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La Planificacion Comercial

[

Vision

Mision

Fundamentos
dela
planificacion
comercial

Analisis de

situacion
(FODA)

La visidon, de manera simple, es el suefio de la organizacidn, la inspiracién mdéxima a la cual se
quiere llegar, la meta ambiciosa por alcanzar en el futuro. Los planes de la organizacion
apuntan al logro, en el largo plazo, de dicha visidn.

La misién expone el porqué de la organizaciény lo
gue debe hacer. Es a partir de la misidn que se
generan las estrategias correspondientes a cada uno
de los planes operativos.

La planificacién comercial se enfoca mediante un proceso que parte del analisis de la situacion
gue engloba el nivel externo, que incluye un analisis de mercado, de la competencia, del
sector y del entorno, y un andlisis interno por otra parte, que incluye el analisis de las dreas de
marketing, produccidn, finanzas, organizacion y otros como personal e investigacion y
desarrollo.

—
Analisis del mercado.
—_
Analisis de la competencia.
Analisis Externo
—
(Amenazasy o
Oportunidades) Analisis del sector.
Analisis del entorno.
—
ol Linea y gama de productos, Imageny
Marketing. posicionamiento, Cuota de mercado, Precios
Distribucion, Publicidad y promociones de venta,
Equipo de ventas, Servicios a clientes.
Analisis Interno
(Debilidades y fortalezas) | = Produccion. Capacidad de produccién, Costes de fabricacion,
y Calidad e innovacidn tecnoldgica
Recursos financieros disponibles, Nivel de
Finanzas. endeudamiento, Rentabilidad, Liquidez.
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La Planificacion Comercial
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Formulacion
de los
objetivos y
dela

estrategia de

marketing.

—

Seleccion de
la Estrategia
de
Marketing

Programa

de Acciones

—
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Producto

[

Precio

[ Comunicacidon (promocion)

— |
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La cuota de mercado es mediante el cociente de
Participacion de - Cuota de nuestras ventas en un determinado periodo de tiempo
mercado mercado y las ventas totales del mercado en ese mismo periodo.
—
—
El establecimiento de un objetivo de ventas o de cuota de mercado no se
Beneficios y — relaciona con un aumento en los beneficios, asi, podria suceder que
rentabilidad disminuyéramos el precio de los productos y nuestras ventas crecieran.
~———
—
al Estrategia de penetracion.
Estrategia de desarrollo del producto.
i [ Estrategias de crecimiento intensivo ] —
Estrategia de desarrollo de mercado.
—
a Estrategia de diversificacidn concéntrica.
[ Estrategias de crecimiento por diversificaciéon ] strategia de diversiticacion pura.
—
S
Estrategia de integracidon hacia atras
[ Estrategias de crecimiento por integracion ] = Estrategia de integracion hacia adelante.
4 Estrategia de integracion horizontal.
.
_ ] . — Estrategia de lider. Estrategia de retador
[ Estrategias de marketing (clasificacién competitiva) ] —
Estrategia de seguidor. Estrategia de
especialista.

Linea y gama, Calidad, Servicios, Envase, Marca, Caracteristicas.
Niveles de precio, Descuentos, Condiciones de pago

Publicidad, Promocidn de ventas, Ventas, Relaciones publicas,
Patrocinio, Ferias y exposiciones.

Distribucién. ] E Canales y cobertura, Puntos de venta, Localizacién, Logistica.



