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Hay una fuerza motriz mas poderosa que el vapor, la

electricidad y la energia atdmica: LA VO LU NTAD

Cada problema tiene en
sus manos un regalo para ti

La unica discapacidad en la vida es
la mala actitud

Incluso la noche mas oscura
terminara con la salida del Sol



PROGRAMA
PLAN DE

MERCADOS
1

IB) Descripcion :

Se centra en el desarrollo de un caso practico en el cual los estudiantes puedan poner en
practica, todos los conocimientos aprendidos para poder desarrollar un plan de marketing
con aplicacion a una empresa o producto de nuestro pais.

C) Objetivo General:

Proporcionar los conceptos y las herramientas que permitan desarrollar y aplicar el
proceso de planificacion de marketing en una secuencia ldgica para poder aplicarla a un
caso practico el andlisis; para asi evaluar la situacion asi como determinar la medicion de
la demanda.

|D) Contenido de la asignatura: I

1. Introduccidn a la Planificacién en Mercadeo
1.1. Importancia
1.2. Tipos de planes
1.3. El proceso de planeacion del Mercadeo

2. Analisis de Situacion

2.1. Analisis del Entorno

2.2. Analisis de la Competencia (Comparativo)

2.3. Analisis Competitivo

2.4, Analisis FODA.

2.5. Comportamiento e Identificacion del Mercado
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* Esfuerzo en el
desarrollo de sus
trabajo

* Participacion
e Asistencia a clases

Expectativas de |la materia



Consultas

Correo electrénicos consultas (dtovar@uca.edu.sv)




PRIMER PARCIAL

Elaborar un video y en este
aplicar conceptos y
conocimientos adquiridos a lo
largo de la carrera, vy
presentarlos a través de la
elaboracion de un video
llamado “El marketing segun”




* Objetivo: Desarrollar diferentes estrategias a utilizar
TRABAJO 1 por las distintas marcas de acuerdo a su posicidn

actual en la categoria a la cual pertenece.
CUADRO ESTRATEGICO N : o dp .
“ 3 guerra del marketing” escripcion: Se estableceran dos categorias de

productos y a cada grupo se le asignara una marca
ubicada segun las caracteristicas del mercado en
distintos cuadrantes. Cada grupo debera presentar
lo siguiente




LECTURAS

Lectura 1:
Libro - La guerra del marketing (Al Ries)

Todos: paginas del 1 a 8 y luego y de la 49 a 54 (cuadro
estratégico)

Guerra defensiva / paginas 55 a 68
Guerra ofensiva / paginas 69 a 84

Guerra de flanqueo / paginas de 85 a 102
Guerra de guerrillas / paginas 103 a 119



GUERRA DEFENSIVA GUERRA OFENSIVA
- Lideres de mercado - - Segunda o tercera empresa
C Ud d ro del mercado -

estrategico

GUERRA DE FLANQUEO GUERRA DE GUERRILLA
- Compaiias pequeiias - - Compaiias regionales o
locales -

AL RIES vy JACK TROUT

LA GUERRA DEL
MARKETING
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- Lideres -

1. Unicamente el lider puede jugar a
la defensiva

2. La mejor estrategia defensiva es el

coraje de atacarte a ti mismo : :
SIN AZUCAR , SIN AZUCAR

.. . SIN CALORIAS SIN CALORIAS
3. Los movimientos de |la competencia A

deben ser siempre bloqueados




Guerra Ofensiva
- Segunda o tercera empresa del ramo -

La clave central es la
fuerza de la posicion
del lider

Encontrar la debilidad
en la fortaleza del lider
y atacar este punto

Lanzar el ataque en un
frente tan estrecho
como sea posible



Guerra de Flanqueo
- Atacar donde no se espera

Un buen
movimiento de
flanqueo debe
hacerse dentro de
un area no
diputada.

La sorpresa tactica
debe ser un
elemento
importante del
plan.

La persecucion es
tan fundamental
como el ataque
mismo.




Guerra de guerrillas
- Pequefas empresas -

1. Localizar una seccion del mercado
lo bastante pequeno para ser
exitoso

2. No importa que tan exitoso seas,
nunca actues como el lider

3. Estar preparados para retirarse en
el momento en que se le avise




" EL PLAN DE
MERCADEOQO

El plan de marketing supone un
equilibrio entre creatividad vy
estructura.

El propdsito de un plan de marketing
es ayudar a las empresas a
comprender de forma sistematica el
mercado y a desarrollar estrategias
para conseguir objetivos




mBENEFICIOSIEN LA * |dentificacidn de. oportur,ﬂ(?lades |
ELABORACION DE UN PLAN . ér%?o»:’gs%r; capacidades basicas (activos de la
DE MARKETING » Estrategias de marketing enfocadas

* Destino eficaz y eficiente de recursos
* Mapa guia de resultados



Analisis de la situacion

Analisis FODA*
Pasos para la

, . .
elaboracidn Plan estratégico de mercado

de un plan Estrategia de marketing mix*

de Presupuesto de marketing*

marketin
8 Pronosticos

Evaluacion de resultados

* Pueden existir desviaciones al momento de
evaluar resultados y por tanto modificaciones




PASO 1: Analisis de la situacion

* Demanda de mercado
* Analisis de los clientes

* Analisis de Ia
competencia

* Posicion competitiva

* Medicidon de resultados

-

* Investigaciones de
mercado

* Analisis PEST

* Datos secundarios
* Benchmarking

* Historicos
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PASO 3: Plan
estrategico
de mercado

El plan estratégico se
puede subdividir en
dos grandes areas:
la seleccion del
mercado escogido
como meta de |Ia
organizacion,

estrategia de
crecimiento, cosecha
o abandono de una
posicion de mercado

* ASPECTOS A EVALUAR
 Tamano de mercado

* Crecimiento de mercado
 Atractivo del sector

* Margenes sostenibles

* Ventaja en producto

* Precio competitivo

e Reputacion de calidad

* Otros



Paso 4
Estrategia de
marketing mix

Lo que se busca es poder
hacer efectivo el plan
estratégico de mercado vy
se requiere HES
estrategias de marketing
tactico que  aborden
factores de éxito.

Nos basamos por tanto en
las 4 p’s del marketing:

Posicionamiento del producto

Posicionamiento del precio

Estrategia de canal

Estrategia de comunicacion



Plan de marketing

___PASO5 | PASO6 PASO 7

Presupuesto de  Prondsticos Evaluacion de
marketing resultados

g




