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Por queé hacer una

estrategia de marketing

Mas claridad en
los objetivos

Uso eficiente de
recursos

Conocimiento del
publico objetivo



Contenido de un (>
Plan de Marketing

SEGMENTACION PROPUESTA MEDICION
DE MERCADO DE VALOR Y ANALISIS
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ANALISIS DE DEFINICION EMBUDO DE
MERCADO Y D)= VENTAS Y
COMPETIDORES OBIJETIVOS PLAN TACTICO




() Analisis
situacion




Analisis de la Situacion

Analisis FODA

15

FORTALEZAS

Propuesta de Valor
Marca
Talento Humano

L

DEBILIDADES

Infraestructura
Aspectos de producto
O servicio
Bajo reconocimiento
de marca

AMENAZAS

Competencia, nuevos
competidores
Condiciones economicas
Nuevas costumbres del
consumidor
Nuevas regulaciones

OPORTUNIDADES

Tendencias del
consumidor
Alianzas
Nuevas tecnologias



() Analisis

Competidores

¢, Cuales son tus
competidores
directos?

;. Cuales son los

precios de tus

competidores?
Analiza

Observa y anota las

;. Cuales son sus

“ Compara las estrategias para
caracteristicas caracteristicas de vender? Analiza sus
principales de lo que tus competidores con esfuerzos de
ofrecen tus las de tu negocio. publicidad y
competidores. promocion

cCOmo es su
presencia en linea y
marketing digital?
Investiga su sitio web,
redes sociales y
estrategias de
marketing

Examina como los
competidores
utilizan sus redes
sociales.



 Analisis Competidores (5

Ml
NEGOCIO

COMPETENCIA 1 COMPETENCIA 2 COMPETENCIA 3 COMPETENCIA 4

CARACTERISTICAS

VENTAJAS

PRECIOS /e
Descarga esta lamina

PUBLICIDAD
REDES SOCIALES




(> Segmentacion de mercado




(> Segmentacion de mercado

Criterios demograficos




(> Segmentacion de mercado

Criterios psicograficos




(> Segmentacion de mercado

Criterios conductuales



() Definiciond

NOMBRE

EDAD
UBICACION

OCUPACION

ESTADO CIVIL

NINOS

INGRESO
MENSUAL

DANIEL GALLEGO
45
SANTIAGO

EMPRENDEDOR
GASTRONOMICO

CASADO
2

$1.900.000

el Cliente Ideal

INTERESES Viajar, vida al aire libre, cocinar, familia, carpinteria.
Tiene poco tiempo para administrar todas las tareas de su restaurant, sabe
DESAFIOS que las redes sociales son importantes pero no tiene tiempo y no sabe como

usarlas a su favor, tampoco tiene presupuesto para pagar una agencia.

:COMO RESUELVE SU

Le pide a la anfitriona que saque fotos y las suba a Instagram.

PROBLEMA?
Aumentar las ventas, difelizar clientes, que lleguen nuevos clientes todos los
OBJETIVOS
meses y que vuelvan.
MOTIVATION Que su restaurant crezca, por qué no, abrir un segundo restaurant.

FRUSTRACION

Siente que las redes sociales no le generan ningun valor, sabe que tiene que
tenerlas pero sabe que no les estd sacando todo el partido.

FUENTES DE INFO

Redes Sociales, plataformas online, boca a boca

ADICIONAL

Le gustaria entender mdas de redes sociales, pero no tiene tiempo ni ganas
para ver videos de youtube o hacer cursos online.




(> Definicion del Cliente Ideal

NOMBRE

EDAD
UBICACION

OCUPACION

ESTADO CIVIL

NINOS

INGRESO
MENSUAL

DANIEL GALLEGO
45
SANTIAGO

EMPRENDEDOR
GASTRONOMICO

CASADO
2

$1.900.000

INTERESES

DESAFIiOS

¢COMO RESUELVE SU
PROBLEMA?

OBJETIVOS

MOTIVATION

FRUSTRACION

FUENTES DE INFO

ADICIONAL

Descarga esta lamina
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(> Definicion del Cliente Ideal

. Por qué es importante?

e Mejor desarrollo de productos

e Mayor satisfaccion del cliente

e Mejora el rendimiento de campanas
e Gasto mas eficiente

e Aumente la lealtad del cliente




Definicion de Objetivos

:Como definirlos?

ESPECIFICO MEDIBLE ALCANZABLE RELEVANTE TEMPORAL
AUMENTAR HOY SE AUT(';S/"‘;‘T‘IZAR EN UN
VENTAS EN UN 20% VENTE UN PROCESO DE PLAZO DE

SITIO WEB 10% o 3 MESES



() Definicion de propuesta de valor (>




(© Definicion de propuesta de valor

Lienzo para construir propuesta de valor

PRODUCTOS /
SERVICIOS

GENERADORES
DE BENEFICIOS

ALIVIADORES
DE DOLOR

BENEFICIOS

DOLORES

TAREAS

(>

Descarga esta lamina
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@ Ul . Tunegocio tiene un modelo

st (e negocios claro?
Asoclaciones clave Actividades clave Propuesta de valor Hu;al:i'anulsh d!-':zlgmnt-:ts
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./ Tunegocio tiene un modelo
de negocios claro?

Asoclaciones clave Actividades clave Propuesta de valor Relaciones Segmentos
: con los clientes del mercado
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(© Embudo de Ventas

1.ATRAF]C.ION : el chent.e pote.nc1a1 toma ATRACCION
conocimiento de la existencia del producto o

Servicio.
2. INTERACCION: el cliente se interesa en el
producto o servicio y comienza a investigar

INTERACCION o

mas sobre é€l.

3.CONVERSION o VENTA: el cliente decide
realizar la compra.

4.FIDELIZACION: se busca mantener al cliente
satisfecho para que repita la compray se

CONVERSION
O VENTA

convierta en un cliente recurrente. FIDELIZACION o




() Plan tictico para potenciar (5
el embudo de ventas

Visita a

/,1 end Tiend
. R a\ Evaluacidon
Sitio \ Pago ? ’
ompartir
/Web Uso informacién
Market N\
G;)ogle place Sitio web  Confirmacién Instrucciones Seguimiento
) y, . /

Necesidad Busqueda Consideracidn Decision Entrega Lealtad

) \ \ \ \ \ [
i Seguimiento Recomendar

RRPP Boca a OleoneS Comparac1on Mail Evaluacion en RRSS
\ (Boca \ ) \ Upsell o venta
: Entrega Newsletter  cruzada
TV/ Prec1o Marca Track\lng ; \Volver a/
Radio RRSS Recordatorio/ comprar
\ / entrega
Evento arantia



@ Principales herramientas de
marketing digital que debes conocer

>

| Marketing de contenidos Q

t— | SEO [

Ll (Optimizacién de Motores de Bisqueda)
Generacion de contenido e
interaccion en Instagram,

¥ Redes sociales 6n en Inst:
1]' _;_ Facebook, Linkedin, Tik Tok, etc

Google, Facebook, Instagram,
Linkedin, Tik Tok

Blogging, Ebooks, videos,
infografias, contenido descargable

Utilizacion de palabras claves,
mejora de la estructura del sitio

web, tiempo de carga, etc.

=
- @V Email marketing

Newsletter, automatizaciones,
ofertas y promociones.




() Monitoreo y medicion de éxito
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Define Analisis de
KPIs datos
Trafico ala web Métricas Google

Seguidores analytics,
Ventas satisfaccion

cliente

Comparar
datos con
objetivos
Identificar
problemasy

oportunidades
de mejora

() Monitoreo y medicion de éxito

Implementar
ajustes

Reasignar
presupuesto,
cambiar tipo de
contenidos

Revision y
mejora
continua

Ciclo de
retroalimentacion,
lecciones aprendidas



MUCHAS GRACIAS!

Sigueme para mas contenido de marketing y emprendimiento

@fernandagil.me m Fernanda Gil Torrejon




