DESCRIPCION DEL PUESTO

ESPECIFICACIONES

Departamento
Comercial

Director de Marketing

= MISION

M RESPONSABILIDADES

mFUNCIONES

- Dirigir |a elaboracion, implantacion y
seguimiento de los planes de marke-
ting, estableciendo estrategias de
acuerdo a la politica comercial de la
empresa, en cuya elaboracion él mismo
ha colaborado.

® AUTORIDAD - SUBORDINACION

| Brand | | Trade

Manager | |Manager

Product

Manager
Directorde| | | Jefede
Marketing | | |Merchandising

_|Jefe de Investigacion
de Mercados

- ((SSels’\t/igjnar y controlar el Servicio de Informacion de Marketing

- Asistir a la direccidn en latoma de decisiones relacionadas con
la identificacion de oportunidades y fortalezas y la solucién de
amenazas y debilidades.

- Elaboracion, puesta en marcha y seguimiento de los planes de
marketing en armonia con los objetivos generales de la empresa.

- Participar y colaborar en la definicion y elaboracién de las
politicas comerciales de la Compafifa.

- Garantizar la adecuada segmentacidn de mercados a los que la
empresa se dirige.

- Definir la estrategia de diferenciacion y posicionamiento de la
empresa y Sus negocios.

- Garantizar la implantacion de las estrategias de posicionamiento
de los diferentes productos en lo relativo a precios, distribucion,
publicidad, promocion y merchandising.

- Analizar el ciclo de vida de la cartera de productos proponiendo
acciones de creacion y lanzamiento de nuevos productos y de
modificacion o eliminacion de los existentes.

- Planificar, llevar a cabo y controlar el resultado de las acciones
publicitarias, promociones, camparias y acciones comerciales.

- Desarrollar en su caso las oportunidades estratégicas de
marketing relacional y de trade marketing.

- Velar por el cumplimiento del presupuesto de su departamento.

- Dirigir y motivar al equipo de profesionales a su cargo hacia la
consecucion de los objetivos establecidos.

- Coordinar con el director del drea de Comunicacion, el desarrollo,
la implantacion y el control de las técnicas de comunicacién
interna y externa de la empresa.

- Gestionar y controlar el servicio de Atencion al Cliente.

- Articular y utilizar las técnicas y fuentes
de informacién méas apropiadas para co-
nocer las necesidades, deseos y apeten-
cias de los usuarios y consumidores.

- Definir los criterios de eficacia y los sis-
temas para su evaluacion. Evaluar el plan
de marketing. Valorar y controlar las acti-
vidades de marketing.

- Concretar las ideas y conocimientos pro-
venientes de la informacion acumulada
con el fin de establecer las caracteristicas
de los productos y su precio.

- Implantar y supervisar las tareas y opera-
ciones necesarias para hacer llegar los
productos y servicios desde la empresa
a los consumidores.

- Elaborar informes de mercado y posicio-
namiento frente a la competencia.

- Coordinar las acciones de su departamen-
to con las del departamento de Ventas y
el de Exportacion.

- Establecer y mantener relaciones con los
medios de comunicacion y agencias de
publicidad.

- Control y sequimiento de la comunicacion
interna y externa.

- Dirigir y coordinar las actividades de
investigacion de mercado, publicidad,
plromocién, merchandising y servicio al
cliente.

B RELACIONES

Internas

- Director Comercial.

- Directivos del drea comercial.
- Jefes de su departamento.

- Directivos de otras dreas funcionales.

Externas

- Clientes y proveedores.
- Consultores externos.

- Empresas del sector.
- Instituciones y organismos.

- Medios de comunicacion.
- Agencias de publicidad.

® FORMACION NECESARJA Y

CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS

B CUALIDADES

m EXPERIENCIA PREVIA

sariales y afines.

ting/ventas.

de otros idiomas.

- Experiencia en direccion de equipos.

- Licenciado en Ciencias Econémicas o Empre-

- Formacion de postgrado especifica en marke-

- Buen nivel de inglés, valorable conocimiento

- Acostumbrado al trabajo por objetivos.

- Habituado a trabajar con herramientas infor-
maticas y nuevas técnicas de comunicacion.

- Orientacién al logro.

- Innovador y creativo.

- Orientacion al cliente.

- Gran visi6n comercial.

- Alta capacidad de comunicacion.
- Habilidades sociales.

- Capacidad de liderazgo y trabajo en equipo.
- Orientaci6n al resultado.

- Capacidad de negociacion.

- Capacidad analitica.

- Flexible ante los cambios.

- Experiencia de al menos 3 afios en dis-
tintos puestos dentro del departamento

de marketing o comercial.

m POSIBILIDADES DE PROMOCION

- Director Comercial.

- Consultor externo.
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Departamento
Comercial

El Director de Marketing tiene que delimitar claramente los objetivos a conseguir, establecer los
procedimientos mas adecuados para conseguirlos y trazar los programas que permitan sefialar
plazos concretos para alcanzarlos. Por otra parte, el control de marketing debe ser contemplado
tanto como una forma de verificar la eficiencia de las acciones realizadas, como una guia para
encontrar en las diversas partes del sistema de marketing las desviaciones que, respecto al
objetivo global establecido, se produzcan.

El marketing ha sufrido en los ultimos afios una notable evolucion, lo que ha traido consigo una
considerable transformacion de su conceptualizacion y sobre todo, de sus posibles vias de
aplicacion.

Actualmente, el marketing se concibe como la actividad encaminada a analizar las necesidades
de los consumidores y a darles satisfaccion desde una perspectiva de beneficio empresarial.

El fin del marketing es el rendimiento econdmico y social de la empresa. Este depende de la
capacidad gue tenga para responder a las necesidades del mercado, y sobre todo, para planificar
las actividades en funcion de las variaciones de las necesidades del consumidor y de las
posibilidades derivadas de los cambios e innovaciones tecnoldgicos.

La premisa fundamental con la que trabaja el marketing es que todas sus acciones estan
encaminadas a satisfacer las necesidades del consumidor en tanto que sujeto activo de la
relacion econdmica de intercambio, por ello el estudio del consumidor y la compresiéon de su
conducta de compra en sus diversas dimensiones, es hoy en dia tan importante.

La gestion de Marketing debe considerar l0os pesos relativos de las variables intervinientes y su
grado de influencia, para determinar y tomar decisiones légicas y estrechamente relacionadas,
gue concatenadamente permitan la consecucion de los objetivos de la organizacion. Es posible
sistematizar estas variables considerando tres dimensiones: una operacional, otra estratégica,
y una tercera instrumental.
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