EL PLAN ESTRATEGICO
DE MARKETING



Razones para prever el futuro

1. La necesidad de contar con una vision
comun y un sentido de trabajo en equipo

2. El deseo de controlar el destino de la
unidad y principalmente de la empresa.

3. El apuro de obtener mas recursos para la
operacion.

4. La percepcion de que los éxitos operativos
actuales de la organizacion no son garantia
para el futuro

5. La necesidad de enfrentar nuevos retos



Ventajas de la planificacion

 Una vision comun

 Las decisiones y los resultados
son mas inteligibles

« Facilita la coordinacion

 Facilita el seqguimiento

 Agilidad para reaccionar

« Una gestion mas rigurosa




¢Qué es un Plan de marketing?

Un plan de marketing es basicamente un
documento previo a una inversion,
lanzamiento de un producto o comienzo de
un negocio, donde se detallan lo que se
espera conseguir, lo que constara, el
tiempo y los recursos que necesitara




¢Quée es un Plan de marketing?
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1. Completitud: Lo que
interesa esta en el plan

2. Buena organizacion: lo
que interesa en facil de
encontrar




Finalidades de un plan de marketing

1. Permite conocer el mercado

2. Exige un control de gestion

3. Alcance de objetivos

4. Asignacion de responsabilidades
5. Capitacion de recursos

6. Optimizacion de recursos limitados

7. Organizacion y temporalidad



Gestion de Marketing Vs. Marketing Estratégico

Ventajas competitivas y
se dirige a los
consumidores a largo
plazo

Tacticas / actividades
del Marketing Mix

(4p's)




Evolucion de los planes de marketing

Plan de ventas sencillo
Plan de ventas y marketing
Plan de marketing independiente

Plan de marketing con funciones integradas

Empresa de marketing con otras funciones del negocio



¢Queé tengo que tomar en cuenta?

Ambiente
Econdmico-
democratico

Ambiente
Politico-
Legal

Intermediarios

Proveedores

Cubrimiento

Cliente

Publicos

Competidores

Ambiente
Tecnoldgico-
Natural

Ambiente
Socio-
Cultural



Factores de mercado

ZComo es el mercadeo de hoy?

Determinar el comportamiento de eleccion del consumidor
Determinar el comportamiento de respuesta del consumidor
Determinar la segmentacion

Realizar el analisis de la demanda del producto

¢En donde se ubica en el ciclo de vida del producto?

¢Cuales son los elementos diferenciadores del producto?




Ideologia para planificar en mercadeo

FUERA DENTRO
Tamano Velocidad
Estabilidad Cambio
Jerarquia Equipos de desarrollo del negocio

Servicio y atencion al cliente

Procesos orientados al cliente

Organizacion en torno a las
funciones

Organizacion en torno a los
productos

Directores de marketing

Lideres y formadores de marketing

Abejas obreras

Trabajadores formados, con poder
y responsabilidad




Las objeciones a la planificacion

La falta de informacion
La futilidad (sin importancia) de la prevision

La rigidez del plan




Diagrama de planificacion
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“cada general debe hallarse familiarizado con
estos factores constantes. EL que los domine,
ganart; €L gque wo Los domine, serta derrotado.

EL primero es la influencia wmoral que significa
un espiritu de mision: La fuerza de la creencia
en que el proposito es moralmente sélido genera

un esplritu combativo Yy suscita una intensa
dedicaciown.....”

Tomado de:
Sun TZu
El Arte de la Guerra para Directivos
Gerald A. Michaelson



La filosofia del plan de marketing

La filosofia de un plan de marketing son las convicciones y compromisos
fundamentales que adoptara la organizacion para cumplir con las exigencias del
cliente

De camino a casa.

En las alas de Coodyear.
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Caracteristicas:
Debe ser clara, sencilla, convincente y motivante

Debe tener como centro el cliente

Debe estar contenida entre la filosofia de la empresa



¢Porqué se debe tener una filosofia de marketing?
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Facilita la implantacion de planes
Motiva al personal

Nos diferencia de la competencia
Crea una imagen corporativa
Concentra esfuerzos y recursos
optimizandolos

Crea clientes leales

Define reglas y principios de
convivencia social



Vision — Valores de marketing

La Vision

Es el estado deseado: éVentas? ¢Utilidades?
¢Posicionamiento? éParticipacion? éCubrimiento?

Valores

¢Atencion al cliente? éLa calidad? éLa innovacion?

Un eslogan.............. ?77?






El Plan de Marketing y Plan Estratégico.mp4
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EL PLAN DE MARKETING

¢ QUEES ?

Mapa general de toda una

organizacion para un periodo PLAN DE
futuro especifico, como uno o "- NEGOCIOS
cinco anos

Declaracion que describe lo que
se lograra, donde y como se

PLAN DE -” desplegara el esfuerzo de ventas
VENTAS de los vendedores



EL PLAN DE MARKETING

Mapa de las actividades de
marketing de una organizacion por
un periodo futuro especifico, como

uno o cinco anos



MARKETING ESTRATEGICO

Las organizaciones evaltan continuamente sus negocios a
fin de poder crear valor para sus clientes

Para ello, se requiere establecer claramente en qué situacion
se encuentra la empresa, donde esta en esos momentos y
hacia a donde quiere llegar



MARKETING ESTRATEGICO

El marketing centra su atencion en los
clientes y encuentra formas de anadir
valor para ellos

MEZCLA DE
MARKETING

El proceso de marketing
estratégico consiste en que la
organizacion asigne los recursos de
su mezcla de marketing para llegar
a sus mercados previstos con el uso
de tres fases: planeacion, ejecucion
y control




MARKETING ESTRATEGICO

FASE DE PLANEA CION

PLANDE MARKETING

v

FASE DE EJECUCION

RESULTADOS

v

FASE DE CONTROL

Commparay los resultados ooatbra los
plares para idexdificar desviaciones
A chiay paaa la conecadcn de
desviaciones rezativas yel
aprovechammmexto de las posibivas

SYALLDAYYO) SYAAIN



Fase de planeacion

Paso 1
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Fase de planeacion

Paso 2

mercado ¥y esiab lecmmendo
de objetnros

= Fstah koer los objehvos
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Fases de planeacion




Fases de planeacion

PLANDE MARKETING
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RESULTADOS
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MARKETING ESTRATEGICO

FASE DE PLANEA CION

PLANDE MARKETING

v

FASE DE EJECUCION

RESULTADOS

v

FASE DE CONTROL

Commparay los resultados ooatbra los
plares para idexdificar desviaciones
A chiay paaa la conecadcn de
desviaciones rezativas yel
aprovechammmexto de las posibivas

SYALLDAYYO) SYAAIN



PASO 1
'\

FASE DE PLANEACION
Analisis de la Situacion

PASO 2 ’\

Enfoque en el mercado- PLAN DE
producto y > MARKETING

establecimiento de
objetivos

PASO 3 U
Programa de marketing _/




Paso 1: Analisis de la Situacion

\nalizar a los competidores

valuar a la propia compania

Evaluar como se ha desempenado la empresa; queé es lo que
esta haciendo y hacia donde quiere llegar; es decir, tiene
gue ver su pasado, presente y futuro. También debe de
revisar los factores externos que le afectan y los que
seguiran incidiendo en la misma



Paso 1: Analisis de la Situacion

Una de los analisis mas utilizados es el FODA, el cual ayuda a identificar
los factores criticos —tanto internos como externos- que inciden en las
estrategias de la empresa y al hacerlo, establecer acciones especificas que

ayuden al crecimiento de la misma.

FACTORES
INTERNOS

FORTALEZAS DEBILIDADES

FACTORES
EXTERNOS

OPORTUNIDADES AMENAZAS




Paso 2: Enfoque en el mercado-producto y
establecimiento de objetivos

=Establecer los objetivos del mercado vy el
producto
=Seleccionar mercados previstos

=|dentificar puntos de diferencia
=Posicionar el producto

Es decir, encontrar el enfoque con el que se dirigiran los
ofrecimientos de productos a los clientes, para lo cual la
segmentacion juega un papel importante al desarrollar
programas de marketing conforme a los segmentos de
clientes identificados



Paso 2: Enfoque en el mercado-producto y
establecimiento de objetivos

Los objetivos que se establezcan deberan ir acordes a lo que quiera
lograrse ya sea para un mercado, marca o producto especifico, o bien,
para todo un programa de marketing.

Para ello, es necesario subdividirlo en varias actividades, las
cuales nos indicaran el quien y el como del proceso de Marketing
Estratégico

‘ Establecimiento de objetivos de marketing y del producto

Seleccionar mercados previstos Encontrar puntos de diferencia

Posicionamiento del producto




Paso 3: Programa de Marketing

=Desarrollar la mezcla de marketing del
programa

=Preparar el presupuesto mediante calculo de
los ingresos, gastos y utilidad

Al igual que en el paso anterior, para desarrollar la mezcla
de marketing, se realizan las siguientes actividades, las
cuales nos indican el como hacerlo:



Paso 3: Programa de Marketing

eCaracteristicas *Precio de Lista

Nombre de marca «Descuentos
Empaque *Rebajas
*Servicio «Condiciones de
«Garantia Crédito
*Periodo de pago
MEZCLA DE
PR ON
MARKETING

Publicidad
*\Ventas personales

sEstablecimientos
«Canales
*Cobertura
*Transporte
eInventario

*Promocion de ventas
*Relaciones publicas




Paso 3: Programa de Marketing

El proceso de elaboracion del programa inicia con un
pronostico de ventas. Los gastos calculados de las
actividades de la mezcla de marketing se ponderan contra
los ingresos proyectados.

Este presupuesto es el verdadero “documento de venta” que
Se presenta para su aprobacion y asignacion de recursos
para su ejecucion.



¢Como se elabora un Plan de Marketing?

Se consideran los siguientes aspectos:

M A quienes se le presentara
s Cual es su proposito

#E| tipo y complejidad de la empresa

#Sector en el que se encuentra



¢Como se elabora un Plan de Marketing?

M Se recomienda usar un M Usar elementos visuales

estilo de redaccion directo y cuando resulte apropiado
rofesional

P MPensar en un plan de 15 a

#Ser positivo y especifico al 35 péaginas sin incluir

comunicar el potencial de proyecciones financieras y

exito apéndices

#tUsar parrafos con vinetas, #tTener cuidado en el diseino,

en aras de la concision y el distribucion y la presentacion

enfasis

#tUsar encabezados que faciliten al lector la transicion de un
tema a otro, pero utilizandolo a discrecion



Elementos del Plan de Marketing

ol 1ResumenFjecutivo . [{~2

2. Descripcion de la compainia . E

N B 3. Plan / Enfoque estratégico K 2

4. Analisis de la situacion ‘ X

|
I '] 5 Enfoqueen el mercado-producto [ am

E ‘ 6. Estrategia y tacticas del programa de marketing ‘

2l 7 Proyecciones financieras _ |{°% =

R 8. Estructura organizacional ‘ R
<l 9.Plandeejecucion [

N ‘ 10. Evaluacion y control N

O = Apéndice A: Biografias de personal clave O

‘ Apendice B y otros: Detalles de otros temas ‘



Plan de Marketing

1. RESUMEN EJECUTIVO

El resumen ejecutivo generalmente se presenta en dos
paginas, a lo que muchos expertos consideran el elemento
mas importante del plan ya que se le “vende” a los lectores
mediante su claridad y concision

2. DESCRIPCION DE LA COMPANIA

Poner de relieve su historia y éxitos recientes



Plan de Marketing

3. ENFOQUE Y PLAN ESTRATEGICO

Esta parte delinea la direccion de la organizacion como un
todo, por lo cual las acciones propuestas en el plan de
marketing deben ser congruentes con la misma.

La mision y/o vision se presenta aqui por enfocar las
actividades de la empresa en los grupos de constituyentes
estratégicos —stakeholders-.

En cuanto a los objetivos, se establecen metas financieras y no
financieras en términos cuantitativos, que puedan ser medibles
contra los resultados que obtenga la compainia.



Plan de Marketing

4, ANALISIS DE LASITUACION

Se presenta el analisis FODA, el cual provee informacion para tener un
crecimiento solido como punto de partida al identificar las acciones
subsiguientes del plan de marketing.

Asi mismo, un analisis de la industria proporciona informacion mas
detallada de los competidores, la empresay los clientes. Se incluye
tambien, un breve analisis del mercado, a fin de generar mas confianza al
lector en cuanto a conocer gque la empresa comprende muy bien su
posicion y sabra manejar sus estrategias.

El analisis de la situacion debe brindar detalles de las estrategias de

marketing de la empresa que permitiran lograr la mision, vision y



Plan de Marketing

5. ENFOQUE EN EL MERCADO-PRODUCTO

Para tener mas probabilidades de éxito, la empresa debe
establecer objetivos del producto e identificar los
segmentos de los mercados previstos, para que
posteriormente, estos se midan contra las actividades de
marketing en la fase de ejecucion y control del programa.

En este apartado, se describe la estrategia de
posicionamiento. Esta ayuda a comunicar a los clientes
potenciales de manera claray sencilla, los puntos de
diferencia propios de la empresa



Plan de Marketing

6. PROGRAMA DE MARKETING

Lo que se ha presentado anteriormente, sirve de base para
establecer las acciones de la mezcla de marketing.

Aqui se presenta el detalle de las estrategias de producto,
precio, promocion y plaza. Puede hacerse por cada linea de
productos que maneje la empresa y en caso que estos sean
muchos, se pueden presentar las estrategias por linea.



Plan de Marketing

/. PROYECCION FINANCIERA

Todas las decisiones de la mezcla de marketing analizadas
en el programa de marketing precedente, tienen efectos en
los ingresos y gastos.

Usualmente se inicia con la presentacion de los ingresos de
venta obtenidos hasta ese momento y se incluye un estado
de ventas proyectado para el periodo en el cual se ha
presentado el plan de marketing.

Dado que esta parte requiere presentar muchos cuadros de
proyecciones, estos pueden colocarse como un apéndice del
plan.



Plan de Marketing

8. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Aqui se refleja la estructura de la empresa, en el cual
pueden incluirse los nuevos departamentos o puestos que se
esperan tener durante el periodo en el que dure el plan.

9. PLAN DE EJECUCION

Es frecuente que se usen graficos de Gantt para establecer
fechas limites y asignar la responsabilidad de las
numerosas decisiones de marketing, necesarios para la
penetracion en nuevos mercados.



Plan de Marketing

10. EVALUACION Y CONTROL

La esencia de esta parte, es comparar las ventas reales
contra las proyectadas en el plan y emprender las acciones
apropiadas, por lo que habria que presentarse en forma
breve un plan de contingencia de acciones alternas.

APENDICES

De acuerdo a las personas a quien ira dirigido el plan de
marketing, los apéendices pueden aparecer al final.



