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MARKETING

El marketing analiza la gestion comercial de las empresas con el objetivo ﬂ

de captar, retener vy fidelizar a los clie

a traves de la satisfaccion de sus necesidades.




EL PLAN DE NEGOCIO

Documento que describe y analiza una oportunidad de negocio, su viabilidad técnica,
economica 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, informacion y un analisis 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.



EL PLAN DE NEGOCIO

€ SUMARIO EJECUTIVO

Resumen del plan de negocio: no mas de 2 0 3 paginas.
Aparecen los principales elementos que se desarrollan luego:

« Descripcion del modelo de negocio.
« Informaciéon del emprendedor o del equipo, promotor y gestor.
 Resumen de los datos principales del mercado.

- Bases de las principales areas de gestion del proyecto
(operaciones, marketing, finanzas, tecnologia...).

* Principales cifras y aspectos financieros (o valoracion de las
necesidades de inversion si se disefia para este motivo).

 Conclusiones.



EL PLAN DE NEGOCIO
© INDICE DE CONTENIDOS

© EQUIPO PROMOTOR Y GESTOR

En negocios nacientes vale mas el equipo y su capacidad de transmitir
confianza, pasion o conocimiento del negocio, que la idea en si misma.

© MODELO DE NEGOCIO

Incluye descripcion de la empresa, el producto, las necesidades que
satisface, su ventaja competitiva, quién es nuestro cliente.

Incluimos también medidas de proteccion y derechos sobre el producto
0 servicio (patentes, marcas...).



EL PLAN DE NEGOCIO
© ESTUDIO DE MERCADO

* Previsiones y potencial de crecimiento del sector: tamafno actual,
porcentaje de crecimiento o0 decrecimiento del mercado,
caracteristicas y comportamientos de compra de potenciales
clientes.

 Clientes potenciales, donde estan, como puedo llegar a ellos
(segmentacion).
 Lacompetenciay sus productos. Las barreras de entrada.

© PLAN DE MARKETING

» Estrategia comercial, filosofia, politica de ventas, objetivos, cifras,
precios, distribucion, promocion, postventa, fidelizacion...



EL PLAN DE NEGOCIO
© OPERACIONES

Desarrollo de producto, procesos, calidad, tiempos, tareas. La funcion
de produccion es la clave para las economias de escala y los costes.

© RECURS0S HUMANOS

* Gestion de talento, descripcion de puestos y tareas, politicas de
compensacion, captacion, desarrollo, temas legales. Estructura
organizativa, cultura empresarial, formacion...

© ASPECTOS LEGALES

En online suelen ser ademas bastante importantes.



EL PLAN DE NEGOCIO

@ ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO

Cuenta de resultados y balances a cinco anos, flujos de caja, fondo de
maniobra, necesidades y planes de financiacion.

@ RIESGOS Y ESCENARIOS

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

@ CONCLUSIONES

Demostrar en 2 6 3 paginas que los diferentes elementos analizados son
coherentes, estan alineados y el proyecto solidamente apunta hacia
donde nosotros hemos planteado.



PLAN DE MARKETING

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 ESTRATEGICO.

Proceso de Planificacién de Marketing (metodologia SOSTAC)

Andlisis
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Situacion
Medicién
Objetivos
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Control
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4 ACTIVIDADES CLAVE

AUMENTAR EL N2 DE CLIENTES

AUMENTAR EL PROMEDIO DE COMPRA
PROMOCIONES

AUMENTAS FRECUENCIA DE COMPRA

AUMENTAR LA PERMANENCIA DE LOS CLIENTES




NEGOCIO EXITOSO EN LOS 80’s

Precio MEDIO, CALIDAD MEDIA

Alto coste

Bajo coste

Baja emocion Alta Emocion

N2 de Clientes Potenciales

CURVA DE CAMPANA

Espectro de la Competencia
MASIVO POR PRECIO ESPECIALIZADO



A PRINCIPIOS DE LOS 90’s

ECONOMIA EMOCINAL

CURVA DE POZO

Bajo coste Alto coste

Baja Alta Emocion
emocion

N2 de Clientes Potenciales

CURVA DE CAMPANA

Espectro de la Competencia
MASIVO POR PRECIO ESPECIALIZADO



4 COMPORTAMIENTOS EN UN MISMO CLIENTE

Auto Expresion

OPORTUNISTA ESTILO DE VIDA

Alineacion de
necesidades

VALOR MASIVO SOLUCIONADOR

—

Propuesta de Ventas Solucién



N2 de Clientes Potenciales

DONDE NOS QUEREMOS O DEBEMOS SITUARNOS

VALOR ESTILO
MASIVO CURVA DE POZO DE VIDA

Bajo ¢ OPORTU SOLUCIO D coste

Baja NISTA NADOR 5 Emocion
emocC

—

Espectro de la Competencia
MASIVO POR PRECIO ESPECIALIZADO



APOSTAMOS

/
A
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7, EQUIPO ESPECIALIZADD
HERRAMIENTAS

SEGUIMIENTO, CONTROL Y ANALISIS




EQUIPO HUMANO

Responsable del Equipo Humano, realizacién 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

ECONOMISTA

Master de MARKETING en Fundesem
Master en Comercio Electronico ESINE
Marketing DIGITAL por IBAy Google

Andrés Catala

CONSULTOR

Consultor de Marketing Distribuidor Oficial de:
y Nuevas Tecnologias

acens KA@

the Cloud hosting company fotografias




EQUIPO HUMANO

Juan José del Pozo

SEO

Experto en Posicionamiento SEO
Consultor de Analitica Web
Consultor E-commerce

Google
S Partner
a

Ignacio Martin

SEM

Experto en Campafias ADWORSDS
Google Adwords Partner
Gestion de Facebook Ads y
Linkedin Ads

José Carlos Gosalvez

SMO

Gestion de Comunicacion Online
Experto en Social Media
VideoMarketing



EQUIPO HUMANO

Adolfo Mufioz

HOSTING

Experto Cloud Computing
Nodos de Comunicacién

Angel Vicedo

WEB

Especialista en Tiendas E-commerce
Prestashop y Magento

J. Miguel Simarro

GRAFICO

Especialista en Disefio WEB
Disefio Grafico



HERRAMIENTAS
CRM

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

EMAIL MARKETING

Al principio se podra trabajar con herramientas gratuitas, para envios masivosy
campanas de Online Marketing

BASES DE DATOS
HERRAMIENTAS DE ANALISIS ESPECIFICAS



PASOS A SEGUIR

FASE 3

ANALISIS Y MEDICION

CORRECCION DE
DESVIACIONES

NUEVOS OBJETIVOS




DOMINIOS

Se han registrado los dominios principales, para Espafa y Europa por vosotros y para el
resto de paises de la Unién Europea lo mas importante. Esto nos permitira:

Domains from Europe:

—
= SOdamon.at

MAYOR POSICIONAMIENTO EN CADA PAISES DECIREN ~ -—-
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COMO ALOJAR

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

- Configuracion de CDN (Content Delivery Network) para estaticos:
Acercaremos la descarga del contenido estatico a el usuario final. Con lo que la descarga sera mas rapida

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

- Instalacion y configuracion de plugin de rendimiento especifico para prestashop

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

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

Ademas habra una configuracion personalizada por nosotros también para el servidor de base de datos.



COMO ALOJAR

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

Ademas tenemos otro valor afiadido que merece la pena comentar y es que el servidor estara conectado al
nodo neutral de comunicaciones de Espanix. Es un nodo de interconexion entre los principales Proveedores de
comunicaciones. Al estar conectados ahi hay conexidn directa a cualquier proveedor de comunicaciones.

También tenemos un peering probado con Google con lo cual también hay conexién directa con ellos. Cada vez
que el rastreador venga, al tener conexion directa, en el mismo tiempo podra rastrear mas paginas.



PRIMERA LEY DEL E-COMMERCE:

iGanar Pasta!l

Beneficlo = Iingresos - costes



UNIQUE SELLING PROPOSITION:

¢,Cual es nuestra USP? (Unique Selling Proposition)

« ES nuestra propuesta Unica 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.

Innovacion Seguridad Precio



LA CADENA DE VALOR DEL E-COMMERGE:

Fidelizar

Estrategia
g Darse a Vender Cobrary

producto conocer Entregar Clientes

USP Plande Engagement Medios de Satisfaccion
Ventaja marketing Experiencia Pago Repeticion
Competitiva Branding Tasade Logistica

Disefioy Captacion conversion Operaciones

desarrollo ATC

Financiacion y control del negocio

\_ v



COMO VAMOS A COMPETIR - VENTAJA COMPETITIVA:

VRIN

i “Raro” o o
Valioso (escaso) Inimitable No sustituible

Recursosy Gestion
capacidades empresarial




COMO VAMOS A COMPETIR. VENTAJA COMPETITIVA:

PRODUCTO SERVICIO PRECIO

¢, Cuales son sostenibles?



VENTAJAS COMPETITIVAS:

¢, Como sabemos si tenemos una USP?

V: es Valiosa.

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

I: es Inimitable.

N: es No sustituible por otra cosa, necesaria.

Leo Messi o Cristiano Ronaldo son ventajas competitivas:
e \Valiosos para sus equipos (marcando goles).
e Escasos, no hay muchos como ellos.
e No es facil imitarles o crear uno nuevo como ellos.

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



TASA DE CONVERSION:

VISITAS LEADS CLIENTES
(clicks) (conversiones) (cash)



ESTRATEGIAS A MEDIO PLAZO (MP):

HACER RENTABLE EL
NEGOCIO A MP

\
e

Solo un alto volumen te permite conseguirlo: el tamafo importa.



COMPETIR POR LIDERAZGO EN COSTES 0 POR DIFERENCIACION:

140

120

100

80 O Margen

m Costes Medios

60

40

20

Normal Costes

Diferenciacion Adaptado de Michael Porter

e Michael Porter decia que las principales ventajas competitivas podrian ser
competir por liderazgo en costes o por diferenciacion.

e Si tenemos una ventaja competitiva podemos conseguir rendimientos
superiores a la media del mercado.



MEDIOS DE PAGO:

’% 62,9% &

B3 7,2%

(A TRANSFERENCIA
e 14,9% 4 — 47%
wrushveensnte :

m 11,3% m'%?m 1,3%

Tarjeta prepago.

Transferencia bancaria. Modalidades con menos de un
Domiciliacion bancaria. 10% de compradores.

Tarjeta establecimiento.




ANTES DE COMUNICAR DEBEMOS

. Qué les damos a cambio ., Como van a saber

[ CONOCERNOS ~ “% >
9 CONOCER A NUESTROS & 2
CLIENTES meDR
3. DE CUANTO PRESUPUESTO

CONVERTIR

DISPONEMOS

. Porqué van a querer
visitarte y hacer
negocios contigo?



¢CREAR NECESIDADES?

P COMO?

CUMUNICANDU
y



OUE COMUNICO?

MARCA SERVICIOS PRODUCTOS




ANALIZAR PUBLICO DBJETIVO

@Hﬁ&td) [Kesuﬂtadas\ @
Vmﬂl&sj 33'ﬂf3”08ﬁ@ ® 4

CONSULTORIA = - \ \

CUAL ES NUESTRO PUBLICO OBJETIVO




DEFINIR LA MANERA DE COMUNICAR

OFF LINE ON LINE
lento L 3 solucion
EMPRESA

caro



COMO DEBO PREPARAR MIS COMUNICACIONES

SLOGAN
CAPTAR LA ATENCION CON LA IMAGEN.
DIFERENCIARSE SI ES POSIBLE DEL DE AL LADO
DESTACAR COMO DEBEN CONTACTAR
NO INTENTAR DECIR VARIAS COSAS, GENTRAR EL MENSAJE
UTILIZA GATILLAZOS EMOCIONALES



VAN JUNTAS LAS NECESITAMOS




LA EMPRESA

EL LOGO 6 MARCA
IDENTIDAD CORPORATIVA
ELEMENTOS EXTERIORES PERO INTERNOS

UNIFORMES
VEHICULOS

CATALOGOS

PACKAGING
PAGINA WEB Y PERFILES SOCIALES

CATALOGOS DE VENTAS

DECORACION INTERIOR Y EXTERIOR
ATENCION AL CLIENTE




PUBLICIDAD

OFF LINE

Catalogos, folletos, etc. Autobuses, trenes, vallas.

Displays punto de venta.

Ferias Patrocinadores.

Buzoneo, marketing

Prensa, radio, tv. o
telefénico




PUBLICIDAD

OFF LINE

La publicidad Offline permite atraer la atencion de
los consumidores, de darse a conocer y atraer mas
publico a tu tienda Online. Ganaras en términos de
trafico 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. Asi
gue si conocen tu marca, seran mas 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 colocacién de carteles publicitarios
muy divertidos en el metro de Paris.




PUBLICIDAD

ON LINE

SEO

Search Engine Optimization
* Target Keywords = Keyword Density
* Link Building » XML Sitemap

* ALT/TITLE attributes * Reporting/Analytics

SEM

Search Engine Marketing

SMO

Social Media Optimization

* Increase your linkability * Campaign Design
* Make tagging and * Campaign Management
bookmarking easy * Google AdWords
¢ * Facebook Ads
* Reward inbound links « Yahoo Search Marketing

* Help your content travel « Microsoft adCenter




PUBLICIDAD

ON LINE

La publicidad Online nos permite atraer la atencién
de los consumidores que navegan por dispositivos
interactivos, para atraer mas publico a tu tienda
Online. Ganaras en términos de trafico Web y en
flujo de ingresos ya que puedes encontrar clientes
potenciales.

Con la publicidad Online, puedes atraer a personas
adeptos a Internet. Asi que si conocen tu marca,
seran mas aptos para comprar en tu tienda Online.

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




