Los 5 puntos clave

P ‘ a n d e 1. Quién soy como empresa, mis fortalezas vy
k . debilidades
M a r etl n g 2.  Cuadl es el entorno en el que me muevo
p a ra 3. Qué cliente y objetivos quiero
4

Cdédmo lo voy a conseguir

Pym eS 5. Cuanto me cuesta en tiempo y dinero '

£{ GENERALITAT j/ACE CEEI
VALENCIANA s = S e
N AFETHIARNA e g "y P 4


Stamp


@pacosuay

#planmarketingCEE|

Quién es Paco Suay

Doctor en Marketing por el CEU

Profesor en la Universidad Cardenal Herrera CEU y otras

universidades internacionales
20 afos como profesor en diversos centros y escuelas de negocio

He trabajado en seguros, consultoria, marketing y publicidad

durante mas de 18 anos. Ya soy mayor de edad

Casado y con dos hijos '
Valencianista por arraigo familiar, algo desencantado

Me gustan los coches cldsicos y por supuesto las personas ,

Docente por vocacién /
aw
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* Un documentos escrito: siempre escribir ...
* Realista, completo, detallado y coherente.

* Sencillo y facil de entender por todos los
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Buyer persona

2 Representacion de tu publico objetivo
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Qué
cliente y

objetivos
ulero

Estudiante de
instituto

¢Qué hace?

A parte de seguir con
los estudios y dar
clases de inglés,
también le gusta
practicar deporte, como
jugar al fatbol con su
equipo.

Cuando tiene tiempo
libre le gusta jugar a
videojuegos con sus
amigos y ver directos de
Twitch. También pasa
mucho tiempo en RRSS
como Instagram y
TikTok.

Los viernes después de
las clases le gusta salir
con los amigos y cenar
fuera de casa.

Comportamiento de compra

Suele consumir con su grupo
de amigos y como tienen un
presupuesto limitado suelen
aprovecharse de ofertas y
descuentos de la aplicacion.

BUYER PERSONA 1

¢Quién es?

Estudiante de 4° de ESO
de 16 afios. Vive en
Valencia con sus padres
y su hermano pequefio.

Pertenece a la clase
media. Sus padres le
dan una paga semanal
para salir con sus
amigos.

Es un chico alto y
atlético y le gusta vestir
ala moda.

¢Qué siente?

Estd en un momento de
su vida en el que tiene
que tomar decisiones
importantes pero no se
siente preparado, como
elegir la rama que
estudiara en bachiller.

Siente que esté en una
edad en la que es mayor
para algunas cosas y no
lo suficiente maduro
para otras y eso le
frustra.

Personalidad

Es extrovertido,
sociable, le gusta estar
en contacto con la
gente en RRSS todo el
rato. Se encuentra un
poco estresado por los
estudios, pero siempre
tiene tiempo para estar
con sus amigos.

Siente que se estd
haciendo mayor y cada
vez pasa menos tiempo
con sus padres y mas
con sus amigos. En
cierto modo, se
avergiienza si lo ven con
ellos y quiere ser méas
independiente.

Aspiraciones

Siempre ha querido ser
futbolista profesional, pero
sabe que no sera posible.
Por eso, quiere centrarse en
sus estudios, aunque alin no
tiene muy claro a qué le
gustaria dedicarse.

También quiere ser mas
independiente y empezar a
valerse por si mismo.
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4. Cémo lo voy a conseguir




Cémo lo
VOV a

conseguir

" Si tuviera nueve horas para
talar un arbol, emplearia

siete de ellas en afilar el
hacha ”

Abraham Lincoln



Liderazgo en coste Diferenciacion

Liderazgo

Todo el sector Diferenciacion

en coste

Cémo lo
VOV a

consegulr Estrategias Competitivas de
Porter /

Segmentacion

Un segmento

(especializada (especializada
en coste) en diferenciacién)




Cémo lo
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Es un itinerario

conseguir




Puede haber mas de una

CémQ ‘Q siempre gque sean
VOV a complementarias

consegu Ir y no contradictorias entre si
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Conjunto de acciones que nos

Cémo lo » |
levan a la visidn y a conseguir
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Establecer acciones de:

. Producto
Cémo lo |
Precio
VOV a )
Promocion

conseguir

Distribucion
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Aiio 2012

ACCIONES Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

2134112131411 121314)p1 2131411213141 21314121314 pi1p213j4fjirj213j4j11213j4j1121314})J1}121]3:

Greenfee Langer

Difusion Langer

Programa voluntarios

Greenfee Faldo

Difusion Faldo

Torneo Faldo

Member Get Member

Abono+clases perfeccionamiento

Player get Player

Pet Friendly

Jornadas adiestramiento

Campeonato Interclubs

Campamento Semana Blanca Sport

Campamento Semana Santa Sport

Campamento Navidad Sport

(Campamento Verano Sport

DISTRIBUCION

Visita distribuidores

Convencion anual canal intermediario

Torneo Canal intermediario

Campaiia comunicacion Baviera Golf

Acuerdos portales online

COMUNICACION

Inserccion banner

Accion Groupon/LetsBonus

Desarrollo Web

Estrategia online

Campaiia comunicacion

Campeonato Periodistas

Envio Newsletter

Coste 2.308,33 4.649,07 3.397,81 3.540,44 1.248,07 1.728,07 2.203,33 2.229,33 2.400,07 2.148,07 748,07 1.033,33

TOTAL ANUAL 27.633,99
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Muchas

(Gracias

paco.suay@orangethinking.es




