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La elaboracion de un plan de Mercadotecnia debe
obedecer, desde mi punto de vista, a un proceso
estructurado y légico, que permita disefar y planear la
estrategia comercial e incluso gran parte de la operacién
de una empresa, sobre bases sélidas.

La metodologia denominada“Modelo de las 4E’s’,
pretende mostrar lo antes mencionado, y para explicarlo,
emplea como analogia una “paleta” con varias capas de
colores que, ayudan a representar cada uno de los pasos
a seguir en la construccion de un plan, partiendo del
hecho que, para llegar al centro (consumidor) debemos ir
trabajando en cada capa de manera progresiva.

La estructura aqui propuesta es una guia grafica que
busca apoyar de forma practica, a docentes y estudiantes
con especial interés en el andlisis y comprensién del pro-
ceso para construir de forma légica y organizada un plan
de mercadotecnia y/o analizar diversos aspectos y varia-
bles del campo de la mercadotecnia.

Es importante mencionar que, la profundidad del ana-
lisis y desarrollo de cada etapa puede variar en funcion
de los factores y variables analizadas para cada industria
y/o tipo de negocio sobre el que se aplique, asi como de
la experiencia de la persona que lo interprete.

Christian Pulido Hornilla.
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Para llegar al centro de una paleta de colo-
res, debemos “retirar” cada una de las capas
que lo recubren.

En el contexto empresarial y especificamente en
mercadotecnia, el objetivo principal es “conquistar”al
cliente, y para ello, tenemos que trabajar de forma
escalonada en varias etapas que nos brindaran
informacion, acompanada de cierta “l6gica”, util en la
definicién de estrategias y el uso de los recursos de la
empresa, para el logro de objetivos planteados.
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| a informacién que podamos
obtener en esta etapa, sera la base

o ¢ para construir un plan realista, que
-f sirva de apoyo en la toma de .
5 decisiones. Dicho analisis se enfoca

en los siguientes aspectos:
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Jratar de venderle a“todos”resultara
desgastante y un desperdicio de
recursos. La parte mas estratégica de
la mercadotecnia consiste en saber

" hacia quien(es) vamos a dirigir los es-
R fuerzosy recursos:
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. [Es el “Marketing en accién” y se
representa por 4 elementos conocidos
como las “4P’s”, que son las palancas
con las que se opera y ejecuta el plan.
Es el punto donde se ponen en marcha
los recursos de la empresa:

MR QO ) =

Producto Precio Promocion Plaza
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Administrar de forma planeada la

. relacion con el cliente, facilita la

construccion de relaciones de largo

plazo, que aporten valor y confianza,
para lograr su preferencia.
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Primero, al interior:

Antes de dar inicio con la construccién del Plan, es necesario asegurarnos de
contar con informacion esencial de la empresa, que funge como la base y el eje
rector del plan de marketing. La Mision, Vision, Valores, Objetivos, y el analisis
de Fortaleazas y Debilidades, en el modelo de las 4E’s, representan el “palito” de
la paleta que “sostienen”y guian todo el trabajo del plan.

Analisis Interno
[ e .

Mision Valores

Vision

Objetivos

Fortalezas Debilidades

Recursos
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+ Lider, Directa e Indirecta - Barreras de Entrada
+ Radiografias - Proveedores Clave

- Canales Distribucion
- Modelos de Negocio
- Tendencias / Innovacion
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iPrueba nuestra version corta!
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