Oferta. 



Marketing  



Marketing Mix 



Características del Marketing 

• Planificador. 
• Estratégico. 
• Integral. 
• Objetivo. 
• Creativo. 
• Innovador. 
• Dinámico. 
• Homogéneo. 
• Heterogéneo.  





Posicionamiento  

 



COMPORTAMIENTO DEL 
CONSUMIDOR 



Hay que saber los drivers del 
Consumidor 

Cómo,  

Para que’ 

CUANDO, 

DONDE, 

Nos compra. 

 



 



 











Fue en los inicios del año 2000 
cuando surgió un nuevo 
concepto que pronto se erigió 
en el término de moda: CRM 
(Customer Relationship 
Management) o gestión de las 
relaciones con el cliente. Sin 
embargo, este concepto más 
que una novedad es una 
evolución natural de otro 
concepto muy asumido dentro 
del ámbito del marketing: el 
marketing relacional. 



Atento a:  

• Necesidades expresadas. 

 

• Necesidades esperadas/investigación de 
mercados. 

 

• Necesidades que no se 
esperan/Factorsorpresa. 

 



El Cliente es Infiel por Naturaleza  



Improntas  

 



El Marketing estratégico requiere de un análisis 
permanente de las necesidades del mercado y el 
desarrollo de productos destinados a unos 
grupos de compradores específicos. El objetivo 
es precisar el enfoque hacia el cliente, anticiparse 
y crear lo que él necesite, pero esto solamente 
puede realizarse cuando tu empresa identifica, 
diferencia e interactúa con el cliente. 



“En Ericson hemos perdido en 
el 2009 2.300.000.000 de 

DOLARES  
Porque nuestros teléfonos 

móviles son FEOS”  
 

John Juarez 
Vicepresidente de Ericson 

 





Contexto Global 



Google y Amazon, son unas de las tantas empresas que actualmente permiten 

a sus trabajadores llevar a sus perros a su puesto de trabajo en Estados 

Unidos. 

 

En el caso de Google, el acceso de los canes al mismo, viene recogido en su 

código de conducta: 

 

“El afecto de Google hacia nuestros amigos caninos es parte integral de 

nuestra cultura corporativa. Nos gustan los gatos pero somos una empresa 

perruna así que, por lo general, los gatos que visiten nuestras oficinas podrían 

sentirse un tanto estresados”. 



El dueño del Grupo Virgin, Richard 

Branson, ofreció este jueves en su blog 

que los 170 empleados de su equipo 

podían irse de vacaciones indefinidas. 

"Pueden irse cuando quieran por el tiempo 

que quieran", dijo el magnate británico. 

Al respecto, una encuesta del periódicoFinancial Times realizada entre sus 

lectores, señala que 55.34% de los trabajadores tomaría solo dos o tres 

semanas adicionales a las que actualmente toma, y alrededor del 33% 

utilizaría más o menos el mismo número de días. 



Polémicos Anuncios 
Apple, Virgin y Facebook está ayudando a sus empleadas mujeres en Estados Unidos a 
pagar el costo de congelamiento de sus óvulos. 



Oportunidad de RRHH 

En un mercado de igualdad 
de condiciones, sólo el tener 
a las mejores personas y los 
mejores profesionales da el 

toque de distinción y la 
plusvalía que puede 

posicionarte a la cabeza del 
ranking empresarial. 



Realidad de RR HH 

• Gran parte del nuevo posicionamiento de RR 
HH no es más que producto de las nuevas 
tendencias, de la modas. 

 

• Persiste el tabú acerca del aporte limitado que 
puede tener recursos humanos en temas 
estratégicos. 



Empezar a Vendernos 

• Tomar conciencia de la orientación comercial 
del mundo actual. 

• Tomar conciencia de tipos de clientes, incluso 
grupos de interés. 

• Tomar conciencia de la necesidad de vender, 
de la existencia de unos a los cuales satisfacer. 

• Conocimiento amplio de nuestros clientes. 

• Saber que necesitan nuestros clientes. 



Empezar a Vendernos 

• Conocer más acerca de los productos y 
servicios de la empresas y los procesos 
involucrados. 

 

• Saber lo que están haciendo otros 
departamentos de RR HH de otras empresas. 

 

• Estar pendiente del mercado. 



Resultados Primera Encuesta de Beneficios en Chile 

 

Fuente:  Primera Encuesta de  Beneficios, Mercer, 13⁰ Foro de Recursos Humanos,  Abril 2012 

 



¿Cómo nos ven en la Organización? 



Cambiar la Imagen 

• Relacionamiento más cercano. 

 

• Involucrarse en temas estratégicos. 

 

• Conocer de las campañas comerciales. 

 

• Saber sobre cualquier área de la organización. 



Marco Conceptual 
• En 1990 Robert Lauterborn, por ejemplo, profesor de Publicidad de la Universidad de 

Carolina del Norte, planteó el concepto de las 4C. Este concepto ha tenido gran 
aceptación por gurús del marketing como Philip Kotler. 

 

• 1. El Producto por el Consumidor. Lauterborn   propone cambiar el enfoque del producto 
hacia el consumidor, buscar a los consumidores y descubrir sus necesidades; y es 
entonces cuando se debe fabricar el producto a comercializar. 

 

• 2. El Precio por el Coste-beneficio. La mejor relación en este binomio es una prioridad, 
por delante de la preocupación obsesiva por el precio, ya que el dinero –dice Lauterborn - 
es solo una parte del costo. 

 

• 3. La Plaza por la Conveniencia. En estos tiempos de marketing online o a través del 
móvil, hay que estudiar atentamente la conveniencia del consumidor en su traslado para 
adquirir bienes o servicios más que en los canales más fáciles o convenientes para la 
empresa. 

 

• 4. La Promoción por la Comunicación. Cuando la publicidad y el marketing pierden 
efectividad ante el bombardeo masivo, la respuesta es la comunicación. Se debe 
establecer una relación bi-direccional con el cliente, que debe ser un individuo con una 
necesidad que debe ser satisfecha, al tiempo que se cumplen los objetivos de la 
organización. 

 



 



  PERSPECTIVA OBJETIVO ESTRATEGIA TAREA PLAZO RECURSO $ INDICADOR  CRITERIO DE 

                RATIO CONTROL 

C Cliente OBJ 1 E1 A1 xxxx         

C Costo OBJ 2 E2 A2 xxxxxx         

C Comodidad                 

C Comunicación                 

              



Ejemplos de Campañas 



 







Modelo Blindado  

  Visión Holística MK  

 Filosofía 

  Marketing Relacional  

  Marketing Integrado 

  Marketing Social    

    Imagen Pública 

    Medio Ambiente 

  Marketing Interno  

  Comunicación Interna 

Employer Branding   

Engagement   

 Talent Attraction Strategy 

  Gestión del Cambio        RSE 

Estrategia Negocio 

Clima y Satisfacción Laboral  

Satisfacción y Fidelidad Clientes 

Resultado Económico 
Autor: Amílcar Meléndez  

2014 

Estrategia  

Planes  

 

Plataforma 

Medios 



Demostración Software  



FIN DE LA PRESENTACIÓN  

 

MUCHAS GRACIAS POR SU ATENCIÓN 


