» PLAN Y PLANIFICACION

La actividad empresarial esta marcada por la exigencia de la consecucion del beneficio.

La planificacion de marketing es la funcion mas importante de una organizacién y que de ella dependen las

demas.

Evolucién histdrica del concepto de marketing mix.
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La puesta en practica del concepto de marketing influye no sélo en los directivos empresariales a él dedica

sino también en todas las demas areas directivas de la empresa.

Esta nueva manera de afrontar el problema haciendo el plan de marketing que surge la necesidad de aislar
tomar en consideracién todos los elementos que influyen en el desarrollo comercial de la empresa.

» PLANIFICACION Y GESTION DE MARKETING

La planificacion debe concebirse como una técnica metédica de hacer presion, descubriendo dificultades y

superandolas antes de que lleguen a obstaculizar.

El proceso de planificacion de marketing implica seguir 4 pasos:

* Reconocimiento de la necesidad de accién

* Investigacion

« Informacion y andlisis de los datos disponibles.

» Propuesta de accion y decision.

La planificacion es un proceso de preparacion de las decisiones empresariales y de los medios para llevarl:

cabo.

La planificacion comercial comprende las diferentes politicas, objetivos, estrategias y tacticas de la empres:
en el terreno comercial.

Elementos para la construccion del sistema de marketing de una empresa

» Una disciplina analitica, conformada por el analisis de sistemas
» Una construccidn tedrica inicial supone el establecimiento de un modelo de comportamiento del

consumidor.

» Un test permanente sobre el comportamiento del mercado




Las 5 ideas basicas de la planificacion.

La planificacion trata de un sistema que exige tener en cuenta los aspectos internos de la empresa y tambie
los fendbmenos sociolégicos de su entorno

Informacion que debe tener un plan de marketing

* objetivos comerciales: definidos y matizados con anterioridad tras la realizacion de los correspondientes
estudios e investigaciones comerciales.

« Las politicas comerciales: deben ser coherentes con la politica general de la empresa, la cual define la
actividad y ejecucién empresarial en funcién de los objetivos previamente fijados.

 Las acciones a ejecutar por la empresa en el terreno comercial, que deberan estar programadas en funci
del tiempo.

« Los mecanismos de control. Sobre las decisiones comerciales adoptadas y los posibles desviaciones de
objetivos.

1.2.1. Planificacién comercial y plan de marketing
La planificacion de marketing se realiza con poca frecuencia dentro de las empresas (sélo un 10%). Un plal
de marketing supone un analisis riguroso de la empresa y el mercado, y reflexionar sobre los posible
resultados que se puedan dar con la aplicacion de diferentes medios de accién combinados.
Para Eldridge, el plan de marketing:

« Se concibe a un nivel inferior del ejecutivo a quien corresponde

» Cuando esta concebido debidamente, constituye un documento exhaustivo.

» Permite al director aprobar o rechazar los objetivos marcados en las diferente areas, asi como las

estrategias y los presupuestos resultantes.

« LOS PLAZOS TEMPORALES DE LA PLANIFICACION
La planificacion comercial supone la elaboracién de un plan estratégico de actuacion(corto o medio plazo) «
forma coherente con las politicas comerciales y la politica general de la empresa, y en funcién de unos
objetivos previamente fijados.
Tipos de planificacion segun Kotler
1.4. LAS ETAPAS DEL PROCESO DE PLANIFICACION

el proceso de planificacidn se ejecutan en etapas que:

« Son secuenciales, cada etapa depende de las anteriores
 Tienen un orden predeterminado que conviene respetar

Las etapas del proceso de planificacion
Etapa 1: Analisis de la situacion

Esta etapa se subdivide en analisis interno y externo. El analisis externo supone el estudio de factores ajen
la empresa, y el interno a aspectos controlables.

Etapa 2: Pronésticos



¢, Qué pasara si todo sigue igual? en esta etapa se exige la aplicacion de técnicas muy complejas de andlisi
datos.

Etapa 3: Objetivos

Con toda la informacion anterior, se deben tratar unos objetivos que deben ser mdltiples.

Etapa 4: Estrategias

Como se pretenden conseguir los objetivos, y se puedan definir como un conjunto de medios y acciones.

Etapa 5: Programa

Es la concrecion de la estrategia elegida.

Etapa 6: Ejecucién y control.

Es la puesta en préactica y la revisién constante de los procedimientos.

1.5.ARGUMENTOS EN CONTRA DE LA PLANIFICACION

La planificacion es uno de los puntos débiles en la gestion empresarial en Espafa, desde punto de vista de

marketing. En Espafia se debe a la desconfianza o no creencia en las técnicas previsoras del marketing y ¢

gran funcién dentro de la empresa.

1.6 EL PLAN DE MARKETING EN LA EMPRESA.

El resultado del proceso de planificacién es un documento escrito que se denomina plan de marketing, y gL

es la materializacion de una filosofia de gestion centrada en el mercado. Todos los departamentos de la

empresa deben estar contenidos en el plan de MK y éstos deben tener una orientacién hacia el mercado. C

departamento de MK aparecen factores que afectan claramente al funcionamiento del resto de departamen

y de la companiia. Un factor que condiciona de forma implicita el funcionamiento de la organizacién es la

prevision en todas sus formas

« el departamento de MK, a través de su relacién con el departamento financiero, tiene la obligacion de
efectuar las previsiones de ingresos de la compaiiia.

» Un segundo ambito de previsién se produce en la relacion del plan de MK con el plan de produccion

« El tercer ambito de encuentra en la determinacién de las tendencias del mercado con las que el plan de
investigacion y desarrollo. 1+D

Caracteristicas generales de un plan de marketing

» Documento escrito: Unica forma de ser tenido en cuenta, poder analizar responsabilidades y ser puesto e
practica correctamente.

» Su contenido debe estar estructurado y tratado sistematicamente.

» Se deben detallar los medios de accion para alcanzar los objetivos.

* las acciones deben tener una traduccién en términos de costes y resultados.

CAPITULO lI-——- ANALISIS DE SITUACION

2.1 EL ANALISIS DE LA SITUACION: INTRODUCCION Y CONTENIDO.



El analisis de situacion es la primera etapa. Y estd compuesto por:

Analisis externo

Analisis interno

« EL ANALISIS DE SITUACION EXTERNO

* El andlisis del entorno.

* El andlisis del mercado.

« El andlisis de la competencia..

Etapas a seguir en el proceso de investigacion.

Etapa 1. Revision e investigacion

Recogida exhaustiva de inf distinguiendo entre hechos y opiniones. Acudimos a fuentes primarias
(cuantitativas y cualitativas) y a fuentes secundarias(internas y externas). Las fuentes secundaria son las q
ya estan elaboradas, ya sea fuera o dentro de la empresa. Las fuentes primarias son aquellas que se debe
elaborar.

Etapa 2. Clasificacién y depuracion

Se discierne entre la inf Gtil y la inatil para emitir un diagnéstico, ademas de encontrar y eliminar
incongruencias

Etapa 3.Generalizaciéon
Los datos se utilizan para encontrar relaciones entre ellos.
Etapa 4.Diagndéstico

Se buscan las causas de las relaciones encontradas. Se trata de comprender qué acciones han conducido
situacion presente.

Etapa 5. Pronéstico.
Consecuencias en el caso de tomar ninguna medida distinta a las que se estan tomando hasta el momento
2.2.1. EL ANALISIS DEL ENTORNO

Andlisis de aquellos factores que aunque no tengan una implicacién directa con la estructura del mercado,
afectan a la politica y capacidad de gestién de la organizacion

Son:
Andlisis del entorno econémico: son factores como el PIB, la inflacion o los tipos de interés, afectan a las
empresas del entorno. Pero no afectan de la misma forma, puesto que empresas mas fuertes econémicam

pueden hacer frente a una situacion negativa.

Andlisis del entorno social y cultural: la cultura es todo lo que aprenden y comparten los miembros de una
comunidad en la sociedad. La cultura consta de componentes materiales. La cultura se inventa, aprende.



Andlisis del entorno politico v legal: aspectos legales que pueden afectar a cualquier aspecto de la
comercializacion.

2.2.2. EL ANALISIS DEL MERCADO.
Es la base del plan de marketing, y la clave para la gestion global de una organizacion. En esta fase se

pretende emitir un diagndstico correcto. En un intento de sistematizar el estudio del mercado se procede a
realizar 3 fases imprescindibles.

2.2.2.1 Delimitacion y definicion del mercado de referencia

La identificacion del mercado es una actividad clave dentro de la gestion de la empresa. Sélo de este modc
puede disefar estrategias de actuacion que le permiten obtener ventajas competitivas importantes para poc
garantizar su permanencia en dicho mercado.

3

Planificacion de marketing

Calidad e I+D

Cartera de productos

Precios

Envases y embalajes

Distribucion

Merchandising

Ventas

Promocion

RR.PP

Comunicacion

1° idea: las cifras tranquilizadoras no deben confundirse con la planificacion.

22 idea: Debe entenderse la planificacion como un sistema de gobierno.

3% Idea: La planificacién no debe entenderse como un asunto técnico en un sentido estricto
40 idea. La planificacion como pieza del desarrollo de la organizacién

5° Idea: La planificacién requiere voluntad y capacidad.

« Planificacién a largo plazo: guiar esfuerzos y operaciones futuras.

« Planificacién anual: objetivos y planes para el afio
« Planificacién del producto: corto—largo plazo



* Planificacién de empresas: operaciones concretas, desde su comienzo hasta su terminaciéon
« Planificacién de actividades :tiene por objeto establecer una agenda ordenada de las actividades a efectt
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