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PLANIFICACION COMERCIAL

ANALISIS EXTERNO

ANALISIS FODA

El analisis de situacion pretende realizar una
evaluacion de la empresa con relacion a su
producto - mercado. Dado que la
planificacién comercial se engloba dentro de
la planificacion estratégica buena parte del
andlisis de situacion vendra establecido por
los niveles jerarquicos mas elevados del
departamento de marketing.

ANALISIS INTERNO

Consiste en la evaluacion de los aspectos del marketing, produccion, finanzas, organizacion,
personal e investigacion y desarrollo de la empresa con el fin de detectar los puntos fuertes y
débiles que puedan dar lugar a ventajas o desventajas competitivas.

El analisis externo consiste en la identificacion de las amenazas y oportunidades derivadas del producto -
mercado en el que se desarrolla una empresa.

SE ESTRUCTURA EN:

FODA PERSONAL

Fortalezas

Identificalas
caracteristicasen las
que te destacas y que
te ayudaran a

Anélisis del mercado: Tiene por objeto la determinacion de los consumidores objetivo, asi como sus
caracteristicas esenciales. Entre las actividades que se incluyen pueden distinguirse entre:

Aspectos globales: tamafio de mercado, potencial de crecimiento y evoluciéon de la demanda,
segmentos de mercado especificos, necesidades y deseos del consumidor.

Aspectos de comportamiento: hacen referencia a cuestiones relacionadas con el proceso de compra
del consumidor y su conducta y aquellos otros factores que lo determinan, como el grado de
conocimiento del producto, percepciones, actitudes y motivaciones del consumidor.

FORMULACION DE LOS OBJETIVOS Y DE LA
ESTRATEGIA DE MARKETING

A partir del desarrollo de un andlisis FODA o de situacion la empresa puede comenzar a

establecer los objetivos de marketing. Estos vendran determinados en el marco de la mision de
la empresa y como contribucion a los objetivos generales de la misma.

Diagnéstico de situacion actual

Analisis INTERNO

DesiLiDAD

Aspecto negativo de una
situacion interna y actual

ForTtaLEZA

Aspecto positivo de una
situacion interna y actual

Analisis EXTERNO

AMENAZA

Aspecto negativo del
entorno exterior y su
proyeccion futura

OPORTUNIDAD

Aspecto positivo del
entorno exterior y su
proyeccion futura

LAS VARIABLES PRINCIPALES A ANALIZAR SON: gyt W ; AA A DS 4/‘"6
p . . Y concretar tus planes Los objetivos de marketing se estableceran teniendo presentes dos cuestiones: . o ATECY )’0 <
1. MARKETING: e Linea y gama de productos e Imagen y posicionamiento e Cuota de : 2 MAlLY s
mercado Precios e Distribucion e Publicidad y promociones de venta ¢ Equipo de Amenazas e Deben contribuir a la consecucién de los objetivos generales de la empresa. \ -‘ghﬁ\&g
ventas e Serymos a clleptes ., L . Detecta aquellas e Deben coordinarse con los objetivos del resto de &reas funcionales de la empresa. / » an 3““’0
2. PRODUCCION: Capacidad de produccion e Costes de fabricacion e Calidad e situaciones o o & iEaal \ G ==
innovacién tecnologica. - _ _ el Pese a su gran variedad los objetivos de marketing pueden relacionarse en su mayorfa con AZXERSION A, .
3. FINANZAS: Recursos financieros disponibles e Nivel de endeudamiento e peligro la consecucién algunas de las siguientes categorias: “'3]3 orTiMi (33 sO L SN
de tus objetivos PROC h\?- —

Rentabilidad e Liquidez

1. Volumen de ventas
2. Participacion de mercado
3. Beneficios y rentabilidad

SELECCION DE LA ESTRATEGIA DE MARKETING

La seleccion de la estrategia debe orientarse a la consecucion de los objetivos de marketing establecidos. La estrategia debe entenderse
como: la explicitacion de las grandes opciones de la empresa que orientardn de forma determinante, las decisiones de la empresa sobre
actividades y estructuras de la organizacion, y asimismo fijar un marco de referencia en el cual deberan inscribirse todas las acciones que la
empresa emprendera durante un determinado periodo de tiempo.

PROGRAMA DE ACCIONES

Una vez elaborada la estrategia de marketing es necesario prever su implementacion a través de un conjunto de acciones que le den soporte y ejecucion. Estas

acciones deben ir enmarcadas en un horizonte temporal e ir acompafiadas de un presupuesto que las haga realizables.
TIPOS DE ESTRATEGIAS:

. . . . . : : Estas herramientas las clasificamos en los que se ha denominado como las cuatro P:
a) Estrategia de penetracion. Consiste en crecer mediante los productos existentes en los mercados actuales. Por ejemplo, Pepsi y Coca-

Cola intentan aumentar su cuota de mercado con su marca clasica. 1. Producto Es la oferta basica del marketing, que incluye una serie de bienes y servicios dirigidos a la satisfaccién de una necesidad o deseo del consumidor.
: : - 2. Precio El precio representa lo que el consumidor esté dispuesto a pagar por el producto, su valor en funcion de la satisfaccion de su necesidad.

b) Estrategia de desarrollo del producto. Sigue concentrandose en los mercados actuales, pero busca el crecimiento a través de nuevos 3. Comunicacién (promocién) Supone el principal instrumento de conocimiento del producto por parte del consumidor. La comunicacién de la empresa

productos o reformulaciones de los existentes. Por ejemplo, IBM esta promocionando intensivamente los ordenadores personales portatiles. condicionara las actitudes, las preferencias y comportamientos ante las diversas ofertas.

4. Distribuciéon. Comprende el conjunto de actividades y relaciones relativas al acercamiento del producto al consumidor. El nimero de puntos de venta, su

c) Estrategia de desarrollo de mercado. Persigue el crecimiento a través de la comercializacion de productos actuales en, mercados localizacion y las caracteristicas son elementos clave para alcanzar los objetivos de marketing establecidos

nuevos. Esta estrategia suele pasar por una expansion geografica, aunque puede acometerse también por otras vias como la utilizacién de
otros canales de distribucion.
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