¢é Pero qué es el Plan de Marketing? PASO A PASO.

EXPLICADOS PARA ALUMNOS EN CONFINAMIENTO Y CON

MUCHAS GANAS DE APRENDER Y OBTENER UNA NOTAZA.

1.- Andlisis de la situacion ¢ Qué esta pasando en el mundo, en el sector y en mi negocio?

2. Publico Objetivo ¢Quiénes son nuestros clientes potenciales?

3. Objetivos. ¢Qué queremos lograr?

4. Estrategias ¢Qué hacemos para lograr los objetivos?

5. Medicién ¢ Como saber si logramos los objetivos?

6. Presupuesto ¢ Contamos con los recursos necesarios? ¢ Cudnto vamos a gastar?

EJEMPLO COMO ELABORAR UN PLAN DE MARKETING EN UNA HOJA: MODELO DE LIENZO DE

NEGOCIO.
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PLAN DE MARKETING ¢QUE ES?

iEste es tu ano!

Evita la incertidumbre sobre qué sucedera con los clientes, ventas, competencia, etc.

iCrea un plan de Marketing!

<<Disefiar un plan de marketing te permitira actuar desde el primer momento y captar la

atencion de tu publico objetivo>>

¢é Pero qué es el Plan de Marketing?
El Plan de Marketing es una herramienta de gestidn que toda empresa que quiera ser
competitiva en el mercado debe utilizar. Es donde se fijan todas las tareas a realizar con el

objetivo principal de posicionar una marca o producto en el mercado, busca generar ingresos y

fidelizar clientes.
El Plan de marketing tiene que tener coherencia con el plan estratégico del negocio,
trabajando siempre en conjunto con todos los objetivos de la empresa vy tirar para el mismo

lado.

Debemos antes de empezar cualquier proyecto, debemos de frenar dos segundos vy
PLANIFICAR, DEFINIR QUE QUEREMOS, DONDE ESTAMOS, ADONDE QUEREMOS LLEGAR Y

como.
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éPor qué es importante elaborar un plan de Marketing?

Uno de los propdsitos principales de un Plan de Marketing es dotar de coherencia y
continuidad a todas las acciones de marketing que se desarrollan en el negocio para evitar la
improvisacion y los continuos cambios de enfoque y mensaje.

Se debe realizar de forma ordenada y planificada para minimizar los riesgos, que como todo

negocio cuando arranca, no estan en condiciones de perder.

PASO A PASO.

1.- ANALISIS DE LA SITUACION

¢Qué estd pasando en el mundo, en el sector y en mi negocio?

Ante todo hay que ver donde estamos, como se encuentra el mercado y el sector industrial al
cual pertenecemos. Tener una vision clara de la situacidn teniendo en cuenta los siguientes
aspectos:

e Aspectos externos: Como es la situacion fuera de la empresa. Perfil Macroeconémico:
entorno politico, social, econdmico y politico. PIB, de la inversién, del consumo
privado, del indice de precios al consumo.

e Entorno competitivo: Cudl es la situacion del mercado, del sector, quiénes son los
principales competidores, que estan haciendo. Perfil Microeconémico. El sector esta
creciendo, cuantas empresas hay en el sector, todos hacen lo mismo. Cuales son las
normas vy legislaciones de la industria. Es grande nuestro mercado. Cuales son las

oportunidades y amenazas del sector. Situacion de la demanda y tamafio de la oferta.
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e Aspectos internos: COmo es nuestra empresa por dentro, cuales son nuestros
procesos de negocio, en qué medida estan implantadas las nuevas tecnologias y qué

capacidad. Cuales son nuestras debilidades y fortalezas.

2. Publico Objetivo

¢Quiénes son nuestros clientes potenciales?

El publico objetivo es el grupo de persona a quien vas a dirigir el producto o servicio que
genera tu negocio.

Muchos piensan que su producto o servicio sirven para todo tipo de publico, creen que
dirigirse a un publico masivo generando sobreexposicién de marca obtendran mas ventas.
Pero, no es asi. Coca Cola no es un caso de éxito de la noche a la manana. Paciencia, hacer las
cosas con calma y de manera organizada.

El éxito depende de la fidelizacion de tus clientes y de la recomendacion de estos, de generar
engagement. No de la cantidad de consumidores que tengas. Para conseguir atraparlos es

fundamental entender que quieren.

Como elaborar un Plan de Marketing Pagina 4




Es por ello que segmentar el mercado es muy importante. La segmentacion consiste en dividir
tu mercado en grupos que tengan las mismas caracteristicas y necesidades para atenderlos de
forma especifica y diferenciada.

3. Objetivos.

¢Qué queremos lograr?

Los objetivos son la parte mas importante del plan de marketing.

Deben ser:
] Medibles ° Alcanzables
. Especificos ° Relevantes.

<< En general, el objetivo principal del marketing, y de cualquier empresa es crecer. Para ello

debes plantearte objetivos tanto a corto como a largo plazo>>.

Sugerencia. Apunta todos y cada uno de tus objetivos en el plan de marketing segun la

prioridad y afiade a cada uno de ellos una fecha limite o plazo para empezar a organizar tus

acciones de marketing.

Ejemplo de objetivos:

. Aumentar las ventas del producto X un 20% en los préximos 12 meses.
. Aumentar la facturacion un 15% en los préximos 5 meses.

. Conseguir llegar a los 500 clientes en los préoximos 2 meses.

° Tener una tasa de ventas del 20%
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El plan de marketing es un instrumento flexible, por lo que puede ajustarse en cualquier
momento, esto no quiere decir que si no logramos lo que queremos cambiamos todo el tipo
los resultados a nuestro favor.

Hay que ser constantes y consecuentes con lo que uno hace o deja de hacer porque a largo

plazo todo se ve reflejado.

4. Estrategias

¢Qué hacemos para lograr los objetivos?

Aqui es donde redactamos la estrategia de marketing que vamos a seguir y enumeramos las
tacticas que vamos a utilizar para ejecutarlas.

Por ejemplos, si nuestro objetivo es aumentar la cantidad de ventas de cierto producto un 20%
en 3 meses, una buena estrategia podria ser |la de ofrecer promociones especiales para los que
compren ese producto. Eso seria la estrategia, y para poder llevarla a cabo, una de las tacticas

seria repartir un cupon de descuento con cada compra de ese producto.

<< Las tacticas que vayamos a llevar a cabo para cumplir con nuestra estrategia deben de ser
documentadas, por ejemplo publicidad en algin medio durante 1 mes, e-mailing a todos
nuestros amigos de facebook, promocidn de un 10% en el precio para nuestros primeros 100
compradores, realizar un evento con 10 personas mensualmente en el saléon de nuestra casa

para conocer las distintas opiniones hacia nuestro servicio o producto, etc...>>

Una buena idea es tener un calendario donde programar todas las acciones que van a realizar.
Hay que tener en cuenta que un mismo objetivo se puede conseguir con estrategias distintas,

y también que la misma estrategia no siempre proporciona el mismo resultado.
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Para poder ejecutar el plan de marketing hay que elaborar un plan de accidén que implica

combinar adecuadamente las 4p’( producto, precio, promocidn y distribucién).

Es importante saber:
® Producto o servicio: ¢éQué le ofrecemos al cliente?
® Precio: ¢Qué estrategia de precios vamos a utilizar para penetrar en el mercado?
® Plaza: {Qué canales vamos a utilizar para la distribucion del producto?

e Promocion: ¢Como vamos a comunicar la marca o producto?

Basicamente, se trata de que sigan comprando y también de lograr su satisfaccién para que

nos puedan recomendar a otros clientes potenciales.

Las tres grandes tdcticas a implementar por todas las empresas son:

ATRAER: atraer a prospectos y clientes a través de publicidad en punto de venta, redes
sociales, publicidad en via publica o medios de comunicacién.

CONVERTIR:  convertir el publico objetivo en clientes. Ya te conocen, ahora tienen que
comprar. Ofrecer descuentos, promociones,etc...

RETENER: ya te conocen, ya te compraron, ahora queremos generar conexion con el
cliente. Construir y enriquecer las relaciones. Es de gran ayuda contar con una
base de datos vy ejecutar tacticas de fidelizacion. El e-mailing siempre es un

buen recordatorio de que estamos aqui esperando a que vuelva a comprar.
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5. Medicion

¢Coémo saber si logramos los objetivos?

Es de capital importancia definir bien los parametros de medicidn de nuestros objetivos, que
nos indicaran la efectividad de nuestras acciones.
Medir los resultados de las acciones llevadas a cabo, diagnosticar el grado de cumplimiento de

los objetivos y tomar, en su caso, las medidas correctoras.

6. Presupuesto

¢Contamos con los recursos necesarios? ¢ Cudnto vamos a gastar?

Una vez que establecemos las estrategias, tenemos que analizar el costo asociado a cada
accion.

Muchos dejan volar su imaginacién planteando estrategias desorbitantes pero debido al
presupuesto que manejan deben volver hacia atras y replantearse tacticas mas reales que se
ajusten a su modelo de negocio.

Seria inconsistente decir que como objetivos quieres duplicar las ventas en 12 meses

dedicando 100 euros al aiio y 2 horas al mes porque no va a funcionar.

PLAN DE MARKETING EN UNA HOJA: MODELO DE LIENZO DE NEGOCIO.

Hay muchas formas de explicar cdmo disefiar un modelo de negocio, pero el modelo de Lienzo

de Negocios, creado por Alexander Osterwalder, lo hace mucho mas facil.

Como elaborar un Plan de Marketing Pagina 8



Con este modelo puedes plasmar las cientos de hojas de tu plan de marketing en un increible
grafico al que todos pueden tener acceso facilmente.

Basicamente es un grafico visual con elementos que describen propuesta de producto o de
valor de la empresa, la infraestructura, los clientes y las finanzas. Ayuda a alinear las

actividades mediante la ilustracion.

Socios Claves Actividades Claves Propuesta de Valor Relacién con el Cliente
éCon quién debes ¢Qué haras para cliente.
buscar alianzas? alcanzar tus objetivos?  ¢Qué beneficios ofrece

¢Qué trato debes

tu producto o servicio? .
darle al cliente

¢A  quién le

para generar
lealtad? vas a vender?
Recursos Claves Canales
¢Qué te diferencia de la
¢En qué tienes que éDénde vender?
competencia?
invertir? éComo entregar el
producto?
Estructura de Costos Fuentes de Ingresos
Las finanzas de negocio ¢Cuanto cobraras por tu producto?

¢Cuanto estas dispuesto el mercado a pagarte?

Métodos de pago.
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LA IMPORTANCIA DE UN PLAN DE MARKETING

Para concluir, podemos afirmar que el plan de marketing es una herramienta que todo negocio
deberia de implementar mas alla del tamafio de su negocio, ya que permite mejorar enfoque
al mercado y la generacién de valor para el cliente. Ademds, no debemos olvidar la
importancia de las redes sociales, por ello es importante que en nuestro plan de marketing

incluyamos un plan de comunicacién eficiente.
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