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3. Cartera de Productos

Usando la matriz BCG, se clasifica la cartera de productos de la empresa

en cuatro cuadrantes:

 Estrella: Productos de alto crecimiento y alta penetracion de mercado.
 Nifio problema (o signo de interrogacion): Productos con crecimiento

incierto.

Esto ayuda a decidir qué productos mantener, eliminar o potenciar.

e Vaca lechera: Productos con baja tasa de crecimiento pero alta
rentabilidad.
o Perro: Productos con bajo crecimiento y baja penetracién de mercado.

4. Definicion de Objetivos Mercadoldgicos

Los objetivos deben ser claros, especificos y medibles. Se
recomienda seguir el principio SMART (especificos, medibles,
alcanzables, relevantes y temporales). Por ejemplo, un objetivo
puede ser aumentar las ventas en un 10% en seis meses.

6. Identificacion de la Jornada de Compra

La jornada de compra del consumidor se divide en varias etapas: atencion, apelo, pregunta, accién y

defensa. Es necesario planificar acciones para guiar al consumidor a través de estas fases.
7. Mix de Marketing
El mix de marketing es clave para el éxito de cualquier plan. Se basa en las 4 P:
» Producto: Qué se ofrece.
» Precio: Estrategia de fijacién de precios.
» Promocién: Cémo se comunica el producto.
o Plaza: Dénde se distribuye el producto.
En servicios, se agregan personas, procesos y prueba fisica.
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9. Control del
Presupuesto y Métricas
Es crucial establecer un
presupuesto para todo el
plan de  marketing,
definir plazos para cada
acciéon y controlar los
costos estimados. Las
métricas permiten
evaluar si se esta
cumpliendo con los
objetivos 'y si las
inversiones son
rentables.



