¿Ya tiene una estrategia comercial para el 2008?

Con el inicio del año siempre nos hacemos propuestas, y una que debe estar en cualquier negocio es la de hacer un plan de marketing que sirva de guía para conducir con éxito las actividades de comercialización de su empresa.

Algunos tips que le puedo sugerir para la elaboración del plan para el 2008 son los siguientes:

Un plan típico de marketing debe incluir una imagen profesional en su portada con el logo de la empresa y a continuación el contenido del documento. Posteriormente deberá tener un resumen ejecutivo que explique en términos generales los motivos del plan, las estrategias generales de precio, áreas de influencia de la empresa, cómo se promoverán los productos y servicios y aquellos puntos clave para el éxito de la compañía durante el período.

Deberá tener un apartado sobre la situación del mercado. Escriba un breve resumen sobre los antecedentes del mercado al cuál va dirigido su producto y características de la competencia. 

Es importante hacer un análisis FODA. Esto es, desarrollar una lista de las fortalezas de la empresa y sus debilidades, así como la forma en que aprovechará las oportunidades que le presenta su situación particular y de qué manera afrontará los imprevistos o posibles amenazas que surgieran en un momento dado.

Otro punto importante que deberá desarrollar es el de su mercado potencial. Defina las características del comportamiento de compra de sus consumidores, el uso que le dan al producto y servicio, ante qué medios de comunicación se exponen (revistas, prensa, TV, radio, etc.) detalles demográficos (edad, sexo, ubicación, etc.), la capacidad de compra e ingresos promedio, así como el área donde vive y transitan dicha personas. 

En la medida en que tenga información de calidad sobre sus compradores, más fácil será para usted encontrarlos y satisfacer sus necesidades adecuadamente. Además, toda ésta información le ayudará a elaborar una estrategia de promoción coherente con el mercado que quiere atacar.

Haga una lista de los objetivos que desea cumplir en cuanto a la comercialización, tanto de corto como de largo plazo.

Recuerde que los objetivos deben ser específicos, estar escritos de tal forma en que podamos medirlos en un futuro, que sean realistas, que se puedan ejecutar y que estén definidos en un período de tiempo. De ésta forma podrá darle un seguimiento a las actividades planeadas.

Por último desarrolle su plan de actividades promocionales y de ventas. Decida el presupuesto que invertirá en publicidad y los medios de comunicación que utilizará para dar a conocer su empresa. Busque ser eficiente en su comunicación; no hay dinero que alcance para comprar la publicidad ideal. Defina bien las actividades de sus vendedores, rutas, zonas de influencia, carteras de clientes, etc.

Lo más importante de un plan, es tenerlo por escrito y constantemente regresar a él para hacer las correcciones necesarias. Cualquier plan a futuro es meramente una guía de acción y será modificado de acuerdo a las circunstancias que se le van presentando. 

Pero lo más importante es tenerlo por escrito, no dejar nada a la memoria. 
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