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Marketing Estratégico: Cómo construir estrategias 
orientadas a resultados
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Introducción

El Marketing Estratégico permite tomar decisiones comerciales con una visión de largo 
plazo, partiendo del análisis del mercado, los clientes, la competencia y las condiciones 
que pueden favorecer o limitar a una organización. En lugar de actuar únicamente ante 
las necesidades inmediatas de promoción o ventas, este enfoque busca determinar 
hacia dónde debe dirigirse una marca y qué decisiones pueden ayudarla a construir una 
posición competitiva sostenible.
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Para lograrlo, es necesario conectar diferentes elementos: conocer el entorno, 
identificar oportunidades, definir segmentos de interés, establecer un posicionamiento 
y convertir todo ello en objetivos y líneas de acción coherentes. La estrategia no 
termina cuando se implementa una campaña; requiere seguimiento, interpretación de 
resultados y capacidad para ajustar las decisiones cuando el mercado cambia.

¿Por qué el Marketing Estratégico requiere una visión 
integral?

Una estrategia de marketing no puede construirse a partir de una sola variable. Una 
empresa puede tener un producto atractivo, pero encontrarse en un mercado poco 
favorable; puede identificar una necesidad real, pero dirigirse a un segmento que no 
tiene capacidad de compra; o puede desarrollar una campaña efectiva sin contar con 
un posicionamiento suficientemente claro para diferenciarse.

Por ello, el Marketing Estratégico funciona como un proceso de conexión entre 
información y decisiones. El análisis del entorno proporciona datos; la segmentación 
permite identificar oportunidades concretas; el posicionamiento determina cómo quiere 
ser percibida la marca; y los objetivos establecen qué resultados deben alcanzarse.

Esta relación puede entenderse de la siguiente manera:

Elemento estratégico Pregunta que ayuda a responder

Análisis del entorno
¿Qué está ocurriendo dentro y fuera del 
mercado?

Segmentación
¿Qué grupos representan una 
oportunidad?

Público objetivo ¿A quién conviene dirigir los esfuerzos?

Posicionamiento
¿Cómo queremos que nos perciban frente 
a las alternativas?

Objetivos
¿Qué queremos conseguir y en qué 
periodo?

Estrategias
¿Qué dirección seguiremos para 
conseguirlo?

Evaluación
¿Los resultados indican que debemos 
mantener o modificar el rumbo?
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La importancia de esta visión integral está en evitar decisiones aisladas. Cada elección 
debe tener una razón estratégica y contribuir al objetivo general de la organización.

Análisis del entorno: el punto de partida de una 
estrategia

Antes de decidir qué ofrecer, cómo comunicarlo o a quién dirigir los esfuerzos, es 
necesario comprender el contexto en el que opera la organización. El mercado no 
permanece estático: cambian los hábitos de consumo, aparecen nuevos competidores, 
evolucionan las tecnologías y surgen condiciones económicas o sociales que pueden 
modificar la demanda.

El análisis del entorno permite detectar tanto factores favorables como situaciones que 
pueden representar una amenaza. No se trata simplemente de recopilar información, 
sino de interpretarla para determinar qué implicaciones tiene para las decisiones de 
marketing.

En este análisis conviene observar aspectos externos, como las tendencias del sector, los 
movimientos de los competidores, los cambios en las preferencias de los consumidores 
y las condiciones económicas. También es importante revisar factores internos, como 
la capacidad de la empresa, sus recursos, fortalezas, limitaciones y experiencia dentro 
del mercado.
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Una herramienta como el análisis FODA puede ayudar a ordenar esta información, pero 
su verdadero valor aparece cuando las conclusiones obtenidas se utilizan posteriormente 
para tomar decisiones. Identificar una fortaleza no basta; es necesario determinar cómo 
puede aprovecharse. Del mismo modo, detectar una amenaza requiere establecer qué 
medidas podrían reducir su impacto.

Así, el análisis del entorno se convierte en el puente que conduce hacia la identificación 
de oportunidades estratégicas.

Detectar oportunidades antes de definir acciones

Una oportunidad de mercado aparece cuando determinadas condiciones permiten 
atender una necesidad de una manera que puede resultar relevante para un segmento 
y conveniente para la organización. Sin embargo, no toda tendencia representa 
automáticamente una oportunidad comercial.

Una empresa debe preguntarse si cuenta con los recursos necesarios para responder 
a esa situación, si existe suficiente demanda y si puede construir una propuesta 
diferenciada. Esta evaluación evita invertir recursos simplemente porque una tendencia 
parece atractiva.

Por ejemplo, si aumenta el interés de 
los consumidores por determinadas 
características de un producto, la 
organización debe analizar si esa preferencia 
es suficientemente importante, quiénes 
la manifiestan y qué alternativas tienen 
actualmente. También debe valorar si puede 
responder de forma rentable y consistente.

Este análisis conduce directamente a una 
de las decisiones centrales del Marketing 
Estratégico: determinar a qué mercado o 
segmentos conviene dirigir los esfuerzos.
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Segmentación: decidir dónde concentrar los esfuerzos

Un mercado está formado por personas o empresas con características, necesidades 
y comportamientos diferentes. Intentar comunicarse con todos de la misma manera 
puede provocar mensajes poco relevantes y una utilización ineficiente de los recursos.

La segmentación permite dividir el mercado en grupos con características comunes 
para comprender mejor sus necesidades y diseñar decisiones más específicas. Puede 
considerar variables demográficas, geográficas, psicográficas o relacionadas con el 
comportamiento de compra.

Sin embargo, segmentar no significa simplemente crear muchos grupos. Una 
segmentación útil debe permitir identificar diferencias que tengan consecuencias 
reales para la estrategia.

Criterio Qué permite analizar Ejemplo

Demográfico Características de la 
población

Edad, ocupación, nivel de 
ingresos

Geográfico Ubicación y contexto Ciudad, región, zona

Psicográfico Motivaciones y estilo de 
vida

Valores, intereses, 
preferencias

Conductual
Relación con productos o 
marcas

Frecuencia de compra, 
uso, lealtad

Una vez identificados los segmentos, la organización puede valorar cuáles presentan 
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mejores condiciones para sus objetivos. Aquí aparece el público objetivo: no 
necesariamente es el grupo más grande, sino aquel en el que existe una combinación 
atractiva entre necesidad, potencial comercial y capacidad de la empresa para 
responder.

Esta selección permite pasar de un mercado amplio a una oportunidad concreta y 
facilita la construcción del siguiente elemento estratégico: el posicionamiento.

Posicionamiento: ocupar un lugar relevante en la mente 
del mercado

El posicionamiento está relacionado con la manera en que una marca, producto o servicio 
busca ser percibido frente a las alternativas disponibles. No depende únicamente de un 
eslogan o de una campaña publicitaria; se construye mediante la experiencia completa 
que la organización ofrece.

Para establecer un posicionamiento consistente es necesario identificar qué atributo, 
beneficio o valor puede distinguir a la propuesta y resultar relevante para el público 
objetivo. La diferenciación debe ser comprensible para el mercado y, además, sostenible 
para la empresa.

Por ejemplo, una organización puede competir 
mediante precio, especialización, conveniencia, 
servicio, innovación o experiencia. El problema 
aparece cuando intenta comunicar demasiados 
atributos al mismo tiempo y termina sin una idea 
central reconocible.

Un posicionamiento claro ayuda a responder una 
pregunta fundamental: ¿por qué un cliente debería 
considerar esta alternativa frente a otras?

La respuesta debe estar respaldada por la realidad 
de la oferta. Una marca no puede posicionarse como 
especialista si su experiencia no lo demuestra, ni 
como opción de mayor calidad si el producto o 
servicio no sostiene esa percepción.
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Por esta razón, el posicionamiento conecta directamente la comprensión del mercado 
con la propuesta de valor.

Propuesta de valor: convertir el análisis en una razón 
para elegir

La propuesta de valor expresa aquello que la organización ofrece y que puede resultar 
significativo para su público objetivo. Su construcción requiere comprender qué 
problema, necesidad o expectativa está intentando resolver el cliente y de qué manera 
la empresa puede hacerlo de forma diferenciada.

Una propuesta de valor eficaz no consiste en acumular beneficios. Debe establecer 
una relación clara entre la necesidad del cliente y aquello que la organización puede 
proporcionar.

La conexión estratégica puede representarse así:

Necesidad del mercado → propuesta de valor → diferenciación → posicionamiento 
→ decisión de compra

Si alguno de estos elementos no está 
alineado, la estrategia puede perder 
fuerza. Una propuesta puede ser atractiva 
para la empresa, pero irrelevante para el 
cliente; también puede responder a una 
necesidad importante, pero no ofrecer una 
diferencia suficientemente clara frente a 
los competidores.

Por ello, la propuesta de valor debe revisarse 
considerando tanto las expectativas del 
mercado como las capacidades reales de la 
organización.

https://www.instagram.com/imecaf_mx/
http://linkedin.com/company/imecaf
https://www.facebook.com/IMECAF
http://tiktok.com/@imecaf
http://imecaf.com


imecaf.com

Competencia: analizar alternativas, no solamente 
rivales

El análisis competitivo es otro componente indispensable porque los clientes no toman 
decisiones considerando una marca de manera aislada. Comparan opciones, precios, 
beneficios, experiencias y condiciones de compra.

Estudiar a la competencia permite conocer cómo está estructurado el mercado y 
detectar espacios que todavía no están suficientemente atendidos. También ayuda 
a identificar prácticas que funcionan, áreas de saturación y posibles elementos de 
diferenciación.

No basta con saber quiénes son los competidores. Es más útil analizar qué ofrecen, a 
qué público se dirigen, cómo se posicionan y qué argumentos utilizan para justificar su 
propuesta.

Aspecto Pregunta estratégica

Oferta ¿Qué productos o servicios presentan?

Público ¿A qué segmentos se dirigen?

Diferenciación ¿Qué prometen que los distingue?

Precio ¿Cómo se ubican respecto al mercado?

Comunicación ¿Qué mensajes utilizan?

Experiencia ¿Qué percepción generan en el cliente?

Este análisis permite encontrar espacios de oportunidad y evita construir una estrategia 
basada exclusivamente en lo que la organización desea comunicar.

Definir objetivos que permitan orientar las decisiones

Después de analizar el entorno, el mercado, los segmentos y la competencia, es 
necesario establecer qué se pretende conseguir. Los objetivos convierten la estrategia 
en una dirección concreta.

Un objetivo estratégico debe ser suficientemente específico para orientar decisiones 
y suficientemente medible para evaluar posteriormente los resultados. También debe 
considerar un periodo determinado y guardar relación con las capacidades disponibles.
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No es lo mismo plantear “mejorar la presencia de 
la marca” que establecer un objetivo relacionado 
con incrementar determinada métrica, alcanzar un 
segmento específico o aumentar la participación 
dentro de un mercado durante un periodo concreto.

Los objetivos también ayudan a establecer 
prioridades. Cuando los recursos son limitados, 
una organización necesita decidir qué resultados 
tienen mayor relevancia y qué acciones deben 
recibir mayor atención.

En este punto, el Marketing Estratégico deja de ser 
únicamente un ejercicio de análisis y comienza a 
convertirse en una guía para la toma de decisiones.

Estrategia y ejecución: dos niveles que deben 
mantenerse conectados

Una estrategia establece la dirección; las acciones permiten llevarla a la práctica. 
Confundir ambos niveles puede generar problemas, especialmente cuando una empresa 
empieza a ejecutar actividades sin haber determinado previamente qué objetivo deben 
apoyar.

Por ejemplo, publicar contenido en redes sociales, lanzar una promoción o realizar una 
campaña publicitaria son acciones. Su valor estratégico depende de la razón por la que 
se realizan, del público al que se dirigen y del resultado que buscan generar.

La relación correcta puede observarse en esta secuencia:

Objetivo → estrategia → acción → indicador → evaluación

Si una acción no puede relacionarse con un objetivo concreto, conviene cuestionar 
su prioridad. Esto no significa que todas las actividades deban producir resultados 
inmediatos, sino que deben tener una función reconocible dentro de la estrategia.
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La ejecución también debe conservar coherencia con el posicionamiento. Una marca 
que pretende diferenciarse por calidad, por ejemplo, debe cuidar que sus mensajes, 
experiencia, servicio y política comercial no contradigan esa percepción.

Medición y ajuste: una estrategia no permanece estática

El Marketing Estratégico no concluye con la implementación. Los resultados obtenidos 
proporcionan información para comprobar si las decisiones tomadas están produciendo 
el efecto esperado.

Los indicadores deben seleccionarse de acuerdo con los objetivos. Dependiendo de 
la estrategia, pueden analizarse variables relacionadas con ventas, participación de 
mercado, adquisición de clientes, retención, rentabilidad, conversión o percepción de 
marca.

Medir no significa acumular datos. El 
propósito es interpretar qué están indicando 
y decidir si es necesario mantener, modificar 
o replantear determinadas acciones.

Un resultado inferior al esperado no 
siempre significa que toda la estrategia 
sea incorrecta. Puede revelar un problema 
específico en la segmentación, en la 
propuesta de valor, en el posicionamiento, 
en el canal utilizado o en la ejecución.

Esta capacidad de aprendizaje convierte 
la evaluación en una parte activa de la 
estrategia. El mercado cambia y, por 
ello, las decisiones también deben tener 
capacidad de adaptación.

https://www.instagram.com/imecaf_mx/
http://linkedin.com/company/imecaf
https://www.facebook.com/IMECAF
http://tiktok.com/@imecaf
http://imecaf.com


imecaf.com

Cómo integrar todos los elementos en una estrategia 
coherente

Una estrategia sólida surge cuando sus componentes se relacionan entre sí y no cuando 
se desarrollan como actividades independientes. El análisis del entorno permite 
identificar oportunidades; la segmentación ayuda a decidir dónde concentrarse; el 
posicionamiento establece cómo diferenciarse; la propuesta de valor define qué 
razón se ofrecerá al mercado; los objetivos determinan qué resultados se buscan y los 
indicadores permiten comprobar si el camino elegido funciona.

Puede resumirse el proceso de esta manera:

Etapa Función dentro de la estrategia

Analizar
Comprender el contexto y detectar 
cambios

Identificar Encontrar oportunidades y segmentos 
relevantes

Seleccionar Elegir dónde concentrar los recursos

Diferenciar
Construir una propuesta con valor para el 
mercado

Posicionar
Definir la percepción que se busca 
generar

Objetivar Establecer resultados concretos

Ejecutar Convertir la estrategia en acciones

Evaluar Medir resultados y generar ajustes

La principal ventaja de esta integración es que reduce la improvisación. Las decisiones 
dejan de depender exclusivamente de intuiciones o de acciones aisladas y comienzan 
a responder a una lógica común.
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Ejemplo de aplicación del Marketing Estratégico

Imaginemos una empresa mexicana dedicada a la venta de alimentos saludables 
preparados, que durante los últimos meses ha detectado un aumento en la demanda 
de opciones prácticas para personas que trabajan y tienen poco tiempo para cocinar. 
Aunque sus ventas son estables, también enfrenta una mayor competencia y necesita 
encontrar una forma de diferenciarse.

1. Analizar el mercado y detectar la oportunidad

La empresa comienza revisando los cambios en los 
hábitos de sus clientes, los precios del mercado, las 
ofertas de sus competidores y los productos que tienen 
mayor demanda. El análisis muestra que existe interés 
por alimentos saludables que, además de ser prácticos, 
puedan adaptarse a diferentes necesidades alimentarias.

La oportunidad no está únicamente en vender comida 
saludable, sino en atender a consumidores que buscan 
resolver su alimentación diaria sin dedicar demasiado 
tiempo a planear o preparar sus comidas.

2. Seleccionar el segmento

A partir de la información obtenida, la empresa decide 
concentrarse en profesionistas de entre 25 y 45 años 
que trabajan principalmente en zonas urbanas y buscan 
alternativas prácticas para sus comidas entre semana.

Esta decisión permite enfocar los recursos en un grupo 
específico en lugar de intentar comunicarse con cualquier 
persona interesada en alimentación saludable.

3. Definir el posicionamiento y la propuesta de valor

La empresa establece como diferenciador la combinación 
de alimentación saludable, practicidad y variedad, 
buscando ser reconocida como una alternativa para 
quienes necesitan comer mejor sin complicar su rutina.
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Su propuesta de valor se construye alrededor de menús 
preparados, opciones variadas y entregas programadas 
que facilitan la organización de las comidas durante la 
semana.

4. Establecer objetivos

Con el segmento y el posicionamiento definidos, la 
empresa establece objetivos concretos para orientar sus 
esfuerzos. Por ejemplo, busca incrementar en un periodo 
determinado la cantidad de clientes recurrentes y 
aumentar la frecuencia de compra de quienes ya utilizan 
el servicio.

Estos objetivos permiten determinar qué acciones 
tienen prioridad y qué indicadores deberán revisarse 
posteriormente.

5. Convertir la estrategia en acciones

La empresa desarrolla contenido dirigido específicamente 
a profesionistas con poco tiempo, presenta sus diferentes 
opciones de menú y comunica los beneficios relacionados 
con la practicidad y la organización semanal.

También establece promociones dirigidas a clientes 
recurrentes y utiliza canales digitales donde se concentra 
su público objetivo. Las acciones no se desarrollan de 
manera aislada: todas mantienen el mismo posicionamiento 
y buscan contribuir a los objetivos establecidos.

6. Evaluar los resultados

Después de implementar la estrategia, la empresa analiza 
indicadores como clientes nuevos, frecuencia de compra, 
porcentaje de clientes recurrentes y rentabilidad de las 
promociones.
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Los resultados muestran que los clientes que contratan paquetes semanales tienen 
una mayor frecuencia de compra. Con esta información, la empresa decide concentrar 
mayores esfuerzos en este modelo y ajustar las promociones que generan ventas, pero 
reducen demasiado el margen.

¿Qué demuestra este ejemplo?

El caso muestra que el Marketing Estratégico no consiste simplemente en realizar 
campañas para aumentar las ventas. La empresa primero identifica una oportunidad, 
selecciona un segmento, establece una diferenciación, define objetivos y después 
determina las acciones que pueden contribuir a conseguirlos.

Además, la evaluación permite obtener nueva información y modificar las decisiones 
cuando es necesario. De esta manera, la estrategia se mantiene conectada con el 
comportamiento real del mercado y con los resultados del negocio.
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Conclusión

El Marketing Estratégico consiste, en esencia, en tomar decisiones de marketing con 
una visión conectada: entender el entorno antes de actuar, identificar oportunidades, 
seleccionar los segmentos adecuados, construir una propuesta de valor diferenciada, 
definir un posicionamiento y establecer objetivos que puedan evaluarse.

Su importancia no está únicamente en planear con anticipación, sino en proporcionar 
una estructura para decidir con mayor criterio frente a un mercado que cambia 
constantemente. Una estrategia bien planteada tampoco permanece inmóvil; utiliza los 
resultados y la información disponible para corregir el rumbo cuando las circunstancias 
lo requieren.

Puntos clave para recordar

• El análisis del mercado debe preceder a las 
decisiones estratégicas.

• No todos los segmentos representan la misma 
oportunidad para una organización.

• El posicionamiento debe ser relevante para el 
público y coherente con lo que realmente ofrece la 
marca.

• La propuesta de valor debe responder a una 
necesidad concreta y diferenciarse de las 
alternativas.

• Los objetivos permiten convertir la estrategia en una 
dirección medible.

• Las acciones de marketing deben estar relacionadas 
con objetivos y estrategias previamente definidos.

• La evaluación no es el final del proceso: proporciona 
información para ajustar las decisiones.

• Una estrategia efectiva mantiene alineados 
el mercado, el público, la propuesta, el 
posicionamiento y los objetivos.

Comprender esta relación entre análisis, decisión, ejecución y evaluación permite 
desarrollar estrategias con mayor fundamento y no depender únicamente de acciones 
aisladas. Para quienes buscan profundizar en la planeación y aplicación de estos 
conceptos, nuestro Curso de Marketing Estratégico puede ser un siguiente paso natural 
para llevar la perspectiva estratégica a situaciones concretas del entorno profesional.
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Preguntas frecuentes sobre Marketing Estratégico

1. ¿Cada cuánto debe revisarse una estrategia de Marketing Estratégico?
Debe revisarse periódicamente para comprobar si continúa respondiendo a las condiciones 

del mercado. También es recomendable hacerlo cuando existen cambios importantes en los 

consumidores, la competencia o los resultados.

2. ¿El Marketing Estratégico es útil para pequeñas empresas?
Sí, porque permite aprovechar mejor los recursos disponibles y establecer prioridades. También 

ayuda a identificar qué clientes, productos y oportunidades merecen mayor atención.

3. ¿Cómo influye el presupuesto en una estrategia de marketing?
El presupuesto determina los recursos que pueden destinarse a cada iniciativa. Por ello, 

debe distribuirse de acuerdo con las prioridades estratégicas y los resultados que se esperan 

obtener.

4. ¿Puede cambiar el público objetivo de una empresa?
Sí. El comportamiento de los consumidores y los resultados obtenidos pueden revelar 

segmentos con mayor potencial. En esos casos, ajustar el público objetivo puede mejorar la 

efectividad de la estrategia.

5. ¿Vender más significa que una estrategia está funcionando?
No necesariamente. Es importante considerar también la rentabilidad, los costos, la inversión 

realizada y la calidad de los clientes obtenidos. Un aumento en ventas no siempre representa 

mejores resultados.

6. ¿Por qué la experiencia del cliente influye en el Marketing Estratégico?
Porque la experiencia debe ser coherente con lo que la marca promete. Si existe una diferencia 

entre el mensaje y lo que recibe el cliente, la percepción de la marca puede verse afectada.

7. ¿Qué papel tienen los datos en el Marketing Estratégico?
Los datos permiten conocer comportamientos, detectar cambios y evaluar resultados con 

mayor objetividad. Su análisis facilita tomar decisiones respaldadas por información y no 

únicamente por intuición.

8. ¿Cuándo es necesario replantear una estrategia?
Cuando cambian significativamente las condiciones del mercado o los resultados dejan de 
cumplir los objetivos establecidos. También puede ser necesario ante nuevos competidores, 

cambios en la demanda o transformaciones del sector.
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