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1. Visión

	Es un sueño


2. Misión

	Elementos de una misión

Función que desarrollará la empresa

Productos o servicios que ofrecerá

Mercado que atenderá
Tecnología

Preocupación por los objetivos corporativos

Filosofía

Concepto de sí misma

Preocupación por imagen pública

Efectividad reconciliatoria

Calidad inspiradora 


3. Valores
	


4. Concepto

	


5. Objetivos corporativos
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	Los objetivos corporativos son tres: crecimiento, rendimiento y permanencia


 6. Estrategias corporativas

	Se obtienen como resultado del análisis DOFA


7. Estrategias de producto

	Ventana estratégica del negocio
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Fuente: Una adaptación de Guiltinan J.P, Gordon Paul y Madden T. (1998) tomado de  Rick Brown. Make de product portafolio a basis for action. Longe – Range, planning vol.24 (1991, p 104) 

Se obtienen como resultado del análisis de la Matriz del BCG o de la Ventana estratégica del negocio, ver ABC de productos


8. Análisis del mercado

Hacer un recorrido de lo general a lo particular y considerando tanto los productos sustitutos como la competencia directa,  hasta definir el mercado objetivo potencial numeral 6.6, es decir a quién que se va a dirigir el producto o servicio.

8.1 El mercado relevante

	Los productos sustitutos


8.2 Demanda primaria
	La categoría de producto


8.3 Demanda selectiva
	La marca bajo estudio


8.4 Segmentación del mercado 
	Bases de segmentación del mercado empresarial

Bases de segmentación para el consumidor final


8.5 Competencia. Qué hacen nuestros principales competidores mejor o peor que nosotros

	Análisis competitivo de las 4P´s con el principal competidor


8.6 Mercado objetivo potencial

	A quién se va a dirigir e producto o servicio?


9. Medición del mercado

	
	2017

	
	No personas
	$

	Potencial del mercado
	4.183
	$1.506.158.438

	Ventas de la industria
	100
	

	Ventas de la compañía
	30
	$10.800.000


10. Análisis de rentabilidad y de productividad

Escenario base

	Ventas
	
	
	

	Costo mcía vendida
	
	
	

	Utilidad bruta
	
	
	

	Gastos
	
	
	

	Utilidad neta
	
	
	


10.1 Análisis de rentabilidad. ¿Qué efecto producen las acciones de mercadeo en las utilidades de la empresa? plantear dos escenarios

10.2 Análisis de productividad. ¿Qué efecto producen los cambios en la variable precio en las ventas de la empresa? plantear dos escenarios

11. Estrategias de mercadeo. La mezcla de mercadeo o las 4p ´s
11.1 Producto

	Características

Beneficios

Propuesta de producto


11.2 Precio

	11.2.1 Precios V.S Costos

Producto

Precio

costo

Margen en $

Margen en %

Minuto bruto en voces universitrais
$10500
$6.000
$5500
52%
Curso de baile
$30.000

$10.000
$20.000
66%
11.2.2 Precios V.S. Competencia

Producto
Irradiarte
Casa de la Cultura
Curso de baile
$30000
Gratis
11.2.3 Propuesta de precio




11.3 Plaza

	11.3.1 Actual

Nivel 0 

CARTUCÚ                      Cr Final
10.3.2 Propuesta de canales


CARTUCÚ                      INT 1                       Cr FINAL

CUARTO C                      Cr Final+



11.4 Publicidad

	Objetivo

Programa

Calendario 

Presupuesto




101.5 Promoción

	Objetivo

Programa

Calendario 

Presupuesto




11.6 Relaciones Públicas

	Objetivo

Programa

Calendario 

Presupuesto




11.7  Ventas

	Objetivo

Programa

Calendario 

Presupuesto




11.8 Marca

	Objetivo

Programa

Calendario 

Presupuesto




11.9 Empaque, envase y etiqueta

	Objetivo

Programa

Calendario 

Presupuesto




11.10 Merchandising

	Objetivo

Programa

Calendario 

Presupuesto




.
12. Indicadores de gestión
Hacer comparativos de ventas
Hacer un análisis de la rentabilidad y de la productividad

Productividad en ventas Ventas/CMV

Margen bruto de utilidad = Precio de venta – CMV

Indice de participación del mercado = Participación lograda v.s la participación presupuestada

Indice de crecimiento en ventas= Total de las ventas realizadas / total de las ventas presupuestadas

Indice de desarrollo de nuevos productos = Productos desarrollados/productos presupuestados

Indice de deserción de clientes= Total clientes activos/total clientes periodo anterior

Indice de reclamos clientes externos = total de reclamos recibidos/total de reclamos del periodo anterior

Indice de actividad Numero de decisiones tomadas v.s. decisiones ejecutadas

Número de clientes.

Cantidad de quejas

¿Cuál es la imagen que nuestros clientes tienen de nuestros productos? 

¿Cuál es el impacto de las ventas personales en la rentabilidad del negocio?

¿Cómo interpretar eficazmente a los clientes cuando están cara a cara?

¿Cómo hacer campañas publicitarias creativas y de bajo presupuesto?

¿Cómo posicionar eficazmente una marca?

¿Cómo hacer que los empleados se comprometan con la causa del servicio?

¿Cómo hacer que los clientes y los empleados amen la camiseta de la empresa?

GUILTINAN, Joseph; PAUL, Gordon y MADDEN Thomas. Gerencia de marketing. Colombia, McGraw Hill, 1998. 470 p.

