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Fundamentos de Marketing

CAPITULO 11. PLAN DE MARKETING

Objetivos del capitulo

Entender la importancia del proceso de planificacion en marketing.

Conocer la diferencia entre la planificacion comercial y el plan de

marketing.

Estudiar las etapas de construccion del plan de marketing
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CAPITULO 11. PLAN DE MARKETING

1. La planificacion comercial y el plan de marketing

= Todas las actividades propias del marketing, como la fijacion de precios, la comunicacion,

etc., deben integrarse de forma coherente para conseguir los objetivos de la empresa.

= A ese proceso de integracion y toma de decisiones estratégicas se le denomina
planificacion comercial. Para ello, el proceso de planificacion de marketing implica seguir

cuatro pasos:

= Reconocimiento de la necesidad de accion.
= |nvestigacion.
= Informacion y analisis de los datos disponibles.

= Propuesta de accion y decision.
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1. La planificacion comercial y el plan de marketing

Objetivos
Comerciales

Mecanismos Plan de Politicas
de Control Marketing Comerciales

Acciones
concretas
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2. El plan de marketing y la planificacion estrategica

= Estrategia es toda accion especifica disefada para conseguir un objetivo propuesto. Las
estrategias tratan de desarrollar ventajas competitivas sostenibles en productos,
mercados, recursos o capacidades, que sean percibidas como tales por los clientes

potenciales y que permitan alcanzar los objetivos previstos.
= La planificacion comercial es una parte de la planificacion estratégica de la empresa que
tiene por finalidad el desarrollo de programas de accion para alcanzar los objetivos de

marketing de la organizacion.

= Estos programas se formalizan en un plan, cuya elaboracion corresponde al departamento

de marketing
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3. Las etapas del plan de marketing

MARKETING ESTRATEGICO MARKETING OPERATIVO MARKETING AUDIT

Andlisis de
Situacion
Externo

Analisis de la Fijacion de Seleccién de

Previsiones Programacién Ejecucion —> Control

Situacion Objetivos Estrategias

Andlisis de
Situacion
Interno

—>»  Flujo del proceso de planificacion
—» Mecanismos de control
—» Andlisis de desviaciones
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4, E| analisis de la situacion

_ Analisis del entorno

Analisis del consumidor por segmentos
P

Analisis de Situacion Externo ‘ Analisis del mercado | ansiisis de volumen de ventas

‘ . (cuotas, etc.)

. Analisis de la competencia

Empresa (capacidades y

Analisis de Situacion limitaciones)

Producto

-

Precio

Analisis de Situacion Interno

. Organizacion comercial

. Distribucion

. Comunicacion
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5. Las previsiones

= La realizacion de previsiones es una de las etapas mas complejas, desde el punto de vista
técnico, pero su papel es clave en muchas de las decisiones de marketing que toman las

organizaciones.

= Se deben realizar prondsticos de los cuatro aspectos que coinciden con el analisis de la

situacion:
= Entorno
= Mercado

= Competencia

= Empresa
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5. Las previsiones

= Las técnicas de prevision se pueden desglosar en cuatro grandes grupos:

= Métodos subjetivos o cualitativos.

= Meétodos basados en la investigacion comercial.

= Métodos Objetivos basados en Series Temporales. ECONOMI
) L ' FORECAS
= Los metodos basados en el analisis causal.
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6. Fijacion de objetivos

Los objetivos sean utiles deben cumplir las siguientes

caracteristicas:

Los objetivos deben ser cuantificables
Los objetivos deben poder ser medidos

Los objetivos deben ser realistas con respecto a su

consecucion, pero a la vez deben suponer un reto
para las personas implicadas
Los objetivos deben ser coherentes entre si

Los objetivos deben estar asignados a responsables

concretos
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7. Seleccion de estrategias comerciales

= Una vez los objetivos han sido fijados, el proceso de
planificacion exige definir el modo en el que se pretenden

alcanzar.

= Las estrategias son el nucleo central del plan de marketing, y
suponen la adopcion de decisiones que cumplan tres requisitos
basicos:

= La necesidad de alcanzar una ventaja competitiva
sostenible en el tiempo y defendible frente a la

competencia.

= La consecucion del equilibrio entre los recursos y
capacidades de la organizacion y su entorno.

= La coherencia con los objetivos de la organizacion y los

agentes que la integran.
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8. Programacion y ejecucion del plan de marketing

Concrecion de acciones Estimacion de los plazos
tacticas concretos de ejecucion

Programacion

Nombramiento de Cuantificacion de los
responsables recursos necesarios
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9. El control de la estrategia comercial

El control de la estrategia comercial tiene como finalidad asegurar el
cumplimiento del plan de marketing y comprobar que se estan

alcanzando los objetivos previstos en el mismo.

El proceso de control implica medir los resultados de las acciones

emprendidas, diagnosticar el grado de cumplimiento de los objetivos

previstos y, en su caso, tomar medidas correctoras. ' g N

A

Kotler distingue cuatro tipos de control:
Control del plan anual
Control de rentabilidad
Control de eficiencia

Control estratégico
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