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CAPÍTULO 11. PLAN DE MARKETING

 Entender la importancia del proceso de planificación en marketing.

 Conocer la diferencia entre la planificación comercial y el plan de

marketing.

 Estudiar las etapas de construcción del plan de marketing

Objetivos del capítulo



Editorial Pirámide4

Fundamentos de Marketing

1. La planificación comercial y el plan de marketing

 Todas las actividades propias del marketing, como la fijación de precios, la comunicación,

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

 A ese proceso de integración y toma de decisiones estratégicas se le denomina

planificación comercial. Para ello, el proceso de planificación de marketing implica seguir

cuatro pasos:

 Reconocimiento de la necesidad de acción.

 Investigación.

 Información y análisis de los datos disponibles.

 Propuesta de acción y decisión.

CAPÍTULO 11. PLAN DE MARKETING
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1. La planificación comercial y el plan de marketing

CAPÍTULO 11. PLAN DE MARKETING
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2. El plan de marketing y la planificación estratégica

CAPÍTULO 11. PLAN DE MARKETING

 Estrategia es toda acción específica diseñada 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 planificación comercial es una parte de la planificación estratégica de la empresa que

tiene por finalidad el desarrollo de programas de acción para alcanzar los objetivos de

marketing de la organización.

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

de marketing
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3. Las etapas del plan de marketing

CAPÍTULO 11. PLAN DE MARKETING
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4. El análisis de la situación

CAPÍTULO 11. PLAN DE MARKETING
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5. Las previsiones
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 La realización de previsiones es una de las etapas más 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 pronósticos de los cuatro aspectos que coinciden con el análisis de la

situación:

 Entorno

 Mercado

 Competencia

 Empresa
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5. Las previsiones

CAPÍTULO 11. PLAN DE MARKETING

 Las técnicas de previsión se pueden desglosar en cuatro grandes grupos:

 Métodos subjetivos o cualitativos.

 Métodos basados en la investigación comercial.

 Métodos Objetivos basados en Series Temporales.

 Los métodos basados en el análisis causal.
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6. Fijación de objetivos
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 Los objetivos sean útiles deben cumplir las siguientes

características:

 Los objetivos deben ser cuantificables

 Los objetivos deben poder ser medidos

 Los objetivos deben ser realistas con respecto a su

consecución, pero a la vez deben suponer un reto

para las personas implicadas

 Los objetivos deben ser coherentes entre sí

 Los objetivos deben estar asignados a responsables

concretos
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7. Selección de estrategias comerciales

CAPÍTULO 11. PLAN DE MARKETING

 Una vez los objetivos han sido fijados, el proceso de

planificación exige definir el modo en el que se pretenden

alcanzar.

 Las estrategias son el núcleo central del plan de marketing, y

suponen la adopción de decisiones que cumplan tres requisitos

básicos:

 La necesidad de alcanzar una ventaja competitiva

sostenible en el tiempo y defendible frente a la

competencia.

 La consecución del equilibrio entre los recursos y

capacidades de la organización y su entorno.

 La coherencia con los objetivos de la organización y los

agentes que la integran.
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8. Programación y ejecución del plan de marketing

CAPÍTULO 11. PLAN DE MARKETING
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9. El control de la estrategia comercial

CAPÍTULO 11. PLAN DE MARKETING

 El control de la estrategia comercial tiene como finalidad asegurar el

cumplimiento del plan de marketing y comprobar que se están

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.

 Kotler distingue cuatro tipos de control:

 Control del plan anual

 Control de rentabilidad

 Control de eficiencia

 Control estratégico


