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Estrategias de mercado tomando en cuenta los objetivos, recursos y 

capacidades. 

El diseño de las estrategias de marketing es uno de los principales aspectos a 

trabajar dentro del marketing. Las estrategias de marketing definen como se van a 

conseguir los objetivos comerciales de nuestra empresa. Para ello es necesario 

identificar y priorizar aquellos productos que tengan un mayor potencial y 

rentabilidad, seleccionar al público al que nos vamos a dirigir, definir el 

posicionamiento de marca que queremos conseguir en la mente de los clientes y 

trabajar de forma estratégica las diferentes variables que forman el marketing mix 

(producto, precio, distribución y comunicación). 

Estrategia de Cartera 

No todos los productos de nuestra cartera tienen la misma rentabilidad, ni el mismo 

potencial. Es por ello, que necesitamos tomar decisiones estratégicas sobre nuestra 

cartera de productos, de esta forma podremos priorizar la inversión de recursos 

dependiendo de la importancia sobre la consecución que estos tengan sobre los 

objetivos de marketing que hemos fijado. 

Para tomar las decisiones estratégicas sobre la cartera de productos de una forma 

correcta y comenzar a trabajar nuestras estrategias de marketing, podemos utilizar 

la matriz McKinsey-General Electric también denominada matriz atractivo-

competitividad. En primer lugar y dependiendo de la cantidad de productos de los 

que dispongamos en nuestra cartera, debemos decidir si trabajaremos por 

productos de una forma individual, agrupándolos por líneas de productos o si 

nuestra cartera es tan amplia que debemos trabajar dividiéndola por unidades de 

negocio. 

La matriz McKinsey está formada por dos ejes. En el eje de la X encontramos la 

«posición competitiva» mientras que en el eje Y está ubicado el «atractivo de 

mercado». En el eje de «posición competitiva» debemos valorar la capacidad de 

nuestro producto para competir contra otras opciones existentes en el mercado y 

clasificarlo en uno de sus tres cuadrantes: débil, media o fuerte. 

Por otra parte, en el eje de «atractivo del mercado» como bien indica su nombre, 

analizaremos el atractivo de mercado en el que opera el producto, para 

posteriormente también clasificar el resultado en uno de sus tres cuadrantes: bajo, 

medio o alto. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tal y como podemos observar en la imagen de la matriz existen tres áreas que 

corresponden a tres estrategias de marketing de cartera: 

Invertir/Crecer: Esta zona de la matriz tiene prioridad absoluta a la hora de destinar 

nuestros recursos. Al realizar nuestra inversión obtendremos un rápido crecimiento 

por tanto destinaremos la mayor cantidad posible de nuestra inversión. 

Seleccionar/Beneficios: En este área se puede invertir, pero con un cuidado especial 

y dependiendo del análisis de cada caso. Si finalmente hemos decidido invertir, 

existen dos estrategias: 1- invertir únicamente para mantener la situación actual en 

la que se encuentra o 

 2- invertir una mayor cantidad de nuestra partida presupuestaria puesto que 

observamos que existe potencial de crecimiento. 

Cosechar/Desinvertir: se aconseja observar esta área a corto plazo, retirar las 

inversiones, recoger beneficios e intentar vender para eliminar el stock. 

Tarea:  

1-de su empresa seleccione el producto potencial que se venderá según su criterio 

o percepción de ventas. 



2-Realice un esquema de publicidad, con su logotipo del producto ya seleccionado 

y empecemos a publicar, ¿Cómo? Cree afiches, carteles, volantes, propaganda. 

¿En dónde? En su cuaderno recuerde que es una muestra de lo que se trabaja. 

-Tome en cuenta en donde quiere posicionar su producto siguiendo el cuadro del 

atractivo del producto. 


