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Descripcion escrita del PPMM
(Plan Previo de Marketing Minimo):
Mix, Target (demografico/psicografico)
y Competencia (directa e indirecta).

Puede estar acompanado de un analisis
de contexto (PESTL): politico, econdémico,
social, tecnolégico y legal: que afecta o potencia
el desarrollo del negocio.

Fundamentacion: puntos claves a trabajar,
con datos y/o investigaciones propias o de terceros

PRONOSTICO DEL CASO

Analisis de tendencias en base a informes internos o externos

que reflejen simulaciones, proyecciones, reacciones,
cambios esperados, etc.
Evaluacién de alternativas.
Razones fundadas para la opcion de una alternativa
sobre otras posibles.
Formulacion de la estrategia competitiva

OBJETIVOS

Deben expresarse en forma clara,
precisa y mensurable en cuanto a periodos,
niveles de ejecucion y expectativas de

ingreso; de manera de poder ser contrastados

luego con los resultados obtenidos.
Pueden considerarse dos tipologias:

Cualitativos: de imagen de marca,
posicionamiento, expansion, etc.

Cuantitativos: participacion en el
mercado, top of mind, share of voice,
facturacion, rentabilidad, etc.

ACCIONES

Formulacion del Plan de Accion.
Contempla actividades desarrolladas
y a desarrollar, implementacion del Plan
de Marketing para el alcance de objetivos.

Desarrollo del Plan de Accién.

Contempla tiempos y cumplimiento de
los objetivos, ademas de ajustes tacticos.

RESULTADOS

Contraste con los objetivos propuestos,
como sintesis coherente de las cuatro
etapas precedentes
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