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¢COMO TRABAJAMOS EN MOMENTOS DE CAMBIO CONSTANTE?

Arrancamos con lo que, con frecuencia, es la
conclusion final. Haciéndonos muchas preguntas
gue a veces quedan en el aire:

¢Qué sentido tienen los planes de marketing
convencionales en un entorno de cambio
constante?

¢Doénde queda la estrategia en un mundo
condicionado por la velocidad que nos imprime la
tecnologia?

¢Como planificamos si las estrategias, que
dependen de herramientas, estan obsoletas antes
de que las hayamos terminado de implementar?
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LA TECNOLOGIA COMO DESAFIO Y OPORTUNIDAD

Este ecosistema condicionado por la tecnologia nos plantea muchos retos, pero
también muchas oportunidades:

- Elreto de buscar una nueva forma - La oportunidad de ser muchisimo
de trabajar, mas agil y mas mMas agiles a la hora de mediry de
conectada a la realidad evaluar las acciones y las

- Elreto de responder al cambio estrategias
constante - La oportunidad de ser también

- Elreto del aprendizajey la mMas agiles a la hora de
formacion constantes implementar cambios

- Elreto de que aquello que nos - La oportunidad de medir mucho

funciona cambie de repente mMas y mucho mas rapido
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PREGUNTA 1: ¢:PARA QUE PLANIFICAR SI TODO CAMBIA TAN RAPIDO?

Porqgue, lejos de restar flexibilidad, planificar y trabajar en una estrategia nos
ayudara a poder ser mas flexibles y a poder afrontar esos cambios sabiendo que
otra parte de nuestra planificacion ya esta cubierta.
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PREGUNTA 2: ;:PARA QUE PLANIFICAR SI MI PLAN QUEDARA OBSOLETO?

Basicamente porque el propio plan es la base para
contrarrestar la obsolescencia. Tenemos ya una guia de
lo que queremos y eso es lo que revisamos y volvemos a
poner en marcha
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EL PLAN DE MARKETING COMO GUIA DE TRABAJO

cY si entendemos un plan de marketing como una guia de trabajoy no
como un documento que queda grabado en piedra?

Podemos entender el documento como un recurso modular que nos
permite ir desarrollando partes a medida que las necesitemos siempre que
sea coherente con la estrategia y con las necesidades del emprendedor.

Pero siempre deberian desarrollar la primera parte porque les obliga a hacer
una reflexion sobre su negocio que es fundamental para abordar el resto de
acciones de marketing o incluso para poder subcontratar implementacion
de parte de su estrategia de marketing.
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1. Informacion y andlisis previos
Misidén, vision y valores

Son la base sobre la que se sustenta la estrategia y la esencia de la marca. Es
complicado poder pensar en acciones y en tacticas coherentes si no
tenemos claro quiénes somos ahora, a qué aspiramos y qué valores
ofrecemos a nuestros clientes.

Mision

« Esuna herramienta estratégica

que sintetiza el propoésito de
unaempresa.

Describe los objetivos vy
funciones de la organizacion.

» Inspira a los trabajadoras para

que reconozcan el valor de lo
que hacen.

HubSgst

Vision

« Es una herramienta estratégica

y operativa que propone una
meta a largo plazo.
Define la ruta a seguir y llevara

a establecer objetivos acorfoy
mediano plazo.

« Ayuda 8 tomar decisiones
directivas y le dice a los
empleados cudl es el
panorama a seguir.




1. Informacion y andlisis previos

Misidén, vision y valores

Un par de ejemplos:
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Google

Misién

Vision

Valores

Organizar la informacion
del mundo y hacerla
universalmente
accesible y util.

Proporcionar acceso a la
informacion del mundo
en un solo clic.

Aprendizaje, éxito e
inclusion.
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1. Informacion y andlisis previos
Misién, vision y valores

Un par de ejemplos:

Misién

Ofrecer una amplia
gama de productos de
muebles para el hogar,
bien disefados y
funcionales a precios tan
bajos que la mayor
cantidad posible de

personas podra pagarlos.

Vision

Mejorar |la vida diaria de
mMuchas personas.

Valores

Unidn, cuidado de las
personas y del planeta,
conciencia de los costos,
simplicidad, mejora,
diferencia,
responsabilidad y liderar
con el ejemplo.
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1. Informacion y andlisis previos

Misidn, vision y valores: Como definirlos

Empezando por los valores

¢Cuales son los valores de nuestra empresa?

Siendo coherentes y consecuentes. No podemos elegir valores que
luego vayan a chocar con nuestra actividad o con nuestra filosofia.
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1. Informacion y andlisis previos E—
Misidn, vision y valores: Como definirlos i ~
=]
Mision
a) Nos ayudara responder a las siguientes preguntas:

- ¢Quiénes somos? ;Quién forma parte de nuestra empresa?
- :Qué hacemos?
- ¢Quién es nuestro cliente?

b) Preparamos varios con una lluvia de ideas con una o varias personas
c) Testeamos los elegidos:
1) ¢Queda claro el objetivo de la empresa?
¢ Refleja el entorno de la empresa?
:Somos claros expresando las ideas?
. Hablamos de cosas realistas?
¢Es una idea propia o puede parecerse a la de cualquier empresa?



1.

Informacion y andlisis previos

Misidén, vision y valores: Como definirlos

Vision:

Similar a los objetivos, la vision debe ser:

Breve

Alcanzable
Medible

Positiva
Entendible

Con temporalidad
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1. Informacion y andlisis previos

Misidén, vision y valores: Como definirlos

Vision:
Algunas preguntas pueden ayudar a verlo mas claro:
- :Donde estara mi empresa en 5 anos?

- ¢Qué hara por la sociedad?
- ¢Qué quiere ser mi empresa ‘de mayor'?




MARKETING EN CAMBIO CONSTANTE

1. Informacion y andlisis previos

Misidén, vision y valores: Como definirlos

Vision:
Y como podemos evaluar si la vision es la correcta:

- ¢Escapaz de generar cambios en la empresa?

- ¢Nos cuadra con el espiritu de la empresa?

- ¢El objetivo es realista?

- ¢Esun objetivo de mejora o uno que queremos mantener?
- ¢Esfacil de explicar?
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1. Informacion y andlisis previos

Misidén, vision y valores: Como definirlos

Y la pregunta: ;Cada cuanto tiempo hay que revisar y renovar mision, vision y
valores?

Lo [6gico es que la mision, el quiénes somos y qué nos define, tenga una vida
mas larga, pero la vision pueda cambiar cuando hayamos logrado esos objetivos.

En cualquier caso, todos tienen que estar en revision constante:
- ¢Hayalgun cambio en la empresa?
- ¢JAlgun cambio social?
- ¢Algun factor externo que haga que se tenga que replantear?
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1. Informacion y andlisis previos

Misidén, vision y valores: enlaces

ASANA sobre como definir mision, vision v valores
HUBSPOT sobre mision, vision v valores, con ebook gratuito



https://asana.com/es/resources/vision-statement
https://blog.hubspot.es/marketing/mision-vision-valores-ejemplos
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1. Informacion y andlisis previos

Analisis interno

Al ser empresas de nueva creacion, debemos hacernos las siguientes preguntas:

- Recursos. (Cuantas personas somos? ;Vamos a ser mas? ;Qué sabemos
hacer? ;Qué podemos cubrir con recursos internos?

- Definicion de nuestros productos y servicios

- ¢Cuales son nuestros canales de distribucion?

- ¢(Tenemos alguna accién de marketing o comunicacion en marcha?




1. Informacion y andlisis previos

Analisis externo

- Analisis del sector
- Fuentes de informacion:
- Estadisticas oficiales
- Medios de comunicacion
- Organizaciones sectoriales, etc
- Analisis de la competencia.
- Fuentes de informacion:
- Pagina web de la empresa
-  Redes sociales
- Apariciones en medios de comunicacion
- Datos de registro mercantil y facturacion
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Andlisis PESTEL

1. Informacion y andlisis previos

empresarial, etc.

rge o . Acuerdos internacionales, estabilidad
An a I IS I S eXte I' n O del gobierno, politicas sobre el sector
U
D

Inflacion o evolucion de precios,
tasas de empleo, crecimiento
econémico

Una de las formas mas eficientes sigue siendo a través e
de un analisis PESTEL que tenga en cuenta:
- Factores politicos
- Factores econdmicos
- Factores sociales

Demografia, estilo de vida

o
@ habitos y tendencias de con-
>

sumo...

- Factores tecnoldgicos uso de meligenci i,
- Factores ecolégicos otros.

- Factores legales

I
Q Politicas medioambientales,

riesgos naturales, etc.

Derechos de autor, licencias, reglas ’
sanitarias, seguridad laboral, N
salarios y demas. (\

HubSppt
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1. Informacién y analisis previos

Plantilla analisis PESTEL

o I =

- Ejemplos de - Ejemplos de - Ejemplos de - Ejemplos de - Ejemplos de - Ejemplos de
factores politicos factores econdmicos factores sociales factores factores econdmicos factores legales
tecnoldgicos
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1. Informacion y andlisis previos

Andlisis interno y externo
Otras fuentes de informacién que nos pueden ayudar:

Coogle Trends. Nos permite averiguar qué se busca en Google en Espana o
en otro mercado durante un tiempo determinado. Ej. busquedas de

‘juguetes Montessori’' en Espana desde hace 5 anos. También se puede
utilizar con marcas.

Espafa ¥ Ultimos 5 afios ¥ Todas las categorias ¥ Busquedaweb ¥

Interés a lo largo del tiempo @

[«

< <L

g s ot e


https://trends.google.es/trends/
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1. Informacion y andlisis previos

Andlisis interno y externo
Otras fuentes de informacién que nos pueden ayudar:

- Planificador de palabras clave de Google Ads. Nos permite saber las
busquedas mensuales para determinadas palabras, asi como si hay mucha
competencia y cuanto nos costaria el clic en caso de invertir.

0
nov 2022 dic ene 2023 feb mar abr may i jul ago
w Excluir ideas de contenido para adultos X Adadir filtro 280 ideas para palabras clave disponibles = Vis
Columnas
Puja por la p
7] Pulsbeaclivg (pot Promedio de bisquedas mensuales Cambio en tres meses Cambio interanual  Competitividad Susthdeimprsionesds de la pagina (i I Puja por | Perior | e tado d
relevancia) anuncio 5 dela pigina (ntervalo alto)

2alabras clave proporcionadas

T juguet

[P +53% 21%  Alta - one 049€
A M9 19%  Ala - 007¢ 043¢
wofh +60% 0%  Alta - 008 € 040¢

+22% 45%  Alta - 011¢€ 058 €

+50 % 0%  Alta - 011€ 055¢€


https://ads.google.com/

1. Informacion y andlisis previos

Analisis interno y externo

Otras fuentes de informacion que nos pueden ayudar:
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- Biblioteca de anuncios de Meta. Nos permite ver qué anuncios esta

haciendo la competencia en Meta

Identificador de la biblioteca: 1065108971159780
@ Activo

En circulacién desde el 13 nov 2023

Plataformas @ © Q @

3 anuncios usan este contenido y texto

Ver detalles del resumen

Project Montessori Espafia
Publicidad

Set de cocina & jCocinar como experiencia de

aprendizaje! Seguro, divertido y educativo: la receta
perfecta para crear vinculos familiares.

Ul

gc Q”"
= =

e

Identificador de la biblioteca: 785745683308093
@ Activo

En circulacién desde el 13 nov 2023
Plataformas @ © Q ©

3 anuncios usan este contenido y texto

Ver detalles del resumen

Project Montessori Espaia
< Publicidad

Set de cocina & jCocinar como experiencia de

aprendizaje! Seguro, divertido y educativo: la receta
perfecta para crear vinculos familiares.

[ — ‘
(»)



https://www.facebook.com/ads/library/?active_status=all&ad_type=political_and_issue_ads&country=ES&media_type=all
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1. Informacion y andlisis previos

Andlisis interno y externo
Otras fuentes de informacién que nos pueden ayudar:

- Google Ads Transparency center. Nos permite ver qué anuncios esta
haciendo la competencia en Google Ads

~ 300 anuncios Ordenados de mas a menos recientes

' P
@ - Patrocinado -
- : e =

\ '\ = tutete.com

31 ) = il 448 A

- ELE. o ©

ey 7 Casas de mufiecas de madera - SHELE s

Juguetes para nifios Tutete =
: oy

i g J R g
v (Bra
| ' SY § S g
- R
: Entra en Tutete® y descubre las ofertas exclusivas
hasta el 26 de Noviembre. {Compra ya!

Cuento y Mufeco

Productos Infantiles Tutete S.L. Productos Infantiles Tutete S.L.
Elfo Explorador...
Patrocinado - [Precio]
Tutete [Precio de envio]
Wt comuleterbiack_novembes
REGAI S Tutete
- = Tutete® - Tienda Online - Tutete® ;
./i:\lAl >D DE Black Novemter [Valoracion (rese...

De Bigshopper

Productos Infantiles Tutete S.L. Productos Infantiles Tutete S.L. Productos Infantiles Tutete S.L.



https://adstransparency.google.com/?region=ES
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1. Informacion y andlisis previos

Analisis interno y externo
Otras fuentes de informacion que nos pueden ayudar:

- Semrush. Nos da informacidn sobre las paginas web de la competencia,
incluso en la version gratuita. También podremos saber qué palabras clave
utilizan para posicionarse.

Visibility Estimated Traffic Average Position

943% _ _— /\_ 10289 -\ 4607 \_——

Keywords Rankings Distribution

912 7\ 368

5 LR
o r IIIIIIIIIIIIII
roved vs. decline
Top3 Top 4-10 Top1120 M Top21-100


https://www.semrush.com/
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1. Informacion y andlisis previos

Posicionamiento y ventajas competitivas

Una vez sabemos quiénes somos, qué hacemos, quiénes son nuestros
competidores y cual es la situacion del entorno, es el momento de establecer:

- Nuestro posicionamiento: ;Qué lugar va a ocupar nuestra marca en la
mente de los consumidores, de forma que nos diferencie de los
competidores? Lo definimos a partir de: '
- Beneficio racional para el cliente
- Conexion emocional con el cliente
- Diferencia respecto al resto de marcas
- Valores de marca
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1. Informacion y andlisis previos

Posicionamiento y ventajas competitivas

Una vez sabemos quiénes somos, qué hacemos, quiénes son nuestros
competidores y cual es la situacion del entorno, es el momento de establecer:

- Nuestras ventajas competitivas: una caracteristica Unica y sostenible que no
posea cualquier otra empresa en el mismo mercado
- Debe ser unica
- No puede ser facil de imitar
- Debe ser sostenible en el tiempo
- Ejemplos:
- Costes
- Diferenciacion
- Enfoque
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1. Informacion y andlisis previos

Posicionamiento y ventajas competitivas

Como crear el posicionamiento de marca a
partir del valor:

Beneficios Beneficios
VBBP (Visual-based brand perception) nos funcionales emocional
muestra como los clientes reconocen la marca R %
de manera visual

Razones Esencia Rasgos
— -
para creer de marca de marca

Marca

I

Valores del consumidor

Fundamentos
~

Segmento
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1. Informacion y andlisis previos

Posicionamiento y ventajas competitivas

Esquema y paso a paso para generar un
posicionamiento:

- Resumir el segmentoy las necesidades
del consumidor

- Definir la esencia de tu marca

- Resaltar beneficios funcionales y
emocionales

- Definir razones para creer

- Generar los rasgos clave de una marca
(como si fuera una persona)

— —

2
S — Definir los valores e
de los consumidores

Explora a los consumidores Crea una imagen
objetive que potencialmente del comprador perfecto.
encontraran tu marca
mas atractiva.

Conecta a los consumidores
con la marca mediante
los valores compartidos.

3 f
Identificar la "razon -~ ajas Enumerar las ventajas
para creer” en S funcionales

Resalta las ventajas clave
funcionales de tu producto.

Resalta las ventajas clave
emocionales de tu producto,

Describe las fuentes clave
que generan confianza hacia
tu posicionamiento.

l
=

Crear los
dela

Describe tu marca como
si fuera una persona.
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1. Informacion y andlisis previos

Posicionamiento y ventajas competitivas INOCENTE

INNOVACION SEGURIDAD

Una de las formas mas habituales de definir la
marca como si fuera una persona es a través
de los arquetipos de Jung

CONTROL

SERVICIO PROPORCIONA
ESTRUCTURA AL
MUNDO

EXPLORADOR

DEJA UNA
PERTENENCIA coucgrcrA MARCA EN
CON OTROS L. 8UNDO

HOMBRE COMUN
REBELDE




2. Diagnostico

El diagndstico es donde tomamos toda la
informacion recopilada en los puntos
anteriores y la destilamos para dar forma a
unas conclusiones que nos permitan
afrontar la fase de definicién de la
estrategia.

Una de las formas mas eficientes de
sintetizar el diagnostico es mediante un
analisis DAFO.

Positivo

Fortalezas

* ;Qué hacemos bien?

* ;Qué dicen nuestros clientes o socios.

que les gusta sobre nosotros?

* ¢Enqué dreas superamos a nuestros

competidores?

« ¢Qué es Gnico en nuestro negocio,

productos o servicios?

* (Qué activos poseemos? (Propiedad
intelectual, tecnologia propia, capital)

Oportunidades

+ ¢De qué tendencias emergentes
podriamos aprovecharnos?

* ;Qué fortalezas pueden ser valiosas
para socios potenciales?

+ ¢De qué mercados adyacentes
podriamos aprovecharnos?

+ ¢Hay localizaciones geograficas con
una competencia menor?

Interno

Externo

MARKETING EN CAMBIO CONSTANTE

onnebaN
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2. Diagnéstico

Herramientas

Gompany Name

Helpful Harmful

Hay herramientas online como L
WWW.MIiro.com que permiten
trabajarlo de forma colaborativa y
mucho mas dinamica.

External

Internal

También permiten mover

etiquetas o ‘post its' de un lado a
otro.

Helpful

Esto permite preparar primero los
items y luego decidir donde los
encuadramos.

Harmful



http://www.miro.com
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2. Diagnéstico
¢Cada cuanto hacer un DAFO?

Cuando sea necesario. Aungque no hay un momento especifico e idoneo, si que hay
algunos momentos en los que puede ser especialmente importante:

- Con cambios internos del negocio (reestructuraciones, ampliaciones, etc)

- Con cambios externos del mercado (¢ Nuevos competidores? ;Cierres? ;Guerras?
¢Pandemias?)

- Al empezar o antes de hacer cualquier planificacion estratégica

- Regularmente, en funcion de las necesidades de la empresa (¢Una vez al ano?
cUna al trimestre?
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2. Diagnéstico

Y algunas recomendaciones

1. Tener en cuenta diferentes perspectivas, incluyendo otros departamentos siempre
que sea posible

2. Lainformacion tiene que ser clara, concisa y entendible para cualquier persona
diferente a quien lo haya elaborado

3. Al mismo tiempo, evitar ser tan conciso que simplifiguemos y no aportemos valor
al analisis

4. Aunque suene obvio, es fundamental ser realistas y objetivos porque, delo‘
contrario, tomaremos decisiones erroneas

5. Revisar, revisar, revisar, revisar y volver a empezar
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3. La matriz: publicos, objetivos y mapa

La estrategia empieza a tomar forma con una hoja de ruta

En esta fase hay que definir:
- Publico objetivo
- Objetivos de marketing
- Mapa de publicos y objetivos
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3. La matriz: pUblicos, objetivos y mapa Mercado objetivo vs. publico objetivo
vs. perfiles de compradores

Publico objetivo e e at e v
software de gestién de proyectos
Una forma sencilla de afrontar este proceso es
generar un mapa de mercado objetivo,
publico objetivo y perfil de comprador, que
Nnos puede permitir trabajar con un nivel de
detalle bastante precisoy, al mismo tiempo,
tender las diferencias entre cada uno de estos rmed
niveles.

Mercado
objetivo

Esto es especialmente relevante en los planes

de marketing B2B porque identificar a los Perfiles de
puestos relevantes dentro de las empresas e
sera vital para la estrategia.

<sasana
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3. La matriz: publicos, objetivos y mapa

Publico objetivo

Factor/Publico | Empleados Clientes Asociaciones Medios de Entidades
El primer paso seria preparar ese esquema de OEGEIor| S st | commmichon | | pivsce
5 4 2 2

publicos objetivos, a partir de segmentos de importancia 2
mercado y ‘aterrizando’ a perfiles concretos onian
que después convertiremos en buyer i 2 E 4 . 3
opinion
persona. publica
) Difusion de la 3 4 3 3 2
Podemos hacerlo con herramientas como imagen
Xmind o cualquier herramienta de e - - - - -
generacion de diagramas. comunicacion®

(TN 12/20=0.6 18/20=0.7  13/20=065  11/20=06 9/20=0.45

Los podemos jerarquizar a partir de colores en
el mismo diagrama o incluso de una tabla de
prioridades




3. La matriz: publicos, objetivos y mapa

Como determinar el publico objetivo

Primero, a partir de datos basicos.

Ejemplo de datos demograficos: Ejemplo de caracteristicas
e Edad psicograficas:
e Ubicacion )
. e Comportamiento de compra

* Genero e \alores

e Estado civil

o  Ocubacion e Intereses

- e  Puntos débiles

e Ingresos .

e Expectativas

MARKETING EN CAMBIO CONSTANTE

Ejemplo de factores

profesionales:

Cargo

Aptitudes

Anos de experiencia
Problemas y retos
profesionales
Formacion académica
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3. La matriz: publicos, objetivos y mapa
Cémo determinar el publico objetivo
Ahora vamos a ver formas de identificar o dimensionar el publico:

- Sivatenemos web, a traves de Google Analytics. Si todavia ho tenemos pagina
web, no podemos ver esa informacion.

- Estudios demograficos o portales como el INE (para dimensionar mercados)

- Plataformas publicitarias de redes sociales. En este caso, es especialmente Util la
de LinkedlIn, que incluso cuenta con una herramienta de pago (LinkedIn sales
insights) para generar segmentaciones.

- Encuestas, se pueden hacer a través de diferentes medios online

- Estudios como los que ofrece |AB Spain (Redes sociales, ecommerce)



https://analytics.google.com/analytics/web/?utm_source=demoaccount&utm_medium=demoaccount&utm_campaign=demoaccount#report/visitors-overview/a54516992w87479473p92320289
https://ine.es/
https://www.linkedin.com/campaignmanager/accounts/506209534/campaign-groups
https://iabspain.es/estudio/estudio-ecommerce-2023/

3. La matriz: publicos, objetivos y mapa

Herramientas para generar buyer
persona

Make my persona, es una
herramienta gratuita de Hubspot
gue Nos va guiando paso a paso

Generador de buyer personas

Disefia un buyer persona que toda tu empresa pueda usar

para comercializar, vender y ofrecer los mejores servicios.

Crear mi buyer persona

MARKETING EN CAMBIO CONSTANTE

Semrush persona, una herramienta
similar pero de Semrush, con
herramienta para B2B

ﬂ SEMRUSH ?EYSOV\S ( Cerrar sesion \/\

€ Atrés Omitir >
Selecciona a tu persona

Selecciona una foto de perfil que represente a tu persona. Esto te
ayudara a pensar en el personaje como si fuera una persona real.

RN



https://www.hubspot.es/make-my-persona
https://es.semrush.com/persona/wizard/

3. La matriz: publicos, objetivos y mapa

Cémo hacer un mapa de publicos

Priorid
ad

2

Segmento de
mercado

Ejecutivos
empresas B2B

Ejecutivos
empresas B2B

Ejecutivos
empresas B2B

Audiencia

Gerentes de RRHH
menores de 50
anos

Gerentes de de
proyectos que
trabajan en remoto

Lideres de equipos
de ventas
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Necesidades

Un software que simplifique su dia a
dia y tenga una curva de aprendizaje
breve

Un software que les permita reducir la
cantidad de herramientas con las que
trabajan

Un software que les permita tener
controlado el trabajo de su equipo e
un vistazo
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3. La matriz: publicos, objetivos y mapa

Objetivos

Este es siempre uno de los puntos criticos a la hora de
trabajar el marketing porque tenemos tendencia a no
ser lo bastante especificos con los objetivos.

No ser especificos implica que no vamos a marcar
correctamente las acciones y que no vamos a poder
medir su éxito o su fracaso.

Una forma de abordar este punto es diferenciar entre
propositos (ideas generales) y objetivos (concretos)
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3. La matriz: publicos, objetivos y mapa

Objetivos

Un propdsito seria generar notoriedad de marca para
nuestra empresa entre personas de 20 a 25 anosy un
objetivo dentro de este propdsito seria lograr 3.000

seguidores en Instagram dentro del nicho de entre 20 a
25 anos en el primer ano

Incluso podemos establecer varios objetivos dentro de
un MisMmo propaosito:

Propdsito: generar notoriedad de marca

Crecer 3.000 Incrementar en Generar un Lograr 100
seguidores en IG un 30% el trafico millén de resefas

en un afno web de marca en impactos en positivas en

6 meses nuestro target en Google en 6

12 meses meses




3. La matriz: publicos, objetivos y mapa

Objetivos

El método SMART nos
ayudara a preparar objetivos
gue estén correctamente
formulados y nos ayuden a
lograr el propdsito final,
podemos utilizar una
plantilla similar a esta que
Nnos permita validar que
nuestro objetivo cumple con
todos los requisitos

Nombre del objetivo

eSpecifico

Medible

Alcanzable

Relevante

Tiempo

Formulacion del
objetivo
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Seguidores Instagram

Conseguir seguidores de un
target concretoy en una red
concreta

Medimos los seguidores desde
la plataforma. Queremos 3.000

Es coherente con una cuenta
dirigida a jévenes

Es nuestra principal forma de
medir que ese target nos
conoce

un ano
Lograr 3.000 nuevos

seguidores de Instagram de 20
a 25 anos en 1ano
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3. La matriz: publicos, objetivos y mapa
Objetivos

Igual que pasa con los publicos, es importante que
jerarguicemos todos esos objetivos SMART que hemos ido
preparando. ;Cuales son los mas relevantes para
nosotros? ;Y los mas faciles de alcanzar? ;Cuales nos van
a resultar mas costosos? ; Hay algunos objetivos que
estén interrelacionados?

Ganar seguidores en Instagram

Generar Notoriedad Incrementar trafico SEO de marca

De nuevo, podemos trabajar
con mapas mentales y con excels
para organizar nuestros objetivos

Lograr un millén de impactos

Objetivos :
Mejorar hasta el 2% la tasa de conversion de
la tienda online

Incrementar rentabilidad de la Incrementar las compras recurrentes en un
tienda online 2%

Subir el ticket medio en 5€ en un ano

Lograr un ROAS minimo de 20€ en cada
campana online
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3. La matriz: publicos, objetivos y mapa

Objetivos y publicos

Ahora ya sabemos qué queremos conseguiry a quién nos dirigimos y es el momento
de unir ambos datos para poder tener claro cOmo vamos a encaminarnos a nuestros
objetivos (el plan de accion).

En este caso si que seria recomendable trabajar con un excel que inicialmente sea
mMas sencilloy que podamos ir convirtiendo en mas complejo a medida que
tengamos mas trabajado y vayamos preparando mas informacion.

Prioridad Propoésito Objetivo Audiencia Coémo mediremos objetivo

Personas de entre 20 y 25 afios que compran
Ganar 3.000 seguidores en habitualmente online y estan preocupados por

4 instagram en un afio la seguridad de sus transacciones Herramientas propias de Instagram
Incrementar un 30% el trafico |Usuarios de teléfonos moéviles que compren
) web de marca en 6 meses online Google Analytics
Generar notoriedad

Personas de entre 20 y 25 afios que compran
Generar un milllén de habitualmente online y estan preocupados por
1 impactos la seguridad de sus transacciones Datos de plataformas publicitarias
Lograr 100 resefias positivas
2 en google en 6 meses Usuarios de nuestra plataforma Datos de Google MyBusiness
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Como conseguir que esas personas hagan eso que nos hemos marcado como
objetivo sera lo que tendremos que lograr con el plan de accion.

Pero, antes, unas consideraciones estratégicas.




MARKETING EN CAMBIO CONSTANTE

4. Otras cuestiones estratégicas

En la era de internet, todo corre demasiado

-  Empresas que abren rapidamente y cierran
rapidamente

- Campanas que surgen de la nada

- Cambios y necesidades repentinas

- Inestabilidad global

- Mercados muy competidos y muy, muy poca
diferenciacion entre productos

Entre los grandes perjudicados de esta velocidad esta el
desarrollo de la marca: No importa hacer marca, lo
importante es ponernos a vender cuanto antes
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4. Otras cuestiones estratégicas

Defender la marca

No trabajar la marca nos puede llevar a no generar
nuevos clientes (“tengo un buen producto con
mucha recurrencia, pero no crecemos”) o Nos
puede llevar a perder esa recurrencia porgue
apenas nos estamos diferenciando de la
competenciay el publico consume |lo que le resulta
mMas econdmMico 0 Mas conveniente.




MARKETING EN CAMBIO CONSTANTE

4. Otras cuestiones estratégicas
Algunas acciones para trabajar y defender la marca

e Acciones en redes sociales. Desde publicaciones con
contenido menos comercial y mas corporativo a
campanas de publicidad con video corporativo o con
mensajes geneéricos.

e Campaia publicitaria en Youtube, mucho mas
accesible que la television, para descubrir nuevos
clientes o para mantenernos en la mente de los que
ya tenemos.

e Acciones de contenido: blog especializado sobre un
tema en concreto o, si contamos con los recursos, un
podcast.

e Patrocinios de eventos relacionados con nuestro
publico objetivo




MARKETING EN CAMBIO CONSTANTE

4. Otras cuestiones estratégicas

La importancia de la diferenciacion

comprar rotulador negro X !J & Q
Shopping Imagenes Videos Noticias Maps Libros Vuelos Finance Todos los filtros ~ Herramientas

Aproximadamente 5.340.000 resultados (0,27 segundos)

Patrocinado

M 7 -

/@@M{«%

7
e
TRECO
Schoolpack - 10 Unids/set 6 Unids / Set Sal6 Nova Imatge Rotulador Rotulador Carioca Rotulador tratto N
Rotulador para... Rotulador... Rotulador De A... GIOTTO... Carioca fino... Carioca fino col... Rotulador Jum... office fine punt..
6,01 € 3,05€ 1,98 € 3,62€ 0,17 € 0,19 € 3,50 € 0,31€
Amazon.es Temu Temu Miravia 20mil Productos materialescolar.... miravia.es Ofilan.com
+3,95 €de gas... Envio gratuito Envio gratuito +3,89 €de gas... Envio gratuito Envio gratuito +3,89 €de gas... +9,99 € de gas...
0,31 €/1ct
12 unidades - 6 unidades - 12 unidades - Rotulador 12 unidades -
Rotulador - Par... Punta fina -... Punta fina ... Punta ancha ... Rotulador - Para
De Google De Google De Google De Google De Google De Google De Shoparize o¥asvgle
Patrocinado
amazon.es

https://iwww.amazon.es » ofertas  §

Un Rotulador Negro en Amazon.es - Un rotulador negro a...
Compra comodamente online desde donde quieras. Envio gratis con Amazon Prime. Prueba
Prime. Compra tarjetas regalo. Sigue tu paquete. Compra Black Friday. Ofertas exclusivas
Prime. Compra ofertas de hoy.

Microondas - Aimacenamiento - Outlet de Hogar y cocina - Café y té - Accesorios - Freidoras
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La importancia de la diferenciacion

anillo de amatista

Shopping Imagenes Videos Noticias Libros
Aproximadamente 4.190.000 resultados (0,55 segundos)

Patrocinado i

12% DE

& n : DESCUENTO |
N e F o

N &

Anillo De Plata Y Amatista - Halo Anillo De Plata
Amatista Color... Anillos de... Con Diamante ...
79,00 € 1112,00 € 499,00 €

TOUS Glamira.es TOUS

Envio gratuito Envio gratuito

979 € al tramit...

Envio gratuito

Plata, Amatista, Oro, Oro blanco, Plata
Plata esterlina Amatista - De...
De Google De Google De Google

Patrocinado

Pandora
https://es.pandora.net » pandora  }

Black Friday termina 7 horas - Anillos Joyeria

Comienza tu historia. Crea tu pulsera y elige charms que cuenten tu historia. Descuento...

X

Maps

Anillo De Plata Y
Amatista Color...
179,00 €

TOUS

Envio gratuito

Plata, Amatista,
Plata esterlina
De Google

Vuelos

o)

$ & Q

Finance

12% DE
DESCUENTO
—

EF/

Amatist:

- Disefio
solitario Anillos...
347,00 €
Glamira.es

Envio gratuito
305 € al tramit...
Oro, Oro blanco,
Amatista, Crist...
De Google

tista - Anillo
Pequefio De...
99,00 €
TOUS
Envio gratuito

Plata, Amatista,
Plata esterlina
De Google

Todos los filtros ~ Herrami
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entas

GUESS - Acero Anillo centro
inoxidable -... amatista plata...
60,00 € 59,00 €
GUESS Aristocrazy

+5,00 € de gas...

Oro, Plata, Acero Plata, Amatista
inoxidable, Cristal
De Google De Google

+4,99 € de gas...
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4. Otras cuestiones estratégicas

La importancia de la diferenciacion

L Q

software gestion de proyectos X !/

©

Imagenes Videos Gratis Curso Libre Riesgos Microsoft Existen Maestria Todos los filtros

Aproximadamente 18.500.000 resultados (0,39 segundos)

Patrocinado

Slack

https://www.slack.com

Sitio oficial de Slack - Para todo tipo de equipos

Descubre por qué Slack es la solucién de colaboracién para empresas de todos los
tamarios. 35% de los usuarios de Slack...

Patrocinado

Zoho

hitps://www.zoho.com » projects

IT Project Management Tool - Try now for free

Cloud-based project mar that scales across teams in any business.
Create a happier work space...

Free - desde 0,00 US$ - Upto 3 users - Mas v

4

Patrocinado

® Zinkee
https://www.zinkee.com

Zinkee - Herramienta Gestiéon Proyectos
Gestiona tu empresa y todos tus proyectos de forma inteligente y rentable. Descubre Zinkee

Patrocinado
=3 Holded™
hitps://www.holded.com
Qué es la gestion de proyectos? Metodologias y fases
Gestiona toda tu facturacién en pocos minutos. jPlantillas, dashboards y mas! Holded...
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4. Otras cuestiones estratégicas

La importancia de la diferenciacion

En este entorno de tanta competitividad y
mercados tan saturados, es fundamental hacer esa
reflexion profunda de qué nos hace diferentes
para utilizarla como arma y herramienta de
marketing.

Es decir, si tenemos una herramienta que hace lo
MisMo que otras pero a menor coste, con un
procedimiento mas sencillo, que se integra mejor o
gue se exporta a mas formatos, debemos aferrarnos
a eso que nos hace diferentes y comunicarlo junto
con el resto de valores de marca.
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4. Otras cuestiones estratégicas

La importancia de la diferenciacion

Las estrategias de diferenciacion son especialmente
utiles cuando hablamos de innovacion. Basamos
nuestra identidad en lo que aportamos o en lo que
hacemos de forma diferente.

Ejemplos:

- Tesla, con la personalizacion de sus vehiculos
como gran elemento de diferenciacion

- Apple, un clasico que otorga estatus a través
de sus productos (siempre con prestaciones
técnicas)

- Nespresso, que trajo el café de capsulas a un

precio elevado y con puntos de venta
exclusivos
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4. Otras cuestiones estratégicas

La importancia de la diferenciacion

Hay varios elementos que nos pueden ayudar a
tener una estrategia de funcionalidad:

- Economia

- Funcionalidad

- Exclusividad

- Servicio

Es importante tener en cuenta que un coste bajo
puede percibirse como falta de calidad, por lo que
es imprescindible buscar otras formas de dar valor
al producto.

Si elegimos un posicionamiento caro, tenemos que
justificar este posicionamiento.
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4. Otras cuestiones estratégicas

El nuevo marketing mix

El paradigma tradicional de las 4 P del marketing
Mix (producto, precio, punto de venta y promocion).
Sin embargo, el propio Philip Kotler lo reviso con la
llegada de la economia digital (en su libro
Marketing 4.0).

- Producto se convierte en co-creacion

- Precio se convierte en divisa (currency)

- Punto de venta se convierte en activacion
comunitaria

- Promocion se convierte en comunicacion
(conversacion)




4. Otras cuestiones estratégicas

El nuevo marketing mix

Co-creacion: creamos los productos en funcion
de las necesidades y los deseos de los clientes,
gue condicionan el desarrollo de producto.
Divisa (currency): el establecimiento de precios
se basa también en coste, competencia, valor
percibido e incluso pricings dinamicos.
Activaciéon comunitaria: que el producto esté
facilmente disponible y accesible para los
consumidores, que incluso pueden comprar de
forma externa a los canales de la empresa.
Comunicacién (conversacion) y ya no solo
promocion porque intervienen otros canales
como la comunicacion o la comunicacion entre
los propios consumidores.
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Las 4P del

Marketing
Tradicional

Producto

En esta secci6n se definen las
L caracteristicas de los productos,
o y . & beneficios, también se debe tomar

@ _©ncuenta muchos factores como
o, ﬁ forma de entrega, atenci6n, tiempo
de entrega entre otros.

Precio

En esta seccién se definen los
,-,,. costos de venta del producto,
para lo cual se necesita evaluar
5 3] los preci'os del mercado y poder
fijar el precio final.

Promocion

Analizar, definir y crear un plan de
O L marketing, para dar a conocer el
e & producto. Definir el medio a través
';{"'; del cual se va a promocionar el
all @ producto, (tradicionales o
digitales).

Punto de venta
l ma Analizar y definir cémo sera el

canal de venta o distribucién, ya
que no es igual atender a una
mayoria que a una minorfa.

Contenido

Investigar, escuchar y conocer a

nuestros clientes, detectar sus ¥
verdaderas necesidades, para asl
crear un contenido de VALOR, que
capten la atencién de los clientes.

Comunidad
Interactuar con |la comunidad,

aportando contenido de calidad, B N
ayudado y apoyando a los
miembros e identificar a los

INFLUEENCERS.

Conexion

Hay que recurda_r una regla de @ &
ORO, cada red social es un mundo ... s

diferente, el contexto, la comunica- | [

cién y el lenguaje, son diferentes, ®, f

por ello se debe disefiar un plan de = o
marketing para cada red social.

Conversacion

Hay que generar conversacién para

ganarnos la confianza de nuestros ™ R
clientes, ya que no podemos
spamear al cliente con informacién
del producto y debemos estar en = -

los zapatos del cliente.

O @O NAEY ..
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5. Plan de accioén

Aqui es donde vamos a ver qué vamos a hacer para llegar a los
publicos establecidos y lograr los objetivos que nos hemos marcado.

- Estrategia general. Definimos cual va a ser nuestro enfoque
general para lograr nuestros objetivos. ;Vamos a apostar por una
estrategia de precio? ¢ Nos basaremos en la diferenciacion?
¢Buscaremos la exclusividad? ¢Cual o cuales seran los productos
en los que nos vamos a centrar?

- Acciones concretas, que podemos enfocar de dos formas:

- A partir de los elementos del marketing Mix
- A partir de los objetivos
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5. Plan de accioén

Acciones a partir de marketing mix

- Decisiones de producto y marca. Aqui es donde definimos los
productos en los que nos vamos a centrar. Podemos trabajar con
productos actuales, con lanzamientos o incluso plantearnos el
desarrollo de nuevos productos.
¢Vamos a obtener certificaciones para nuestros productos? Serian
parte de estas acciones. ;Vamos a intervenir sobre el packaging o
cambiar los formatos? ;Vamos a modificar o renovar el etiquetado?
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5. Plan de accioén

Acciones a partir de marketing mix

- Decisiones de precio. Aunque el precio puede venir marcado en el
plan de negocio, podemos establecer modificaciones o sugerirlas.
Las estrategias mas habituales de fijacion de precios:

- Basada en costes. Se suman |los costes y se anade el margen
de beneficios que queremos obtener.

- Basada en valor, centrandonos en el valor que creemos que
nuestro producto o servicio tiene para el cliente

- Basada en la competencia

- Estrategia de precios psicoldgicos, basada en la percepcion de
los clientes

- Estrategia de precios dinamicos, que cambian segun las
necesidades del mercado

- Estrategia de precios de penetracion

- Estrategia de precios de prestigio
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5. Plan de accioén

Acciones a partir de marketing mix

- Decisiones de precio. Pero en entornos digitales, podemos
enfrentarnos a otras decisiones de precio:
- Precio mes a mes o precio por suscripcion (modelo saas)
- Suscripciones para tiendas online
- Productos digitales gratuitos que monetizan con publicidad
- Modelos de pago freemium
- etc
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5. Plan de accioén

Acciones a partir de marketing mix

- Decisiones de punto de venta (distribucién) . Cuando decidimos
como vamos a distribuir nuestro producto:
- Canales propios (web o venta fisica)
- Distribuidores (minoristas, mayoristas, etc)
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5. Plan de accidén

Acciones a partir de marketing mix

- Decisiones de comunicacion. COmo vamos a llegar a nuestros
publicos objetivos y diferentes canales:
- Redes sociales
- Web
- Publicidad
- Relaciones publicas
- Marketing directo
- etc
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5. Plan de accioén

Acciones a partir de los objetivos y los publicos

En lugar de centrarnos en el elemento de marketing mix, vamos a
poner el foco en los propios objetivos y nos encontraremos con acciones
gue son transversales a diferentes objetivos.

Ejemplo de objetivo: Incrementar en un 20% el ticket medio en la tienda
online en los proximos 6 meses. Es a este nivel cuando podemos
plantearnos intervenir en cada uno de los puntos del marketing mix:

- Acciones de precio: Ofrecer un 20% de descuento adicional para la
compra de la segunda unidad.

- Acciones de producto: Ofrecer un nuevo formato un 30% mas
grande

- Acciones de distribucidon: En este caso, no habria accion

- Acciones de promocion: Banner en la home con las novedades,
campana de retargeting para clientes de mas valor.
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5. Plan de accidén

Canales de comunicacion
Herramientas para determinar la seleccion de canales:

- Estudio de redes sociales de IAB Spain

-  Estudio de comercio electronico de IAB Spain

- Estudio anual de Instagram de Metricool. También tienen para
Tiktok o para Facebook Ads (meta)

- Estudios de tendencias tecnoldgicas

- Informes sobre tendencias en nuevos consumidores



https://drive.google.com/drive/folders/1u6A6-C2X0UL98-GVz4zvh2oaav8blRHK
https://drive.google.com/drive/folders/1u6A6-C2X0UL98-GVz4zvh2oaav8blRHK
https://metricool.com/es/estudio-instagram/
https://metricool.com/es/estudio-tiktok/
https://metricool.com/es/estudio-facebook-ads/
https://www2.deloitte.com/us/en/insights/industry/technology/digital-media-trends-consumption-habits-survey.html#read-the-digital-media-trends
https://www.uoc.edu/portal/es/news/actualitat/2023/052-comsumo-digital-tendencias-jovenes-eLinC.html
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5. Plan de accioén

Herramientas y canales

Hay muchas formas de seleccionar y de organizar los canales de
marketing. Podemos diferenciarlos en online/offline o simplemente
distinguir si son digitales o no mas adelante:

- Web

- Publicidad (online u offline)- incluye publicidad en buscadores
- Eventos

- Marketing con influencers

- Optimizacion para motores de busqueda (SEQO)
- Redes sociales

- Marketing de contenido

- Bocaaboca

- CRM

- Email marketing

- Otras herramientas
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5. Plan de accioén

Estrategia

@ Digital

= Content
A Marketing =
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5. Plan de accioén

Herramientas: Web

- Puerta de presentacion de nuestro negocio. Alineada a la imagen
de marca y orientada al cliente tipo

- Importancia del apartado visual e informacion detallada de los
horarios y del contacto

- Su orientacion dependera de nuestra estrategia de marketing:
puede ser una web centrada en la venta, en la generacion de leads
o en la creacion de marca

- Como mostremos el producto sera fundamental para su éxito

- Hay que tener en cuenta las diferentes formas de contacto en
funcion del objetivo y de nuestro publico objetivo (por ejemplo,
con chats)
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5. Plan de accioén

Herramientas: Redes sociales

- La presencia activa es imprescindible para dar a conocer nuestro
negocio y crear una comunidad activa.

- Lasredes sociales forman parte de la experiencia del cliente.

- Esimportante elegir correctamente las redes y la frecuencia y
forma de estar en cada una de ellas. ; Donde esta nuestro publico
objetivo? ;Cuadles son sus horarios de presencia en internet?

- Es una herramienta muy potente tanto en dar a conocer una
marca y sus productos como en la fidelizacion, pero cada vez mas °
en el proceso de venta.

- Podemos automatizar y medir gracias a herramientas como
https:/metricool.com/es/ .

«‘,,,,



https://metricool.com/es/
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5. Plan de accién
Herramientas: SEO

- Esimprescindible para cualquier empresa que tenga una web para
suU negocio y también vital para las empresas locales.

- Consiste en mejorar el posicionamiento de tu negocio en
buscadoresy tiene 2 partes diferenciadas:
- On page: mejoras en nuestra pagina web
- Off page: acciones externas para conseguir enlaces entrantes

-  EISEO es una carrera de fondo y se debe trabajar constantemente
para lograr objetivos a medio plazo y mantenerlos.
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5. Plan de accién
Herramientas: Publicidad

AqQui si que es importante tener en cuenta la diferencia entre los medios
online y offline:

- Publicidad convencional: medios de comunicacion masivos
(prensa, radio y television) o publicidad exterior (carteleria, mupis,
mMarguesinas, monopostes)

- Publicidad online:

- Publicidad en motores de busqueda (SEM)
- Display (banners)

- Publicidad en Youtube

- Publicidad en redes sociales

- Publicidad programatica

- Publicidad en podcasts y Spotify..

DS "™

D
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5. Plan de accioén
Herramientas: Influencers

- Es cuando aprovechamos la comunidad de seguidores de
una persona influyente para comunicar nuestro producto o
nuestro servicio.

- Esfundamental tener objetivos claros para cada una de las
acciones, asi como modelos claros de contraprestaciony
establecer una relacion comercial honesta. Si se hace una
colaboracion, lo honesto es dejar claro que se trata de una m
colaboracion.

- Los influencers pueden enmarcarse en diferentes puntos del ¢ Av ‘
funnel, pero sobre todo muy arriba (notoriedad) o muy abajo
(conversiones con marketing de afiliacion)
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5. Plan de accidén

EVOLUCION DEL MERCADO DEL INFLUENCER
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Herramientas: Recomendaciones y resefas (¢el nuevo boca a boca?)

- El marketing de recomendacion es el que se centra en
conseguir resenas positivas, algo cada vez mas importante en
un momento en el gue Mmuchos clientes potenciales no
confian tanto en lo que dicen las marcas como en lo que
dicen otros consumidores como ellos. Es el paso que quedaria
por debajo de los influencers.

- Es cuando cualquiera de nosotros se convierte en influencer
gracias a plataformas de resenas y opiniones:
- Facebook
- Google Mybusiness
- Tripadvisor
- Trustpilot
-  Etc
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Herramientas: Marketing de contenidos

- Enfocada a atraer a clientes potenciales de
manera natural, a partir de contenidos relevantes
gue resulten de interés en un momento de la

(® rockcontent

¢Para qué sirve el
marketing de contenidos?

El marketing de contenidos es una forma del

investigacion o del proceso de compra. marketing digital que, con la creacion de

espacios y contenidos relevantes, consigue:

- Ayudan a generar marca, mas trafico en la web,
mejora la interaccidon con nuestra marca y nos

ayuda a formar o educar al mercado J | Bl |
- Blog corporativo |
g corp . m ?r’ 4

- Videos A
- Lead Magnets (white papers, etc) | é |
- Webinars [ epbeoR b A ok i e i

- Podcasts i
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Herramientas: Eventos

- Son una de las principales herramientas de marca
y también nos brindan oportunidades increibles
para dar a conocer nuevos productos o servicios y
conectar en primera persona con nuestro publico
objetivo

- Permiten hacer networking y generar
oportunidades de negocio

- Crear un vinculo de confianza entre la marcay los
clientes potenciales

-  Ejemplos:

- Presentacion de marca

- Presentaciéon de productos/servicios
- Aniversarios

- Congresos

- Charlasy conferencias

- Entregas de premios
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Herramientas:

Email marketing

- La comunicacion utilizando el comercio
electronico. Se sigue usando muchisimo aunque
con frecuencia somos reacios a abrirlos.

- Sin embargo, es menos intrusivo que otros
canales (solo abrimos si queremos) y el reto esta
en generar interés y ofrecer contenidos u ofertas
relevantes para nuestros clientes

- Diferentes posibilidades:

Promocional

Estacional

Dedicado (personalizado)
Transaccional

De noticias

De seguimiento

De actualizacion

De recuperacion

MARKETING EN CAMBIO CONSTANTE
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Herramientas:

CRM

- Un CRM es la herramienta que gestiona las
interacciones entre una marca y sus clientes.
Permite a las empresas recopilar y organizar sus
bases de datos de clientes frecuentes y
potenciales.

- Como lo usamos en marketing:

Seguimiento de procesos

Estrategias de lead nurturing

Automatizar tareas (por ejemplo, envios de
email)

Fidelizacion de clientes

Refuerzo al departamento comercial en
cierre de ventas

etc

MARKETING EN CAMBIO CONSTANTE

CRM
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Herramientas: Otras herramientas

- Marketing directo offline (envios de muestras, etc)
- Catdlogosy folletos online y offline

- Buzoneo

- Regalos promocionales y merchandising

-  Etc
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El superpoder de las herramientas digitales

Todo lo que hemos visto hasta ahora puede perder todo el
sentido o, al menos, la eficacia, si no medimos correctamente.
Gracias a gran parte de las herramientas que hemos visto,
podemos tener nuestros datos interconectados:

- Datos de ventas via ERP o backoffice de una tienda online

- Datos de clientes y facturacion via CRM

- Datos de comunicacion y plataformas digitales via
meétricas de las propias plataformas o herramientas como
Metricool

- Datos de la web via Google Analytics

- Datos del SEO via Google search console o via Semrush

- Datos de las campanas de Google via la propia Google Ads ' .
o Google Analytics

- Etc
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Pero sirve de poco sin cierta estrategia

Si nos limitamos a visualizar datos, podemos caer en el error de
centrarnos en datos que no son relevantes para nuestra
estrategia o incluso de terminar abrumados por tanta
informacion, no siempre importante.

Por eso, es importante establecer cuales van a ser los KPI o las
meétricas relevantes para cada uno de nuestros objetivos, asi
como una frecuencia de revision. Algunos ejemplos:

- KPI de ventas: crecimiento o disminucidn, ventas totales,
ticket medio, ingresos medios por transaccion, etc

- KPIl de marca o interaccion: conocimiento de marca, .
seguidores en redes sociales, tasa de interaccion en redes
sociales
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Pero sirve de poco sin cierta estrategia

Algunos ejemplos:

- KPIl web: numero de usuarios, paginas vistas, tasa de
conversion, microconversiones, engagement, etc
- KPI para email marketing: impresiones, tasa de apertura,

visitas web, conversiones, etc
- KPI para publicidad digital: impresiones, alcance, tasa de

conversion, CTR, CPC, etc
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Un cuadro de control

Objetivo Frecuencia Método de control

01 Bimestral Revision de volumen de
ventas

02 Mensual Revision del ndmero de

seguidores en Instagram
y tasa de crecimiento

03 Trimestral Revision de |la tasa de
conversion de la web

04 Trimestral Revision de |la tasa de
carritos abandonados en
la web
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Y qué pasa cuando ya hemos medido?

Que volvemos a empezar: o bien seguimos trabajando
para lograr nuestros objetivos o bien marcamos nuevos.

Por tanto, ¢estariamos hablando de un gran plan de
marketing o pequenos planes en revision constante?




