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 ANALISIS 

INTERNO 

Evaluación de los aspectos del marketing, producción, finanzas, organización, personal e 

investigación y desarrollo de la empresa 

VARIABLES 

Marketing. Suelen analizarse: Línea y gama de productos, Imagen y 
posicionamiento, etc. 

Producción. Capacidad de producción, coste de fabricación, calidad e 
innovación de tecnología  

Finanzas: liquidez, rentabilidad, nivel de endeudamiento, recursos 
financieros disponibles  

FORMULACION 

DE OBJETIVOS   

Los objetivos de marketing 

deben tener características 

Cuantificables. 
Referidos a un determinado período de tiempo y lugar.  
Realistas pero ambiciosos a fin de ser alcanzables, pero a 
su vez estimulantes. 

Preparación 

de mercado  

Resulta muy útil, principalmente en mercados muy competitivos y con 

un bajo número de competidores, establecer objetivos en términos 

de cuota de mercado. 

Beneficios y 

rentabilidad 

El establecimiento de un objetivo de ventas o de cuota de mercado no 

se relaciona con un aumento en los beneficios 

ESTRATEGIAS DE 

MARKETING 

Estrategias de crecimiento intensivo. Estas estrategias persiguen el crecimiento de 
ventas, beneficios o cuota de mercado. 
Estrategias de crecimiento por diversificación. Estas estrategias persiguen un 
objetivo de crecimiento basándose en las oportunidades. 
Estrategias de crecimiento por integración. Estas estrategias persiguen el 
crecimiento a través de un desarrollo que puede orientarse en tres direcciones. 
Estrategia de líder. Producto líder es aquel que ocupa la posición dominante en el 
mercado. 
Estrategia de retador. Un producto o empresa retadora pretende alcanzarla. 
Estrategia de seguidor.es desarrollada por un competidor. 
Estrategia de especialista.se concentra en uno o varios segmentos. 

PROGRAMA 

DE ACCIONES  

El marketing mix es el conjunto de herramientas de marketing que utilizan las 

empresas para conseguir sus objetivos comerciales en relación con el público objetivo 

4 P. 

Producto. Es la oferta básica del marketing, que incluye una serie de bienes y 

servicios dirigidos a la satisfacción de una necesidad o deseo del consumidor 

Precio  El precio representa lo que el consumidor está dispuesto a pagar por el 

producto, su valor en función de la satisfacción de su necesidad. 

Promoción Supone el principal instrumento de conocimiento del producto por parte 

del consumidor. 

Distribución. Comprende el conjunto de actividades y relaciones relativas al 

acercamiento del producto al consumidor. 


