
Propuesta Marketing



Desde 1998, trabajando en el desarrollo e implantación de 

proyectos de Nuevas Tecnologías e Internet, con las

mejores empresas de la Comunidad Valenciana .

En el 2007 amplia sus servicios a Consultoría de 

Marketing y Comunicación.

HDV

Consultoría Nuevas Tecnologías Consultoría Nuevas Tecnologías

Consultoría de Marketing y Comunicación



El marketing analiza la gestión comercial de las empresas con el objetivo 

de captar, retener y fidelizar a los clientes 
a través de la satisfacción de sus necesidades.



Documento que describe y analiza una oportunidad de negocio, su viabilidad técnica,

económica y financiera.

Puede servir para gestionar y tomar decisiones, para planificar e implementar, y para

presentar el proyecto a bancos, inversores, socios, clientes, etc.

Por ello debe incluir datos, información y un análisis basado en ellos del mercado, costes e

ingresos, recursos, factores de éxito y el futuro del proyecto.

Implica mirar hacia el futuro y, por lo tanto, conlleva incertidumbre y riesgos.

No siempre ocurre lo que prevemos en el plan, pero gracias a él podemos tomar medidas

correctoras de manera razonada y con una referencia.



Resumen del plan de negocio: no más de 2 ó 3 páginas.

Aparecen los principales elementos que se desarrollan luego:

• Descripción del modelo de negocio.

• Información del emprendedor o del equipo, promotor y gestor.

• Resumen de los datos principales del mercado.

• Bases de las principales áreas de gestión del proyecto

(operaciones, marketing, finanzas, tecnología…).

• Principales cifras y aspectos financieros (o valoración de las

necesidades de inversión si se diseña para este motivo).

• Conclusiones.

1



• En negocios nacientes vale más el equipo y su capacidad de transmitir 

confianza, pasión o conocimiento del negocio, que la idea en sí misma. 

• Incluye descripción de la empresa, el producto, las necesidades que 

satisface, su ventaja competitiva, quién es nuestro cliente.

• Incluimos también medidas de protección y derechos sobre el producto 

o servicio (patentes, marcas...).
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• Previsiones y potencial de crecimiento del sector: tamaño actual,

porcentaje de crecimiento o decrecimiento del mercado,

características y comportamientos de compra de potenciales

clientes.

• Clientes potenciales, dónde están, cómo puedo llegar a ellos

(segmentación).

• La competencia y sus productos. Las barreras de entrada.

• Estrategia comercial, filosofía, política de ventas, objetivos, cifras,

precios, distribución, promoción, postventa, fidelización...
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• Desarrollo de producto, procesos, calidad, tiempos, tareas. La función

de producción es la clave para las economías de escala y los costes.

• Gestión de talento, descripción de puestos y tareas, políticas de

compensación, captación, desarrollo, temas legales. Estructura

organizativa, cultura empresarial, formación...

• En online suelen ser además bastante importantes.
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• Cuenta de resultados y balances a cinco años, flujos de caja, fondo de

maniobra, necesidades y planes de financiación.

• Planes de contingencia, riesgos, factores controlables y no controlables.

• Demostrar en 2 ó 3 páginas que los diferentes elementos analizados son

coherentes, están alineados y el proyecto sólidamente apunta hacia

donde nosotros hemos planteado.
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Conceptualmente un plan de marketing online/offline debe ser parte de un plan de marketing
general en el que ya se han establecido previamente los mercados, audiencias, objetivos y
estrategias generales PLAN ESTRATÉGICO.

Proceso de Planificación de Marketing (metodología SOSTAC)



AUMENTAR EL Nº DE CLIENTES

AUMENTAS FRECUENCIA DE COMPRA

AUMENTAR EL PROMEDIO DE COMPRA
PROMOCIONES

AUMENTAR LA PERMANENCIA DE LOS CLIENTES



NEGOCIO EXITOSO EN LOS 80’s
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Precio MEDIO, CALIDAD MEDIA



A PRINCIPIOS DE LOS 90’s

MASIVO ESPECIALIZADO
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CURVA DE POZO

ECONOMÍA EMOCINAL



OPORTUNISTA ESTILO DE VIDA

VALOR MASIVO SOLUCIONADOR

4 COMPORTAMIENTOS EN UN MISMO CLIENTE

Auto Expresión

Alineación de 
necesidades

Necesidades
Básicas

Productos SoluciónPropuesta de Ventas
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DONDE NOS QUEREMOS O DEBEMOS SITUARNOS





Andrés Catalá

Consultor de Marketing 
y Nuevas Tecnologías

CONSULTOR

ECONOMISTA
Master de MARKETING en Fundesem
Master en Comercio Electrónico ESINE
Marketing DIGITAL por IBA y Google

Distribuidor Oficial de:

Responsable del Equipo Humano, realización del Plan de Negocio, junto con 
gerencia y el Plan de Marketing para el posicionamiento de SODAMON en Europa.

Gerente de HIGH DESIGN VIRTUAL, HDV



Juan José del Pozo

Experto en Posicionamiento SEO
Consultor de Analítica Web

Consultor E-commerce

SEO

Ignacio Martín

Experto en Campañas ADWORSDS
Google Adwords Partner

Gestión de Facebook Ads y 
Linkedin Ads

SEM

José Carlos Gosalvez

Gestión de Comunicación Online
Experto en Social Media

VideoMarketing

SMO



Adolfo Muñoz 

Experto Cloud Computing
Nodos de Comunicación

HOSTING

Ángel Vicedo

Especialista en Tiendas E-commerce
Prestashop y Magento

WEB

J. Miguel Simarro

Especialista en Diseño WEB
Diseño Gráfico

GRÁFICO



Nos permitirá tener un control, desde el principio de los clientes, ventas, idiomas, etc.

Al principio se podrá trabajar con herramientas gratuitas, para envíos masivos y 
campañas de Online Marketing



MARCA

DOMINIOS

ALOJAMIENTO

PÁGINA WEB

PERFILES SOCIALES

CRM

SEO

SEM

SMO

POSICIONAMIENTO 
DE MARCA

CAMPAÑAS OFF LINE

CRM

PLAN NEGOCIO

DEFINICIÓN DE 
OBJETIVOS

PLAN DE MARKETING

ANÁLISIS Y MEDICIÓN

CORRECCIÓN DE 
DESVIACIONES

NUEVOS OBJETIVOS

ATENCIÓN CLIENTE

PROTOCOLOS

LOGÍSTICA

PLATAFORMAS ONLINE

FOTOGRAFÍA



Se han registrado los dominios principales, para España y Europa por vosotros y para el 
resto de países de la Unión Europea lo más importante. Esto nos permitirá:



- Instalación en un servidor dedicado personalizado por nosotros (Custom Professional Hosting) 

- Configuración de CDN (Content Delivery Network) para estáticos: 

Acercaremos la descarga del contenido estático a el usuario final. Con lo que la descarga será más rápida

Paralelizaremos descargas obteniendo un menor tiempo de descarga. - Al separar contenidos estáticos en diferentes hosts, 
podremos dar una configuración de servidor específica a cada tipo de contenidos que se estén sirviendo desde el servidor. 

- Instalación y configuración de plugin de rendimiento específico para prestashop

Este plugin y sus opciones podrán ser configurado desde el mismo backend de prestashop. Tiempos de espera desde el lado 
del servidor y duración desde el lado del navegador.

Con él añadiremos caché de página completa desde el mismo servidor y navegador a pagina de Inicio, Categorías, Productos, 
CMS, Nuevos Productos, Mas vendidos, Proveedores, Fabricantes, Formulario de contacto, Ofertas y Mapa de sitio.

Además habrá una configuración personalizada por nosotros también para el servidor de base de datos.



El objetivo de todo esto no es ni mas ni menos que las ventas. Está demostrado que la indexación de las
tiendas en Google depende del rendimiento y la velocidad de las páginas. Cuanto más rápido sea el servidor
más paginas serán rastreadas en el tiempo limitado que tiene el robot de Google cuando entra a rastrear una
web.

Además tenemos otro valor añadido que merece la pena comentar y es que el servidor estará conectado al
nodo neutral de comunicaciones de Espanix. Es un nodo de interconexión entre los principales Proveedores de
comunicaciones. Al estar conectados ahí hay conexión directa a cualquier proveedor de comunicaciones.

También tenemos un peering probado con Google con lo cual también hay conexión directa con ellos. Cada vez
que el rastreador venga, al tener conexión directa, en el mismo tiempo podrá rastrear más páginas.



¡Ganar Pasta!

Beneficio = ingresos - costes



● Es nuestra propuesta única o diferente de todos los

competidores, de valor creado para el cliente.

● El motivo por el cual nos compra a nosotros y no a otros.

Innovación Seguridad Precio

¿Cuál es nuestra USP? (Unique Selling Proposition)





VRIN

No 

sustituibleInimitableValioso
“Raro” 

(escaso)

Ventaja 
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Recursos y 

capacidades
Gestión

empresarial

No sustituible



¿Cuáles son sostenibles?

ÚNICOS MEJORES MÁS BARATOS

B2C

PRODUCTO SERVICIO PRECIO



V: es Valiosa.

R: es Rara, difícil de encontrar, escasa, diferencial.

I: es Inimitable.

N: es No sustituible por otra cosa, necesaria.

Leo Messi o Cristiano Ronaldo son ventajas competitivas:

● Valiosos para sus equipos (marcando goles).

● Escasos, no hay muchos como ellos.

● No es fácil imitarles o crear uno nuevo como ellos.

● La diferencia entre contar con ellos o no es importante.

¿Cómo sabemos si tenemos una USP?





HACER RENTABLE EL 

NEGOCIO A MP

Sólo un alto volumen te permite conseguirlo: el tamaño importa.

LOGRAR MASA 

CRÍTICA

REPARTO COSTES 

FIJOS

MINIMIZAR COSTE 

OPERATIVO

MARGEN DE 

CONTRIBUCIÓN +



● Michael Porter decía que las principales ventajas competitivas podrían ser

competir por liderazgo en costes o por diferenciación.

● Si tenemos una ventaja competitiva podemos conseguir rendimientos

superiores a la media del mercado.
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Adaptado de Michael Porter



Tarjeta prepago.

Transferencia bancaria.

Domiciliación bancaria.

Tarjeta establecimiento.

Modalidades con menos de un 

10% de compradores.







MARCA SERVICIOS PRODUCTOS



CUAL ES NUESTRO PÚBLICO OBJETIVO



BOCA 

OREJA
PUBLICIDAD 

OFF LINE
La

EMPRESA

PUBLICIDAD 
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solución







EL LOGO ó MARCA

IDENTIDAD CORPORATIVA

PACKAGING

ELEMENTOS EXTERIORES PERO INTERNOS

UNIFORMES

VEHÍCULOS

CATÁLOGOS

PAGINA WEB Y PERFILES SOCIALES

CATÁLOGOS DE VENTAS

DECORACIÓN INTERIOR Y EXTERIOR

ATENCIÓN AL CLIENTE



Catálogos, folletos, etc.

Displays punto de venta.
Ferias

Prensa, radio, tv.

Autobuses, trenes, vallas.

Patrocinadores.

Buzoneo, marketing 
telefónico



Es cara

Los resultados son muy variables, trabajamos 
con datos subjetivos

La publicidad Offline permite atraer la atención de 
los consumidores, de darse a conocer y atraer más 
público a tu tienda Online. Ganarás en términos de 
tráfico Web y en flujo de ingresos ya que puedes 
encontrar clientes potenciales.

Con la publicidad Offline, puedes atraer a personas 
que no son necesariamente adeptos a Internet. Así 
que si conocen tu marca, serán más aptos para 
comprar en tu tienda Online.

Puedes mediante la publicidad Offline, crear un 
rumor. Por ejemplo en Enviedefraise.fr, tuvieron un 
gran éxito con la colocación de carteles publicitarios 
muy divertidos en el metro de París.

Mayor visibilidad Local o concentrada

No puedo Interactuar

No necesitan buscarnos

Hay que hacer mucha, para que nos recuerden

Selección de audiencia específica





Costos Eficientes

Interactivo

Mediciones más realistas

Segmentación

Geolocalización

Cambios en la tecnología

Llega a más gente

La publicidad Online nos permite atraer la atención 
de los consumidores que navegan por dispositivos 
interactivos, para atraer más público a tu tienda 
Online. Ganarás en términos de tráfico Web y en 
flujo de ingresos ya que puedes encontrar clientes 
potenciales.

Con la publicidad Online, puedes atraer a personas 
adeptos a Internet. Así que si conocen tu marca, 
serán más aptos para comprar en tu tienda Online.

Puedes mediante la publicidad Online, te permite 
reducir costes y llegar a más público objetivo en 
menor tiempo.


