Cinco Pasos Sencillos para Crear un Plan de Marketing
por Joanna L. Krotz

Póngase en el lugar de sus clientes.  ¿Sabe usted, por qué ellos compran sus productos o servicios?  ¿Son sus precios adecuados?  ¿Suele usted reducir los precios del 20 al 30% cuando la demanda de sus clientes es escasa,  o no rota su inventario?  ¿Ha establecido usted algún objetivo de marketing, o metas a sus ventas para los siguientes 12 meses?

Usted no necesita de gráficas elaboradas, ni consultores costosos para tener un marketing efectivo.  Sin embargo, sí necesita de un plan.  Un plan de marketing le ofrece una guía que puede darle pautas a seguir y señalarle el camino.  Un plan de marketing le puede ayudar a:

· Identificar cuáles clientes son sus mejores prospectos.

· Evaluar los datos de la compañía, comparándolos  con los de su sector o mercado.

· Dar seguimiento a los resultados, de manera que usted conozca lo que realmente funciona.

Sin un plan, usted puede moverse rápido, pero puede que no se este moviendo en la dirección correcta.  A continuación presentamos cinco pasos para crear a un plan de marketing estratégico y práctico.

Paso 1:  Posicione su producto
Muchos empresarios, no reconocen muy bien la diferencia entre promoción, publicidad y relaciones públicas. Estos son canales de un mensaje o campaña, y no el marketing en sí.  Los cuatro Puntos clave del marketing son:

· Producto: Contar con el producto o servicio adecuado para su mercado.

· Precio: Vender su producto o servicio por una cantidad que haga sentir a sus clientes objetivo que están haciendo un buen negocio.
· Promoción: Crear las percepciones adecuadas a través de múltiples canales, incluyendo artículos impresos: correos directos, volantes, folletos y postales, anuncios en TV o radio, anuncios en periódicos o revistas, material en línea y mucho más.
· Lugar: Distribuir su producto en lugares donde sus clientes objetivo lo puedan encontrar rápidamente.

Si usted puede poner el producto o servicio adecuado, al mejor precio, frente a los clientes indicados, usted esta haciendo lo correcto. Tenga en cuenta que un alto volumen de ventas no es la clave,  la utilidad sí lo es.  El objetivo del marketing es generar el interés o reconocimiento que tendrá como resultado, ventas que signifiquen un incremento mayor en las utilidades.  Esa es la razón para crear una estrategia. Usted desea crear mensajes persuasivos para los clientes a los que se enfoca, pero también, desea mensajes que prometan sólo lo que realmente puede ofrecer. 

Nada de esto requiere una producción difícil y costosa.  Por ejemplo, Publisher 2003 facilita crear complementos de marketing consistentes, utilizando uno de los 45 Conjuntos de Diseño Maestro que tienen una misma apariencia consistente a través de varios medios, o descargar una plantilla de la Galería de Plantillas en línea de Office.  El modelo de Asistente flexible, le permite realizar rápidas modificaciones mientras diseña la identidad de la marca para su negocio, o utilizar el rango completo  de herramientas de diseño de Publisher para crear una imagen más personalizada.

Paso 2.  Use su creatividad
Para definir un marketing apropiado para su compañía, organice algunas reuniones para proposición de ideas con personas que lo asesoren y que sean de su confianza, como familia, amigos, personal u otros profesionales.  Estas pueden ser durante un almuerzo o durante reuniones formales fuera de la oficina.  Como sugerencia, procure encontrar un espacio tranquilo y libre de ruidos y no espere lograr todo en una sola reunión.  En estas sesiones, explore las respuestas a estas preguntas:

· ¿A quién le está vendiendo?

· ¿Qué necesidades tienen estos clientes?

· ¿Qué diferencia a su producto o servicio de los de la competencia?

· ¿Qué tácticas de marketing harán que sus productos sobresalgan?

· ¿Cuándo y qué tan frecuente se debe hacer uso del marketing?

· ¿Dónde desea que esté su compañía dentro de un año?

Usted puede considerar importante grabar estas sesiones y depurar las mejores ideas y sugerencias.  Empiece por tomar notas en un papel.  Describa el estado y el tamaño de su mercado, cómo funcionarán las ventas y la distribución, sus clientes objetivo (teniendo en cuenta la edad, el ingreso, las ubicaciones y los patrones de compra) y cómo son valorados sus productos en comparación con los de la competencia.

Paso 3:  Escuche a sus clientes
Después, usted necesita saber cómo reaccionan los clientes a su calidad y precio, servicio y entrega, imagen y marca, en resumen, todos los factores que afectan la decisión de compra de los clientes.

Para descubrir lo que piensan los clientes, simplemente pregúnteles.  Encueste algunos de sus clientes actuales así como a clientes a los que desea llegar.  Realice llamadas telefónicas por persona o envíe las encuestas por correo electrónico o postal. Incluya unos incentivos como descuentos o muestras gratuitas para incrementar la participación.

Los empresarios son frecuentemente sorprendidos por la información que obtienen de los clientes.  Por ejemplo, una empresa se enteró por una encuesta que su recepcionista se mostraba poco amable con los clientes por teléfono. ¿Cómo sabría esto, si no le hubiera preguntado a los clientes?

Basado en lo que usted aprenda, prepare un análisis DOFA que disemine su negocio en nuevas formas:

· Debilidades: ¿Cuáles son sus puntos vulnerables?

· Oportunidades: ¿Qué condiciones o segmentos de mercado pueden llevar al crecimiento?
· Fortalezas: ¿Qué hace exitoso a su negocio?
· Amenazas: ¿Cómo y en qué manera, los competidores le están sacando ventaja?

Paso 4:  Elabore el plan

Ahora que tiene una descripción general de los clientes y las condiciones del mercado, ya puede iniciar su plan.  Este plan no tiene que ser necesariamente un documento formal, pero debe por lo menos consistir en un bosquejo escrito para compartirlo con su personal o con consultores externos y donde pueda referirse posteriormente.  El plan debe cubrir:

· Un resumen de su posición de mercado y de sus metas.

· Una definición de lo que espera lograr en un periodo de tiempo específico (es decir: “Venderemos 150 piezas para el cuarto trimestre”). 

· Una lista de mercados objetivo, incluyendo segmentación y áreas de nicho.
· Una estrategia apropiada para cada segmento o mercado. 

· Gastos y recursos, y cómo serán distribuidos.

· Canales de marketing.  En este punto es donde usted elige los tipos de materiales de marketing y vehículos de distribución que utilizará para atraer a los clientes objetivo, incluyendo: volantes, postales, marketing por correo electrónico, boletines de noticias, sitio Web y muchos más. 

· Estrategias competitivas: ¿Cómo responderá a sus competidores; por ejemplo, si un competidor reduce su precio?

Paso 5:  Dar seguimiento a los resultados
Incluya evaluaciones comparativas en su plan.  Utilice estas evaluaciones comparativas como punto de partida para darse cuenta si sus esfuerzos de marketing están siendo rentables o si debe volver a considerar su enfoque.  Calcule la categoría y el costo de las comunicaciones de marketing y compárelas con los pronósticos de ventas específicos. 

Para los esfuerzos por correo directo, verifique el estado de la campaña al crear una hoja de cálculo en Excel 2003 que incluya aspectos específicos de cada pedido así como una manera para identificar a los clientes (como un número de identificación del cliente).  Además, asegúrese de incluir planes para implementación o un calendario de marketing.  Los planes son excelentes, pero si usted no asigna también una responsabilidad,  establece fechas límite y no realiza controles al personal, los esfuerzos de marketing no podrán tener éxito.

Por último, no se duerma en los laureles.  Los mercados cambian todo el tiempo y usted debe estar preparado. Asegúrese de revisar el plan cada año para ver si usted debe modificar cualquiera de sus metas.

Para mas asesoría de marketing y de administración, visite el sitio Web de Joanna en Muse2Muse Productions: http://www.muse2muse.com/m2m.html.

