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cinco

» Analisis y Reflexion.

» Segmentacion.

» Posicionamiento diferenciador.

» Inbound marketing vs. Outbound Marketing.

» El embudo estratégico de ventas.




marketing

» El marketing analiza la gestion comercial de
las empresas con el objetivo de captar,
retener y fidelizar a los clientes a través de

la satisfaccion de sus necesidades.
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Parate:
analiza, reflexiona y entiende

66 Nunca invierta en un
negocio que no puede
entender




1.Analisis y Reflexion
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Trabajar e
probable
importante que
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Analisis previo a la toma de decisiones

Marco Entorno

regulador geografico

Otras

Competencia : :
influencias

La propia
cartera de
productos/

servicios

Entorno Clientes
social del actuales y
P.O. Potenciales
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Esquema de una Matriz DAFO

AMENAZAS OPORTUNIDADES
a Q
Andlisis J -
Externo J Q
a a

DEBILIDADES FORTALEZAS

Q Q
Anélisis a J
Interno - Jd
a Q

Su razoén de existir:

posicionarse a los ojos de los cliente de una

marketing
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Lo esencial del DAFO

» Simple, incisivo, concreto

» Obtenemos una vision general de la situacion

o al menos una vez al ano

» Ojo: Ofrece una imagen estatica

o Si se producen cambios en el entorno y/o en la

propia institucion hay que reformularlo
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2. Segmentacion

A NN

czlfd ozlrzl [oclos

marketing

15ARCIA




Quién y cOmo es nuestro comprador

El centro siempre es el cliente. El objetivo principal: ofrecerle propuestas de valor
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MARKETING = SATISFACER A NUESTROS
CLIENTES DE FORMA RENTABLE

Segmentacion del
“ mercado “

ESTIMULQS pEL ENTORNO
v
RECONOCIMIENTO DE LA NECESIDAD
Y
BUSQUEDA DE INFORMACION
v
EVALUACION DE ALTERNATIVAS
v
DECISION DE COMPRA

v

RESULTADO DE LA COMPRA

;Puedo segmentar mi oferta
de productos/ servicios?
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Escuchamos activamente
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3.Posicionamiento
diferenciador

y ademostrario
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ferente- Ser la diferencia

» Respecto a la
competencia

» En la mente del
consumidor

Para cada segmento [




Tabla CARBENVE

- ENUMERAR LOS

Caracteristicas ,iqsuros

- ESPECIFICAR EN FUNCION

BenE'ﬁClOS DEL DESTINATARIO DE LOS
SERVICIOS/PRODUCTOS

Ventaja . ESCOGER LOS BENEFICIOS
QUE SON UNICOS PARA

competitiva SEGMENTO DEL MERCADO
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Las Caracteristicas

» Describen lo que el producto o servicio es

» Las caracteristicas estan relacionadas con los
elementos fisicos

» Son observables
» Faciles de medir

Generales

v

Relacionadas con la naturaleza del producto o
servicio

v
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Los Beneficios

» Viven en la percepcion del cliente
» La mejor manera de definir un beneficio:

- Es el uso positivo que un cliente hace de una
caracteristica del producto o servicio

-y le ayuda a cubrir una
necesidad o deseo
especifico.



Ventajas frente a la Competencia

» Son consecuencia de las caracteristicas de un
producto o servicio que lo hacen mejor si se le
compara con sus competidores directos:

> Diferente

> Unico

o Atractivo

> Durable en el tiempo

o Facilmente identificable

marketing

=CEEl. fARCIA o




marketing

JARCIA




1. CLIENTES

» VALORES,
NECESIDADES
INTERESES




Paso 1. SEGMENTACION

X
Wik

» Economia familiar, aspectos @‘ } . &
geograficos, culturales,
edad, formacioén, género, AR

etc.




Paso 2. Caracterizacion
de nuestro target

(PRIMERA ((ASE!,A VER TESORO
'si NOS EN\'ENDEMOS .2V05
QUERES REDVCIR ENDugE(ER
0 TON|F|(AR

» ;CoOmo son? ;Qué
necesitan, que
quieren?
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2. COSTES

» Lo que estan
dispuestos a pagar

» IMPORTANTE:
Distinguir entre

o Precio= valor formal del
Servicio

- Coste: lo que el cliente
invierte para acceder al
producto/servicio

—




3. CONVENIENCIA

» Me escogen frente a la
competencia: jpor qué?

» Se expresa con una
propuesta de valor

—




Estamos hablando de

LA PERCEPCION

» El mejor producto es aquél que mas gente
cree que es el mejor.
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4. COMUNICACION

» ;COMo comunico mis
ventajas competitivas?

» ;Como influyo en la
percepcion?




El consumidor hiper-informado

» Antes de la aparicion de internet, alla por
1990, las empresas controlaban la

informacion que obtenian los consumidores.

» Actualmente la informacion esta

democratizada y es totalmente imparcial
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Cambio radical en

Comportamiento Proceso de
del usuario compra




4. Inbound versus
Outbound Marketing

Outbound
Marketing

Inbound

Marketing



Definicidon de Inbound Marketing

» Es una estrategia, con una » Busca la atraccién de los
metodologia concreta: usuarios:
o Convertir a un extrano > Siguen y comparten
en un cliente de manera nuestras publicaciones

no intrusiva
» Confian en nosotros

» Incluye el Marketing de LTI
Contenidos, una tactica: AR
considerando una

> Compartir informacion referencia en el sector
valiosa con nuestros
potenciales clientes
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Con estrategia de Inbound Mkt.:

* Piensas en el publico:

- Te encuentra, interactuas, les ayudas, son
tus prescriptores

¥
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Sin estrategia de Inbound Mkt.:

* Plensas en tu marca:

- Buscas al publico (dificil de encontrar),
haces publicidad directa, provocas spam
(email), RRPP

g
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Centrado |Centrado
en el en el
individuo [producto




Atrae al |lrrumpe
cliente al cliente




Utiliza Medios
Medios tradicionales

digitales




Comunicacion|Comunicacion
bidireccional Junidireccional

marketing
"ﬁ A



Necesita bajo [Necesita
presupuesto |un gran

vy mucha presupuesto
creatividad
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Aporta |Ofrece
valor DOCO

anadido |valor




e -

Publico Publico en
cualificado[|masa




e -

Busca Busca
informar y|vender
entretener




5.— The Funnel
Strategy (on-line)
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El Embudo de Ventas

Una de las herramientas mas poderosas de Marketing Digital
7 [ *" o‘x i s ¥ -
» Generar Trafico Y MY il"x

» Atraer Interesados

» Inducirlos a la Compra

» Convertirlos en Clientes

» Retenerlos/ Fidelizarlos

Estructura on-line




;Quién navega por el embudo ?

» Extranos
‘ Descubrimiento TR
‘ Sentir la Necesidad » Followers
‘ Consideracion » Leads
| Conversion » Clientes

\

Retencion

» Embajadores

Los protagonistas
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Medios y soportes on-line

» Web
Blog, Vlog

Redes sociales:

- Facebook

o Twitter

o Instagram, Flickr

o LinkedlIn

> Youtube, Vimeo

- WhatsApp, Line, Snapchat, ...
o Otros: Google+, Pinterest...

Plataformas de email marketing /Formularios
Sistema CRM

Landing pages

v v

v v
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/Qué acciones on-line podemos realizar?

» SEO / SEM (Google adwords principalmente),
Palabras clave Long Tale

» E-mail Marketing

» Lead nurturing (maduracion de los leads):
automatizacion de los emails

Banners/ Retargeting

Marketing de afiliacion

Trato con lideres de opinidon on-line (influencers)
Intervenciones en foros, redes sociales...

Chat on-line
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Generacion de Contenidos

Imagenes

v

v

Infografias
Videos
Guias / tutoriales

v

v

Webinars

v

Revistas/ E-Books / Whitepapers

v

Presentaciones/Seminarios/ cursos

v

Aplicaciones (Apps)

v

» Juegos (gamificacion)




El marketing ya no se trata de
05 C0s0S que Vendes, sino de
0s historias que cuentas.

Seth Godin




Pero, los contenidos

» Tienen que aportar algo
» Tener valor
» Ser de calidad

» Buscar la originalidad, ser profundos y
autenticos

o Para conectar con el consumidor/cliente
> Y hacerlo desde una posicion diferente a los demas

mar ketl ng
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‘It’s all about the user, not the channel of
engagement” Raj Aggarwal, CEO & Co-founder Localytics, 14t juny 2016

QUE
QUIERES
DECIRLE
A TU




/Qué acciones off-line?

» Jornada de puertas abiertas

» Show-room/tienda fisica (permanente o efimera
“bop-up store”)

» Participacion en ferias, congresos, eventos...

» Ponencias, cursos

» Blogtrip, Lideres de opinion, Dossier de prensa

» Buzoneo, Envio Postal, etc.

» Telemarketing

» Visita personal con argumentario de ventas

» Servicio de entrega y Post-venta

» Club de socios, Embajadores,...

» Otros...

marketing
™~
— a/g A



JARCIA




Pan para hoy, Par

N 5 ARCIA



Hay much:
atrevemos
dificiles,
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MUCIHAS

GIRACIAS

=
info
Tel 629
www.garciasaura.com
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