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Reflexionar sobre las posibilidades de vuestra idea ante el publico

potencial al que va dirigida.
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1. ¢Por qué marketing?
Reflexiones sobre el concepto.
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éPor qué el marketing?

Porque alguien tiene que asumir el papel tan “sencillo” de:

e Planificar, y esto implica reflexién. Definicién de un ObjEtiVO.
e Buscar, examinar e identificar nichos de mercado.
e|dentificar las necesidades y/o deseos de los clientes.

« Definir las cOompetencias, responsabilidades y

Frecursos a destinar para el cumplimiento de los objetivos.

Anticipa FNOS a situaciones futuras.



-« G q
2 @ ?
¢Qué es esa cosa llamada ®
Es una mezcla planificada de estrategias que, tras un
analisis del entorno, se ocupa de la idea, desarrollo,
planificacion, difusion y comercializacion de marcas,
productos y servicios, que satisfagan las expectativas de la

demanda, logrando resultados rentables para |Ila
organizacion.
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Por tanto, el marketing deberia:

v'Determinar qué necesitan-desean los consumidores.
v'Planificar y desarrollar el producto que satisfaga esa necesidad-deseo.

v'Determinar las estrategias (4 P’s) que nos permiten obtener el posicionamiento
deseado.

En definitiva...

Proporcionar beneficios a la empresa via satisfaccion del consumidor.
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ANTES TENIAMOS QUE PREGUNTARNOS:

PRODUCTOS

¢PLAC E?

PRECIO?

PROMOCIONO?
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CENTRADO EN LA EMPRESA

PRECIO PRODUCTO PROMOCION

COSTO CLIENTE COMUNICACION

CENTRADO EN EL CLIENTE

PLAZA

\

CONVENIENCIA




(Gt guiere?




Ahora tenemos que contestar a

¢Qué necesidades tienen mis . ) ] .
éA qué de satisfaccion?

?

éDonde se siente mas é¢Como y en qué medio lo

para comprar? ?
¢Qué me cuenta?

Sle

it}




3. El Plan de marketing.




é

Qué es un plan de marketing?

Es un documento escrito que detalla las acciones necesarias para

alcanzar un objetivo especifico de mercado.

Trazar el camino para llegar al lugar deseado en el tiempo previsto.

2

2

Describe la situacidn actual de la empresa / producto.

Reflexiona sobre los resultados a los que se quiere llegar (objetivos).

Permite recoger la informacion existente (interna+externa) para plantear el DAFO.
Disefia las estrategias y tacticas de marketing.

Coordina recursos internos.

Permite implementar un control.
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1° Analisis de la situacion

* |nvestigacion de mercados

e Entorno + mercado
c0onake estamos?

4° Eiecucion y control 2° Establecimiento de objetivos

e Plan de Accion + Feedback e (Cualitativos y cuantitativos
2Hemos llegaao?, ;poaemos 2Donade queremos ir?
hacerio mejor?

3° Formulacion de estrategias

e Marketing mix + otras estrat.
2 Como llegaremos?




El Plan de marketing.
1) Andlisis de la situacion
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Las opciones muiltiples dificultan la toma de decisiones.



El Plan de marketing.
1) Analisis de la situacion.
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INFORMACION

EXTERNA INTERNA

Primaria Secundaria , , ,
Primaria Secundaria
(Ya existe) (La preparo)
INFORMES MERCADO VENTAS RRHH, Motivacion
ESTADISTICAS COMPETENCIA CONTABILIDAD ORGANIZACION
TENDENCIAS ANALYTICS EFICACIA
PRECIOS
PUBLICIDAD




El Plan de marketing.
1) Analisis de la situacion.

Matriz dafo
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INTERNO

EXTERNO

PUNTO DEBIL

PUNTO FUERTE

AMENAZA

OPORTUNIDAD
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El Plan de marketing. Qs ELCHE
2) Los objetivos. EVIPRESAS ANOVADORAS

RENTABILIDAD
FACTURACION
CRECIMIENTO .../...

ESTRATEGICOS

POSICION DE EMPRESA

OBIJETIVOS

VALORES

CUOTA MERCADO
CLIENTES
OPERATIVOS PENETRACION/COBERTURA

(DE MARKETING) POSICIONAMIENTO
NOTORIEDAD
SATISFACCION
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2) Los objetivos. EVIPRESAS ANOVADORAS

¢Como deben ser los objetivos?

Viedibles (indicadores para su control KPI’s).
Alcanzables (tener en cuenta los recursos de la empresa).
Realistas.

Especificos y precisos (Cuantificados).

Acotados (Ubicados en un horizonte temporal).
Motivadores.

Consensuados.

* X X ¥ ¥ * X X

Flexibles (permitir corregir posibles desviaciones).

Derivar en una estrategia.
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3) La estrategia. EMPRESAS INNOVADORAS

ESTRATEGIA

La estrategia es un conjunto consciente, racional ) coherente de decisiones
sobre acciones a emprender y sobre recursos a utilizar, que permite alcanzar los

ObjEtiVOS finales de la empresa u organizacion, teniendo en cuenta las decisiones que

toma o puede tomar la competencia y teniendo en cuenta también las variaciones del

entorno.
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Consiste sencillamente en ADECUAR NUESTROS FACTORES INTERNOS A LOS FACTORES

EXTERNOS con el fin de obtener |la mejor posiciéon competitiva.

Creativa + Coherente
1)Responder a objetivos claros.
2)Anticiparse.

3)Concentrarse.

4)Ser flexible.

5)Liderazgo coordinado y comprometido.
6)Sorpresa.

7)Prevenir una situacion de retroceso.



3) La estrategia. EMPRESAS NNOVADORAS

Niveles de la estrategia.

Estrategia Corporativa

Estrategia de Cartera

Estrategias Funcionales




3) La estrategia.

Estrategia Corporativa
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Mision

Cual es la razon de ser
de nuestra empresa.

¢A qué nos dedicamos?
¢Cual es nuestro
negocio? ¢Por qué y para
gué estamos en el
mercado?

Vision

Define las metas que
queremaos conseguir en
el futuro.

é¢DAnde queremos a la
empresa en 3/5/10 afios?
¢Qué tipo de empresa nos
gustaria ser?

Valores

Principios éticos sobre
los que se asienta la
empresa para
conseguirlo.

¢COmo somos? ¢éEn qué
creemos?



3) La estrategia.

Estrategia de Cartera

Son las estrategias que hacen referencia a Unidades de Negocio

PRODUCTO / MERCADO.

High

Market Growth Rate

?

Question marks - invest
heavily to increase mkt
share or liquidate

Stars — ensure cashflow
exceads required
investment for growth

Low

Dogs — ensure cashflow
or liquidate

=S

Cash cows - foundation
of a company; high
profits, low investment

Market Share

High
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* Estrategia de Mantenimiento: decidimos seguir en los mismos
mercados, con los mismos productos y el mismo nivel de atencidn al cliente.

* Estrategia de Penetracion: puede ir dirigida a mejorar la atencién al
cliente o a atraer clientes de la competencia .

* Estrategia de Desarrollo de Nuevos Productos: esta
estrategia tiene sentido tanto para la introduccion de productos del mismo
sector y en el mismo mercado, como para la transformacion de los
productos existentes adaptandolos a los nuevos gustos y necesidades de sus
clientes.

* Estrategia de Desarrollo de Nuevos Mercados: puede

consistir en una expansion geografica de su mercado o bien una busqueda de
nuevos Segmentos en el mercado o mercados en los que su empresa ya esta
presente.

* Estrategia de Diversificacion: se trata de elegir lanzar nuevos

productos en nuevos mercados. Esta estrategia comporta mayor riesgo que las
anteriores, ya que partimos de una experiencia producto/mercado baja o nula.
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El Plan de marketing. Qs ELCHE
3) La estrategia. EMPRESAS NINOVADORAS

Estrategias Funcionales

Son las estrategias que combinan los elementos del Marketing

para definir nuestra posicion en el mercado.

Ee = =

| = C

Plaza Comodidad
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El Plan de marketing. Qs ELCHE
3) La estrategia. EMPRESAS NINOVADORAS

c COMUNICACION
Comodidad
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PLAN DE ACCION

Una estrategia debe traducirse en acciones concretas para ser efectiva.

Exposicidon de las acciones concretas a llevar a cabo para cumplir los objetivos.

Vigilancia Acciones (]—
Alta !

§ estratégica Prioritarias
=
é 5 | | Resolvgr desde B )
= 13 | Dejar pendiente los niveles
operativos
Baja Alta

URGENCIA
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para crear un cronograma util.
1. Seleccionar el que se desea cubrir con el plan de accion

2. Determinar las principales del proyecto y organizarlos jerarquicamente, con una breve
descripcion.

3. Determinar una persona de la actuacidn, y su equipo de trabajo necesario.

4., Estimar una de la accién teniendo en cuenta, las prioridades de las
acciones y el tiempo minimo de ejecucion.

5. Es necesario estimar un de ejecucidn, para poder tener una visién de conjunto y
ayudar a la posible toma de decisiones futuras.

6. Reflejar el de esa accion. En el caso de que sea negativo, habra que tener previsto
cuales son las acciones que nos van a corregir esa divergencia.
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5) EI ContrOI. CENTROS EUROPEOS DE

EMPRESAS INNOVADORAS

Situation
analysis

KPI —key performance indicator—

también conocido como indicador
clave de rendimiento, es una
medida del nivel del
desempeio de un proceso;
esta directamente relacionado con
un objetivo fijado de antemano.
Normalmente se expresa en
porcentaje.

Un KPI se disena para
mostrar "como" se progresa
en un aspecto concreto.




Sl N0 eres capaz de sintetizar el

documento final en un maximo de

20 paginas

es que algo falla.



4, La Comunicacion.




Dejar de hacer publicidad p
orrar dinero, es como pa
reloj para ahorrar tiempo”

Henry Ford




La publicidad
Influye en
nuyestras

VIdas
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Hay que
ganarse un
hueco!
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Que identifique al producto con su valor anadido, diferente del resto.




Y QUE LO
COMUNIQUE m
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¢Qué es comunicacion?
Mensaje o conjunto de mensajes emitidos por las organizaciones

dirigidos expresamente a los diferentes grupos
ObjEtiVOS de su interés (clientes, proveedores, accionistas,

empleados...) para proporcionarles algun tipo de informacion

relativa a la propia empresa, sus productos, servicios o a su

actividad, con el fin de que proceda a su adquisicién,

adopcion o adaptacion.




¢Qué decir?

. !

¢A quién?

L |

¢Cuanto?

N—
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Cual es mi mensaje diferenciador PUC
Qué quiero conseguir

Quién estd interesado

De qué presupuesto dispongo

_

—

Profesionales

éComo? ¢Cuando? é¢Donde?

Estrategia. Timing de campafa.

Mensaje.
Tono.

Plan de medios.



;E ELCHE

CENTROS EUROPEQS DE
EMPRESAS INNOVADORAS

:@:
briefing

Es un documento que proporciona informacion relevante a la agencia
para generar una comunicacion, anuncio o campafia publicitaria,

adecuada a las necesidades y objetivos del cliente.

Debe ser Claro, breve y por escrito.

https://www.youtube.com/watch?v=0QtOMg71zWu8



DEFINICION DE LA
EMPRESA, PRODUCTO O
SERVICIO

PUBLICO OBJETIVO AL QUE
SE DIRIGE

COMPETENCIA

ANTECEDENTES
PUBLICITARIOS
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OBJETIVOS

POSICIONAMIENTO

VENTAJA DIFERENCIAL
(PUC)
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DEFINICION DE LA
EMPRESA, PRODUCTO O

Detallada descripcion de los elementos que definen la empresa. Una
reflexion desde la base.

SERVICIO. _ . -
Que define nuestra forma de trabajar y existir en el mercado
VALORES
PUBLICO OBJETIVO AL Edad, género, habitos, patrones de compra y consumo, actitudes ante el
QUE SE DIRIGE producto,
COMPETENCIA Aguellos que estén luchando en nuestro mismo hueco de mercado
OBIJETIVOS Objetivo que se quiere conseguir con la comunicacion. jPriorizar!

POSICIONAMIENTO

Que quiere que piensen de nosotros y con que gueremos que el publico
nos identifique.

VENTAJA DIFERENCIAL

Caracteristica que los consumidores perciben como deseable y diferente
de la competencia.

P. U. C.

ANTECEDENTES
PUBLICITARIOS
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UniqueSeling
Proposition

Unique Selling Proposition. (Rosser Reeves)

Un anuncio debe ofrecer al consumidor una razén clara para comprar el producto.

1) Ofrecer un especifico: “si compra este producto, obtendra
este beneficio”.

2) El beneficio debe : “el competidor no puede o no lo estd ofreciendo”.

3) El beneficio debe : “debe atraer a los consumidores hacia la

marca”,



<R

CENTROS EUROPEQS DE
EMPRESAS INNOVADORAS

Criterios de planificacion de medios

1. Poder discriminante: capacidad de
segmentacion.

2. Alcance geografico
3. Economia de acceso

4. Rentabilidad
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MEDIOS MEDIOS NO
UNIVERSO DIGITAL
CONVENCIONALES CONVENCIONALES
v PATROCINIO, MECENAZGO,
RSC...
RADIO PUNTO DE VENTA
PRENSA BUZONEO Medio de comunicacidn
Canal de Venta
EXTERIOR FERIAS Y EXPOSCIONES Panel de consumidores
CINE REGALOS PUBLICITARIOS
INTERNET TARJETAS DEEIZICDELIZACION Y




5. El Check List .
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McKinsey&Company

Serie de 9 test o

preguntas Utiles
para que los
directivos nos
focalicemos en los
aspectos criticos
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1. ¢Con nuestra estrategia estoy batiendo al mercado?

2. éNuestra estrategia se apoya en verdaderas ventajas competitivas?

3. i Nuestra estrategia tiene claro en qué mercado competir?

4. i Nuestra estrategia se anticipa a las tendencias?

5. ¢Estd basada en informacion privilegiada?

6. ¢ Contemplais vuestro nivel de incertidumbre?

7. ¢Nuestra estrategia es imparcial o estd contaminada?

8. éEstamos 100% comprometidos con la estrategia y su
puesta en marcha?

9. ¢Hemos convertido nuestra estrategia en un plan de
accion y sabemos como liderarlo?



CEEI
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§i su idea no funciona, jle importatia a S

a@aien. ?

sdes palabras que capten la esencia de lo
que hace y pot qué existe usted?

‘;d‘ot Qué me van a comp’eat a mi Ynoa otzo?

¢ uede explica en 60 segundos lo que hace
su producto o sewvicio?

cflevatot A/)eec/z

¢d/li madre entiende el negocio?
¢ S mi abuela?

S INNOVADORAS



Solo existen 3 tipos
de negocios:
los diferentes,
los que cerrarony

los que cerraran.



No existe el Plan perfecto. Todo Plan es

mejorable con el instrumento que no puede

incorporar: @ accion cotidiana.
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