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Guia Practica:

“Los 4 Puntos Basicos para Hacer Su Plan de Marketing”

A manera de Indice

ler. PASO: “ANALISIS” DE SU HACER PROFESIONAL / COMERCIAL.

Planteos generales.

SUS recursos personales, de su estudio o empresa.
Definicion de sus puntos fuertes y de sus debilidades.
Planteo de su “vision” profesional y comercial a futuro.
Definicidon de sus objetivos.

Determinacidon de su/s mercado/s de trabajo.

SU evaluacién comercial.

Evaluacién de su organizacion de trabajo.

Estudio de su competencia.

2do. PASO: SU “"DIAGNOSTICO” PROFESIONAL / COMERCIAL.

Determinacidon de sus posibilidades a corto y mediano plazo.
Definicidon de los servicios o productos que ofrece.
Definicién de su radio de accidn.

Determinacidon de acciones a seguir.

Determinacidon de plazos y etapas posibles.

3er. PASO: “"TRATAMIENTO” PARA SU HACER PROFESIONAL / COMERCIAL.

Mercados de trabajo.

Objetivos para cada uno de ellos.

Planteo de acciones a realizar.

Herramientas necesarias para cada mercado.
Elaboracion de sus presupuestos de tiempo y de dinero.
Determinacidon de responsabilidades.

4to. PASO: SU CRONOGRAMA DE TRABAJO.
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l1er. PASO: “ANALISIS” DE SU HACER PROFESIONAL / COMERCIAL.
Planteos Generales.

1- A qué se dedica usted, su estudio o su empresa?; en qué negocio esta?
(Por favor, describalo desde el punto de vista de un potencial cliente:
gué es lo que usted ofrece por lo que le valga la pena pagar buen dinero
a un potencial cliente?).

2- Quiénes son sus principales clientes?

3- CoOmo consiguié vents o encargos de trabajo de parte de dichos clientes?

4- Qué es lo que ellos consideraron para elegirlo a usted, como profesional /
como empresa?

Su Mision:

5- Qué es lo que usted, su estudio o su empresa deben lograr en su vida laboral/
comercial?

6- En cuanto tiempo?

7- Con qué inversion de tiempo y de dinero?
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8- Con ayuda de quién/es?

9- Cual es su filosofia de trabajo, la de su estudio o empresa?
(Describala como si un amigo estuviera hablando de usted, de su estudio o de su
empresa, con un potencial cliente suyo)

Sus Recursos:
10- Cuales son sus puntos fuertes?

PERSONALES

PROFESIONALES

COMERCIALES

11- Cuales son sus debilidades?

PERSONALES
PROFESIONALES

COMERCIALES
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12- Respecto de sus debilidades, cdmo piensa que puede superarlas o mejorarlas?

13- Con qué recursos cuenta para desarrollar su actividad laboral?

RECURSOS HUMANOS
RECURSOS TECNOLOGICOS

RECURSOS FINANCIEROS (tiempo y dinero)

Sus Objetivos:

14- Cuadles son sus objetivos PERSONALES,

CUALITATIVOS y CUANTITATIVOS?

Para este aifio en curso:

Para el afio proximo:

“"VISION” para dentro de 5 aios
(Concretamente, donde deberia estar “parado” al concluir dicho periodo?)
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15- Cuales son sus objetivos PROFESIONALES,

CUALITATIVOS y CUANTITATIVOS?

Para este aifio en curso:

Para el afio proximo:

“"VISION” para dentro de 5 aios
(Concretamente, donde deberia estar “parado” al concluir dicho periodo?)

16- Cuadles son sus objetivos COMERCIALES.

CUALITATIVOS y CUANTITATIVOS?

Para este aifio en curso:

Para el afio proximo:

“VISION” para dentro de 5 anos
(Concretamente, donde deberia estar “parado” al concluir dicho periodo?)
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Mercados:

17- Qué tipo de trabajos realizd o qué tipo de productos vendid en los ultimos 5
afos?; concretamente, en qué mercados ha estado trabajado?

Enumere los temas / el tipo de los Ultimos trabajos realizados o productos vendidos

18- De qué manera mantiene contacto periddico con sus “antiguos clientes”?

SU Evaluacion Comercial:

19- Cual fue la su facturacion en los Ultimos afos?
Elanopasado = $ .........cooviiiiiiiiiinnnns -

Con qué monto aproximado de beneficios? $ ....covvvviiiiiinnnns -

20- Cual fue su facturacion en lo que va de este afio?

21- Qué tipo de clientes o de trabajos le dejaron mayores ganancias?
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22- Qué tipo de clientes o de trabajos NQ le dejaron beneficios econdmicos?

La Promocion de sus Servicios:
23- Cuanto tiempo dedica a planificar la forma de lograr nuevos clientes?

Cuantas horas o dias, por semana o por mes, ocupa en su promocion?

24- Cuanto tiempo y cuanto dinero invirtié en promocionar su estudio o empresa ...

... en el ano pasado?

... Yy en lo que va de este ano?

25- Con cuantas personas, entidades o empresas que a futuro podrian llegar a ser
potenciales clientes, se vinculé durante el afio pasado; y durante este afio?

Su Competencia:

26- Conoce a aquellos profesionales, estudios o empresas que ofrecen los
mismos servicios o productos que su estudio o su empresa, a los mismos
potenciales clientes, en la misma zona geografica?

27- Haga una lista de cinco profesionales, estudios o empresas que considere como
su competencia:
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28- Cuales son los principales puntos fuertes de cada uno de sus competidores?
1.

2.

29- Cuales son las principales debilidades de cada uno de sus competidores?
1.

2.

SU Capacitacion:

30- En qué temas se siguid capacitando después de graduarse como professional o
luego de iniciar su Empresa? (cursos, seminarios, postgrados)

31- Por qué se capacitd en esos temas: Porque le gustaban,
porque entendia que con ellos lograria una salida laboral / econdmica?

32- Luego de dicha capacitacién, implementd laboral / comercialmente los
conocimientos adquiridos?

33- En qué temas, acordes a la economia y las tendencias del mercado actual
se capacité entre el afio pasado y este ano?
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2do. PASO: SU “"DIAGNOSTICO” PROFESIONAL / COMERCIAL.

1- Qué es lo que VENDE??; qué es lo que usted / su estudio / su empresa tiene
para ofrecer?
(Describalo desde el punto de vista de lo que necesitan o requieren sus potenciales
clientes, y teniendo en cuenta sélo sus ventajas respecto de su competencia)

2- Cual cree que es su imagen desde el punto de vista de sus potenciales clientes?
Por favor, describala.

3- Cual es su posicionamiento respecto de su competencia?

4- A qué valores ofrece sus servicios o productos?;

con qué forma de pago?

5- CoOmo se muestra y se promociona ante cada uno de sus mercados de trabajo?

Mercado A-

Mercado B-

Mercado C-

6- En qué radio geografico busca (o espera) vender sus servicios o productos?;
por qué?
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7- Tendria que probar en otro?; en cual?; por qué?
8- En qué necesita mejorar, aprender, capacitarse, practicar, entrenarse?

9- Desde el punto de vista comercial, qué trabajos NO debe hacer mas, o qué
productos no deberia vender mas?

10- Desde el mismo punto de vista, qué trabajos deberia hacer o qué productos
deberia vender?

11- Cuanto dinero necesita generar en beneficios para este afio?

12- Cuanto dinero necesita facturar para lograr dichos beneficios?

13- De acuerdo a su analisis, qué tipo de servicios o productos estd en condiciones
de ofrecer, para lograr dichos beneficios?

14- De acuerdo a sus respuestas anteriores, qué cantidad de encargos de trabajo
necesita conseguir o qué cantidad de productos necesita vender en cada uno de
sus mercados, durante este afio y el proximo?

Mercado A-
Mercado B-

Mercado C-
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15- Considerando que un porcentaje de éxito ldgico en acciones de marketing es de un
2 a un 4% (por supuesto, si se ofrece algo distinto/ competitivo y necesario/ deseado
por los potenciales clientes), cuantos potenciales clientes deben enterarse primero,
de la existencia de su studio, de sus servicios o de sus productos vy, luego, de las
ventajas competitivas de los mismos, para poder lograr la mencionada cantidad de
encargos de trabajo o ventas de productos?

Mercado A-

Mercado B-

Mercado C-

16- Si tuviera que establecerse un orden de prioridades, cual es el tipo de trabajo o
de product a vender con el que tiene tiene mayores posibilidades de lograr ventas?

3er. PASO: “"TRATAMIENTO” PARA SU HACER PROFESIONAL / COMERCIAL.

PROCESOS A SEGUIR, DE ACUERDO A CADA UNOS DE SUS POSIBLES
MERCADOS
(puede repetir éste mdédulo segun cuantos mercados esté en condiciones de abordar)

SU MERCADO

Defina cual es?

SERVICIOS o PRODUCTOS OFRECIDOS:
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VENTAJAS y BENEFICIOS CONCRETOS DEL SERVICIO o PRODUCTO
(desde el punto de vista de un potencial cliente)

AREA GEOGRAFICA DE PROMOCION DE SERVICIOS o PRODUCTOS
(indicar limites/alcances).

CANTIDAD ESTIMADA DE POTENCIALES CLIENTES EN ESE AREA,
PARA LOS SERVICIOS o PRODUCTOS OFRECIDOS.

5- FACTURACION ANUAL NECESARIA (aprox.)

CANTIDAD DE ENCARGOS DE TRABAJO NECESARIOS PARA LOGRAR DICHA
FACTURACION (aprox.)

7- CANTIDAD DE POTENCIALES CLIENTES NECESARIOS DE CONTACTAR.

COMO OBTENDRA LOS DATOS DE SUS POTENCIALES CLIENTES?
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INVERSION DE TIEMPO QUE NECESITARIA HACER PARA LOGRAR ENCARGOS DE
TRABAJO EN ESTE MERCADOQ?

INVERSION DE DINERO NECESARIA (Aprox.)

CON QUIENES COMPITE o COMPETIRA EN LOS SERVICIOS o PRODUCTOS
OFRECIDOS, EN EL AREA GEOGRAFICA QUE DETERMINO MAS APTA PARA
PROMOCIONARSE?

CUALES SON SUS VENTAJAS, O SU PLAN, PARA COMPETIR CON ELLOS?
(concretamente, por qué lo elegirian a usted, su estudio 6 empresa, y no a otro?)

QUE TIPO DE HERRAMIENTAS NECESITARA PARA LLAMAR LA ATENCION DE
AQUELLOS QUE DETERMINO COMO POTENCIALES CLIENTES, Y POR QUE CREE QUE
ESTAS DESPERTARAN EL INTERES DE LOS MISMOS?

EN SU ESTUDIO O EMPRESA, QUIEN SERA EL RESPONSABLE DE LA BUSQUEDA DE
ENCARGOS DE TRABAJO DENTRO DE ESTE MERCADO?
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SU Capacitacion:

EN QUE AREAS CREE QUE DEBERIA CAPACITARSE PARA MEJORAR SU ACTIVIDAD
LABORAL / COMERCIAL?; POR QUE?

DE QUE FORMA LO DEBERIA HACER? (libros, cursos, seminarios, postgrados)

3- EN QUE TEMAS NECESITA CAPACITARSE EN EL CORTO PLAZO?

En lo que resta de este aio:

En cudles durante el afio préoximo?

4to. PASO: SU CRONOGRAMA DE TRABAJO.

Recomendacion: Bocete un Cronograma Anual de acciones de Marketing,
completando cada cuadro con las acciones e inversiones que debera realizar en cada
mes.

Genere asi SU sintesis de Plan de Marketing, a manera de Agenda Comercial
Anual de su Estudio / Empresa.

(estos cuadros son sdélo un ejemplo; de ser posible constriyalo usted mismo, a “Su

medida”, en excel, project, a mano, o como le sea mas util; luego imprimalo y
péguelo en alguna pared que le quede muy visible todos los dias).
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FECHAS DE CONTROL/ CUMPLIMIENTO DE TAREAS:

Fecha de INICIO DE TAREAS:

- OBJETIVO PARCIAL N°1: DESCRIPCION.

FECHA INICIO:

FECHA TERMINACION:
- OBJETIVO PARCIAL N°2: DESCRIPCION

FECHA INICIO:

FECHA TERMINACION:

- OBJETIVO PARCIAL N°3: DESCRIPCION

FECHA INICIO:

FECHA TERMINACION:

OBJETIVOS LOGRADOS:

FECHA:

TOLERANCIA MAXIMA:

FECHA:
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