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 1- Análisis de la situación actual

 2 - Misión y objetivos

 3 - Marketing Estratégico

 4 - Investigación de Mercado

 5 - Marketing Operativo



1 – Programa Plan de Marketing

 6- Plan de Medios

 7 – Plan de Ventas
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 10 - Control
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LAS 4 PREGUNTAS CLAVE DEL PLAN DE MARKETING

¿Quiénes somos?                  Definición de la MISION de la empresa

¿Donde nos encontramos?              Análisis de la situación actual

¿A donde queremos llegar?         Establecimiento de los objetivos de marketing y ventas.

¿Como lo conseguiremos?         Definición de la estrategia de Marketing



1 – Análisis de la situación actual

 1-1 Producto: Describa el producto que se ofrece al 

mercado

 1- 2 El Mercado

 1-2-1 Características

 1-2-2 Facturación Anual

 1-2-3 Rentabilidad

 1-2-4 Evolución prevista





 1-3 La Competencia

 1-3-1 Principales Competidores

 1-3-2 Cuotas de mercado

 1-3-3 Costos y precios de la competencia

 1-3-4 Puntos fuertes y debilidades





 1- 4 Propuesta de valor 

▪ 1-4-1: Marca

▪ 1-4-2 Propuesta única de valor: Resumen de los 

beneficios del producto para el consumidor

 1-5 Claves para el Éxito



2 – Misión y Objetivos

 2-1 Misión

Definición : La misión empresarial es el conjunto de 

objetivos generales y principios de una 
organización, que se expresa por medio de una 
declaración de la misión, que resume la misión 

empresaria en una sola frase, con el objetivo de 
comunicar la misión a todos los miembros de la 
organización.

http://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n


•"Proveer productos y servicios superiores a la sociedad, por medio 
del desarrollo de innovaciones y soluciones que mejoren la calidad 
de vida y satisfagan las necesidades de los clientes, dar a los 
empleados trabajo significativo y oportunidades de progreso, y a 
los inversores un retorno superior." Merck

•"Una computadora en cada escritorio y en cada hogar, con 
software de Microsoft." Microsoft

•"Organizar el mundo de la información y hacerlos útil y accesible 
universalmente." Google

http://es.wikipedia.org/wiki/Microsoft
http://es.wikipedia.org/wiki/Google


 2-2 Objetivos

 2-2-1 Objetivos de Marketing. Se especifica atributos del 
producto que deben ser reconocidos por el consumidor, 
por ejemplo, que sea visto como ambientalmente 
responsable.

 2-2-2 Objetivos económicos. Se especifican aspectos 

como el monto de ventas que se espera obtener y la 
participación en el mercado que se desea alcanzar



3 – Marketing Estratégico

 3-1 Segmentación

 3-2 Posicionamiento deseado

Posicionamiento se refiere a la necesidad de hacerle entender 
al cliente todos los atributos del producto que le 
comunicamos para que sea el primero en su mente. Lo más 
recomendable es que sean no más de dos cualidades 



 3-3 Análisis FODA

 3-4 Estrategias Competitivas Genéricas
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4 – Investigación de Mercado

 4-1 Tipo de Investigación

 4-2 Objetivos de la Investigación



5 – Marketing Operativo

 5-1 Política de Producto

 5-2 Política de Precios

 5-3 Política de Distribución

 5-4 Política de Promoción (comunicación)



 5-1-1 Plan de Lanzamiento

 Si se va a anunciar el lanzamiento

 Información sobre los medios y presupuesto

 5-1-2 Portafolio de Productos

5-1 Política de Producto



5-2 Precios

 Precios

 Resuma los precios específicos o estrategias de precios

 Compare con productos similares



5-3 Distribución

 Estrategia de distribución

 Canales de distribución

 Resuma los canales de distribución.

 Muestre el plan del porcentaje de cuota de 

distribución al que contribuirá cada canal; un 

gráfico circular puede resultar útil a tal fin



5 – 4 Política de Promoción

 Publicidad

 Promoción de Ventas

 Marketing Directo

 RR.PP

 Fuerza de Ventas



6 – Plan de Medios

 ¿Por qué canales y medios comunico mi 

mensaje?







7 – Plan de Ventas



8 – Estimaciones Económicas

 8-1 Previsión de Ventas

 8-2 Punto de Equilibrio

 8-3 Presupuesto de Marketing









9 – Plan de Acción

 9-1 Que acciones se llevaran a cabo

 9-2 Quien será el responsable de cada acción

 9-3 Calendario: Momento y duración de cada 

acción



10 – Control

 10-1 Indicadores de Éxito

 10-1-1 Objetivos para el primer año

 10-1-2 Objetivos para los años siguientes

 10-1-3 Sistemas de medición de éxito/fracaso

 10-1-4 Requisitos para obtener el éxito
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COMO PRESENTAR EL PLAN DE MARKETING

•Utilizar un estilo de escritura directa y profesional. Utilicen 
términos empresariales adecuados, sin jergas. Los tiempos presente 
y futuro y la voz activa (“escribiré un plan de marketing eficaz”) son 
generalmente más adecuados que los tiempos pretérito y la voz 
pasiva (“un plan de marketing eficaz fue escrito por mi”).

•Hay que ser positivo y especifico para conseguir el éxito. Al mismo 
tiempo hay que evitar los superlativos (“fatal”, “asombroso”). Son 
más adecuados los detalles específicos que las generalidades.

•Utilicen medios visuales cuando lo crean apropiado. Las 
fotografías, las ilustraciones, los gráficos y las tablas permiten 
presentar una enorme cantidad de información de forma sucinta.


