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Marketing de éxito:
En qué es competitiva mi empresa

Ramon Ferrandis Ruiz
FormaEmpreén. programa de capacitacié d’emprenedors

09,
— '
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“ o :4 VALENCIA
(4‘—% Ajuntament d’Alzira 2 ; CENTRES EUROPEUS

‘ ' D'EMPRESES INNOVADORES
Iniciativa per al Desenvolupament Econdmic d'Alzra



Quée busca el marketing







El cliente es lo primero

customer

ls King &

ldentificar Detectar Disenar
Segmento Necesidades MK Mix




UN SEGMENTO DE CLIENTES
NO ES UN GRUPO DE
PERSONAS



iQuiénes son tus clientes?

@ Chonis
©S o £Q v
’ S 2 ©88% <5,
PijosNerdsRastass ¢ 289 ~ vas
MetrosexualesNudistaspynks® G .5TO 25

5 Graffiteros. 5 o GFUNGEs — 2m
Skatos<t . Maquineros =Mascoteros. wnViajeros
Hipsters., == & DinkiesMaterialistas Espirituales
Otakusg ©© @_ AdultescentesindiesDeportistas

Twins=-= ©Sedentarios?, Aparentes

ISt

Emos=— = Floggers 'S Rockeros GoticosFrikis
Moteros © = BiopijosCareros
Bobos 49" Rurales
Canis oS
= ©

He



iDonde estas en |la cabeza

de tus clientes?

Posicionamiento marcas de leche:

+ ORIGEN NATURAL

Rio FEIRACO ¥]

- PRECIO -+ PRECIO

MARC
BLAN(

+ NUTRICIONALMENTE AVANZADO






Comparate con tus competidores

Factor NUESTRA | [XTNE] llowlab | Reet: Qunity meact Ml stencyl
Permite crear
juegos sin NGO L1 | L1 | sl NO L1 | NGO NGO SIINO
programar
Permite crear
juegos ]| NO NO NGO L | sl sl ]| NGO
programando
Interaccion
simulténea de NO NO NO NO NO NO NO NO NO
Yarios usuarios
Proteccion contra a sl NO NO si NO NO NO NO NO
pirateria
Durl?c(:::j".r::i:e la Anual Anual Permanente Anual Permanente | Permanente | Permanente | Permanente Anual
Usuarios maximos 7 1 1 Infinitas 1 1 1 1 2
por licencia
Dispene de versidn sl si si si sl si si sl si
gratuita
MNimero de
versiones 4 z 3 3 2 3 z Y 3
dizponibles
Precio version mas | - 555 0 220,78 329,99 212,66 94,51 500,70 | 1.107,58 | 72,00 146,00

avanzada (€)




Posiclonamiento

El posicionamiento consiste en definir la imagen que se quiere conferir a la empresa
0 Sus marcas, con intencion de que su publico objetivo perciba y aprecie la
diferencia competitiva de una marca o empresa sobre otras

~N

 Seleccion del publico objetivo

 |dentificar los atributos

« Estudiar el posicionamiento actual

« Analizar las actuaciones de la competencia

* Proponer el posicionamiento ideal
determinando el plan de actuacion

€EC€C€CLC



¢Como puedes competir?

4 N N B
e Precios Bajos e Producto e Nicho de
e Precios Altos e Servicios mercado

* |[magen

e Personas

t\

Especializacion @

.i"_d

ﬁ
”"‘”WM'



Piramide de Necesidades de Maslow

1943

Afiliacion
(amistad, afecto, pertenencia a un
grupo, etc.)

Seguridad

(fisica, de empleo, familiar, espacio propio,
etc.)


https://www.youtube.com/watch?v=fI9bSWfFK2Q

Necesidad — Deseo - Demanda

Necesidad ¢ Sindnimos:
latente Problema, carencia

. ¢ Sindnimos:
Necesidad Problema,

manifiesta BT

e Forma que adopta
la necesidad
humana

e Deseo
respaldado por

Demanda la capacidad de

compra




Proceso de decision de compra

VARIABLES
INTERNAS

eMotivacion
ePercepcion

eExperiencia

e Caracterist.
personales
eActitudes

e Reconocimiento de un problema
e Necesidad manifiesta

e Busqueda de informacion

e Evaluacion y analisis de alternativas
e Formacion de percepciones y preferencias

e Decision de Compra o No Compra

e Sensaciones posteriores a la compra:
Satisfaccion o Insatisfaccion

|
|
|
|
|

VARIABLES
EXTERNAS
eEntorno
econdmico,
politico y legal
eCulturas

eGrupos
sociales
eFamilia
e|Influencias
personales
eSituaciones




MAPA DE EMPATIA

SEGMENTAR EMPATIZAR




i{Que
PIENSAY SIENTE?

Lo que realmente importa
Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

iQué ;{Qué
OYE? PN VE?
Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado
{Qué

DICEY HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas

ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstaculos Obstaculos

Herramienta disenada por XPLANE




RESTAURANTE GON MENUS

ESPECIALES PARA

DEPORTISTAS Y GOMIDA PARA
LLEVAR




SEGMENTO DE CLIENTES:

AFIGIONADOS AL DEPORTE QUE
LLEVAN DIETA CONCRETA EN
FUNCION DEL DEPORTE




NUESTRO CLIENTE:
SILVIA, DE 30 ANOS, TRABAIA

EN ASESORIA, SOLTERA Y
PRACTICA DE DEPORTE
‘@ REGULARMENTE




Le-gusta cuidar su aspecto fisico; cree que a través del deporte y la alimentacion saludable lo puede conseguir
Estar en forma es importante para ella, el deporte le motiva y le hace sentirse mejor (endorfinas)
Es metddica y le gusta seguir su rutina diaria.
Le preocupa que no pueda seguir su dieta cuando sale.
No tiene tiempo para desplazarse a la hora de comer.
E,Qué piensa y siente?

:E-T::'::'":I.-E: . Los que no hacen deporte estan
menos saludables que ella.

La oferta para deportistas es amplia

Quejas porque han engordado, pero no- |
cambian habitos.

Hablar sobre restaurantes y dietas. | .S ‘, excepto en alimentacion.
Le comentan que esta en formayle  cumem e Los restaurantes no se preocupan
preguntan cémo lo hace. e | apenas de las dietas de sus clientes.

En su entorno sus amigos también
son deportistas y se preocupan por
su_alimentacion y por realizar algun

A otros que no hacen deporte ni se
alimentan bien y no le gusta.

coumc:eﬁgace. ; tipo de ejercicio.

Aoz
Cempzramans bace los cemrde

Le gusta explicar qué dietas y ejercicios hace.
Si va a un restaurante que le encaja lo recomienda a sus amigos.
Cuida su aspecto y hace deporte: va al gimnasio, hace crossfit y sale a correr.
Disfruta saliendo por ahi con sus amigos.

ESFUERZOS RESULTADOS
Es dificil encontrar rest. donde sentirse a gusto. Seguir su plan de alimentacion y ejercicio le hace
Le frustra tener que comer a toda prisa. o sentlr.f,e mejor.
No quiere perder su forma fisica. Elimina el estrés con el deporte.
Le gusta superar sus limites y marcarse retos



http://www.quevivaeldeporte.com/2009/03/25/el-milagro-de-las-endorfinas/
http://www.youtube.com/watch?v=tzD9BkXGJ1M

nadie te chupa
las medias
mejor que
<lub personal.
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ORIENTA 1O QUE OFRECETU
EMPRESA A LOS GRUPOS DE
PERSONAS SELECCIONADOS



Identifica todos los Identifica todas los Haz un listado de todos Pon aqui todas las Identificate en la cadena Establece aqui todas las

posibles grupos de posibles tus productos tengasya  opciones que tiene el de valor del sector donde  opciones que tiene tu

clientes problemas/necesidades  en cartera o pienses cliente para accedera  operas. empresa para conseguir
que pueden tener estos  incorporar tus productos beneficios.

grupos de clientes.



SE TRATA DE OBTENER
UNIDADES

ESTRATEGICAS DE
NEGOCIO




PASTELERIA CON OBRADOR

INDUSTRIAL EN ALICANTE
MAESTRO RECONOCIDO EN EL
SEGTOR




Tienda Fisica

Usuario afincado
en la zona de
influencia

Usuario nacional

Cliente
extranjero

HORECA

Pastelerias

Placer
Lujo democratico

Exclusividad (
gourmet)

Innovacion
Customizacion
Calidad (ingredientes)

Prestigio personal
"Quedar bien"

Helados (sabores
y edic. limitadas)

Helados marca
blanca

M.P.
Denominacion

espafola

Chocolates
personalizados

Chocolates
marca blanca

Regalo

Tienda online

Pastelerias
(HORECA)

Detallista
Fabricante

Mayorista

Venta directa

Venta
distribuidor



Usuario afincado
en la zona de
influencia

Usuario nacional

Cliente
extranjero

HORECA

Pastelerias

Placer
Lujo democratico

Exclusividad (
ourmet)

Innovacion

Customizacion

Calidad (ingredientes)

Prestigio personal
"Quedar bien"

Helados (sabores
y edic. limitadas)

Helados marca
blanca

M.P.
Denominacion
espafola

Tienda Fisica

Tienda online

Detallista

Pastelerias
(HORECA)

Chocolates

personalizados

Chocolates
arca blanca

Regalo

Fabricante

Venta directa

Venta
distribuidor



DEBILIDADES

FORTALEZAS OPORTUNIDADES




éQué vendes realmente?

El producto ampliado



¢Que tipo de producto tienes?




Producto

\

3TS998 - Lavadora ExtraSilencio Blanco EAH:
4242006241100

3TS988B - Lavadora ExtraSilencio Blanco EAN:
4242006238377

3TS986% - Lavadora ExtraSilencio Acero
antihuellas EAH: 4242006238360

3TS986B - Lavadora ExtraSilencio Blanco EAN:
4242006238353

3T5984% - Lavadora ExtraSilencio Acero
antihuellas EAH: 4242006235346

Https://www.voutube.cofn/\xatch?v=aKS KQ7!d50 /

Eshop de accesorios
y repuestos

.................................

Preguntas
frecuentes

Plan Renove

---------------------------------------------------------------

Descarga nuestros
manuales de mstruccmnes

Balay con el medio ambiente

Accesorios
vy repuestos online

L

Etiqueta Energética

Asistencia Técnica
902 145 150°

“TIf. fijo: 976 3057 12

Productos Ecoeﬁcientes

Amplia tu garantia
de 2 a 5 afios

ey

B
| [ | ~%
......................................

i =
R =
2 o B



https://www.youtube.com/watch?v=aKS_KQ7ld50

TECNOLOGIA vs EMOCION

https://www.youtube.com/watch?v=AGl4X3moG24


https://www.youtube.com/watch?v=AGl4X3moG24




Producto = Razon + Emocion

\ Eshop de accesorios

Plan Renove y repuestos .................................
,,,,,,,,,,,,,,, Preguntas

i;:::nﬂﬁ.zli:rnnndnm ExtraSilencio Blanco EAN: frecu entes

---------------------------------------------------------------

Descarga nuestros
manuales de mstruccmnes

Balay con el medio ambiente

e ) — 3TS986% - Lavadora ExtraSilencio Acero
i antihuellas EAH: 4242006238360
IE’ _.5'-;.... 3 / \ a
- Nl {1 D
{ =

Etiqueta Energética

3TS986B - Lavadora ExtraSilencio Blanco EAN:
4242006238353

Asistencia Técnica
902 145 150°

“TIf. fijo: 976 30 57 12

3T5984% - Lavadora ExtraSilencio Acero "‘m %,_} b+ 4
ntihuellas EAH: 4242006238346 A
antihuellas Pl’OdUCtOS ECOEﬁCIEntES oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

— Amplia tu garantia
| [T = de 2 a5 afios

Ri & B . -
Https://www.voutube.cofn/\xatch?waKS KQ71d50 / ey i - -



https://www.youtube.com/watch?v=aKS_KQ7ld50
https://www.youtube.com/watch?v=_XhGRmxdlNU

EL GIGANTE GOOGLE TAMBIEN
BUSCA EMOGIONAR




https://www.youtube.com/watch?v=gHGDN9-oFJE



https://www.youtube.com/watch?v=gHGDN9-oFJE

USA GOOGLE PARA
ENGONTRAR A TUS SERES
QUERIDOS



y & -
|
¢GOMO EIOCIoNAr a -







ge El branding es tomar
cada oportunidad

PARA EXPRESAR<

porqué escoger SU marca , ’
y no a su competidor.



Mﬂ""v{

Mlomrg




EL GASO DE ESTRELLA DAMM



Branding

w.youtube.com/watch?v=5NW\



https://www.youtube.com/watch?v=5NWdeaLuNqU

Politica de precios.

Mucho mas que hacer descuentos.



https://www.youtube.com/watch?v=uEfN7hicUDU



https://www.youtube.com/watch?v=uEfN7hicUDU

Valor — Coste - Satisfaccion

Coste Beneficio

Calidad




Metodos de fijacion del precio

Coste




Modelos de ingresos

Freemium = Free + Premium

Pago por unidad consumida
Pago por suscripcion
Bonos

Precio por pack

;Algo mas?



.. y también descuentos

Cupones descuento
En proximas compras
Durante un periodo

En la misma compra (3x2,...)
Anunciados / Sorpresa

Superdescuentos
Por traer nuevos clientes

;Algo mas?



Comunicacion.

On-line y Off-line



i Cual es tu tasa de conversion?

Embudo de Conversion Clasico

‘ Descubrimiento

‘ Sentir la Necesidad
‘ Consideracion

Conversion

\ = Las fuentes de trafico Sociales,

Retencion como Twitter, Facebook,
LinkedIn, Google+, etc,
tipicamente influyenen la Fase
de Descubrimiento del
embudo




El mundo off-line también existe

comanca.oong

I T
Nuestros pusblos tienen ya sus nuevos akcaldes

AReTTIRASERS

8y 15 de Mayo

e &
clases




iDonde estas?

7

FOURSQUARE







Redes Sociales




Redes Sociales

Facebook

Germany [N 497%

UK I 57 %
italy N 65%
Spain I 9%,

Pinterest
Total EU | 2%
France | 1%
Germany | 1%
UK | 4%
Italy | 2%
Spain | 3%

Total EU I 559
France I 55%

Google+

+ Total EU Il 22%
France [l 22%

Germany Bl 17%
UK Il 15%
Italy B 32%%
Spain = 31%

Twitter
Total EU [ 13%
, France ] 9%
Germany | 7%
UK B 18%
italy B 15%

Spain | 23%

LinkedIn
Total EU J] 6%
France | 5%
Germany | 2%
UK B 9%

Italy B 7%
Spain [ 10%

YouTube

Total EU [ 52%%
France I 55°
Germany I 47%
UK I 45%
Italy [N 64%
Spain [ 64%



Redes Sociales

TUMARCAEN  4pERFGSOCIALES 8
I O 9

DARTE A CONCCER CREAR CONTENIDOS SABER OUE SE DICE BUSCAR NUEVAS
DE CALIDAD DE TU MARCA
GANAR VISIBLDAD

VIDEOS SOBRE TU SERVICKO CLENTE FA
FIDELIZAR CLENTES  MARCA Y PRODUCTOS POSTVENTA

COMUNICAR WEGAR DE MANERA DIALOGAR CON
AALC




CANAS PARA TODOS

https://www.youtube.com/watch?v=cY5UGqdG7AS8



https://www.youtube.com/watch?v=cY5UGqdG7A8

¢(INFLUENCIADORES
0 EMBAJADORES?




Ads-liados

Google Ads

Consiga nuevos clientes hoy,
con Google AdWords

\n

facebogc!(

Anuncios de Facebook

Anunciarse en Facebook es una manera sencilla de
encontrar.alas personas adecuadas, ¢ ﬁtar su atencion
y conseguir resultados.:

Crear un anuncio



Distribucion.

Aprovecha tu local para vender mas.



El Punto de Venta

Lugar para despachar....

O para vender



Punto de venta fisico o virtual

=—m
|

——— |

g
,::‘E-: 4 gy K .'..
J 1 gl ¥ TN




Objetivos del punto de venta

Que el cliente...

Entre
Compre
Se vaya satisfecho de la experiencia



El Punto de Venta...antes de entrar

PAPELERIA
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El Punto de Venta...antes de entrar

Alxpress Plaza  MARCAS DESTACADAS | XIAOMI T ==
= OFERTAS XIAOMI SOLO PARA ESPANA f" "7 '

€2Corie fngta®s

AlIEXPress” | ey s e sade () Mentfcate Registate

Estoy buscan sdas las categorfas us Q
¥ = = Deseos (o MiAliExpress
MID SEASON SDmACCEsonos P
ENCERAYZAPATERA CATEGORIAS Ver todas > PLAZA, envios desde Espafa€@  Ofertas relimpago€®3 SuperVentas Marcas Destacadas Mundo Geek Tendencias

Moda hombre

Moda mujer \TREVETE
tintoretto ANTEA A DESLUMBRAR

Telefonia

nformtica AliExpress

Electrénica

RELOJES QUENO TE /==
——— QUERRAS QUITAR ( )

Mama y bebé Marcas destacadas para tu mufieca
Deportes y ocio

Saludy beieza [ ra plza |

Motor

Bricolaje

15 dias para endedores con
devoluciones <> servicios en espaniol

PLAZA

©“MERCADONA

RMERCADOS DE CONFIANZA

Alibaba.com [ Espaiol~ 1 OSI nibot
Global trade starts here,™ [ ESpafiol Proveedor oo
N

Vender

Bienvenido a la
CCOMPRA ON LINE

™Y Categorias

+ Através de esta opdidn accederd al formulario para convertirse en cliente del o e : § uul DAcI 0 N D E

@ .Qué es Alibaba.com?

‘Supermercado on-line no teniendo que volver a escribir sus datos Belleza y Cuidado Personal > ' |
@  Condiciones generales de compra & Coches y Motocicletas o ocK A Lo GRANDE @ Comsics deseqiian
Comunidad Hispana
° Componentes y Suministros | Ropa y Accesorios. Calzado. Electronica ’-‘ ks
-l Uyt s mcst) Comunicaciones >
r— I Guia del Comprador
Contraseda ] Construccion e Inmobiliaria > X 2
.
Deponss yRageedon >
Electignica de Consumo > Categorias Destacadas
ted podra conocer si damos servicio en su domicilio registrandose como cliente, consultando a través del siguiente formulario de Atencién al Cliente o llamando al teléfono n® Empagquetado e Impresidn >
902 113.177 de Lunes a Sabado de 9:00 h 21:30h.
Equipos y Suministros 5 « p
Eléctricos \o/ )
5 — = Hardware y Software > WS
WOAG WA A { ‘t
Herramientas g
205 ' ' l \

Hogary Jardin ’ Joyeria Cuidado de Ia Salud Accesorios Teléfono Muebles Hogar Regalos v Atesanias



El Punto de Venta...el local

Tamano del espacio
lluminaciodn

Colores

Olores

Sonidos

Temperatura

Mobiliario

Estilo de decoracion
Disposicion del mobiliario
Complementos de decoracion
Ubicacion del mostrador
Ubicacion de la caja
Zonas Frias

Zonas Calientes
Ubicacion de productos
Carteles




El Punto de Venta...la tienda on-line

amazon
N

Usabilidad

Rapidez

Imagenes

Colores

Navegabilidad

Proceso de compra
Disefio

Organizacion de la pagina
Ubicacion del carrito
Ubicacion de la caja
Zonas Frias de la pantalla
Zonas Calientes de la pantalla
Ubicacién de productos
Banners

Destacados



El Punto de Venta...las personas

* Vestimenta

* Trato personal

* Venta personal

e Actitud

* Proactividad

s 4 * Gestidn de la frustracion
- /|« Gestion del stress

https://www.youtube.com/watch?v=m4cwqrBNjbQ


https://www.youtube.com/watch?v=m4cwqrBNjbQ

El Punto de Venta...los complementos




El Punto de Venta...los complementos

MERCADONA

Especial jardines Ceramica " " Especial Renueva SEEMEE LR

y terrazas para cocinas tu Casa mvenm

Salo hasta g + e 1800 mode ; Solo hasta 1 ACH

el 29 de mayo disponibles: el 24 de abril e

RHIERED > | ven FouLET0 > | l“ UNIDADES LIMITADAS
.
GUIA DE ORDENACION “ | GUIA DE CALEFACCION GUIA DE COCINAS " GUIA DE DECORACION
Todas las ideas para _ g, Todo lo que necesitas B  Vias de 40.000 Tendencias, inspiracion y
ordenar tu casa y BB para clegir tu estufa de \;b combinaciones posibles @ consejos para decorar y
aprovechar el espacio al e~ pellets, chimenea, insert para llevar a cabo tu transformar tu casa a tu
maximo. hogar y otras soluciones proyecto de cocina gusto.
para calentar toda la
casa
. > . .
GUIA EF. ENERGETICA GUIA DE BRICOLAJE GUIA DE MAQUINARIA *
INVIERNO \ BASICO DE JARDIN ] (s] ¢
i condiciona tu hogar \T 4 31tareas basicas de Todo lo que necesitas Q. (

}‘ para que sea confortable l} bricolaje para que pongas para elegir tu Q ,
gastando solo la energia tu casa a punto cortacésped, W
necesaria. cortabordes, motosierra. v

D vida a s icleas
e En Leroy Merlin siempre estamos compartiendo
iSiguenos! oportunidades que no querras perderte @
hq AN 75 o Nuevo Mujer Hombre Nifos Violeta Edits CITROEN
2 Syer
oivaoen
e o =
) & noticias
Zompleta tu look cochesicom
Noticias | Fotos | Videos | Consejos | Pruebas | Informes | Coches.com v Q

Ly 3

Opel Grandiand X 2018, el'iuevo SUV galo-
germano

BMW M4 CS 2017, entre el M4
Sandalia tiras piel Bolso saco algodsn Gafas de sol montura pasta yelM4 G
59.99€ 2999¢€ 1299€

En Reino Unido se plantean dar 2.000 libras

>




El Punto de Venta... + ideas para vender +

v
°s—a3

¢Le pongo también un refresco,
unas patatas y un helado?
VENTA CRUZADA (Cross-selling)

@D —> o

¢No quiere una "siper", por un
poco mds de dinero?
MEJORA DE GAMA (Up-selling)
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68% uue cambian estén
SATISFEGCHOS




Objetivos del punto de venta

Que el cliente...

Entre
Compre
Se vaya satisfecho de la experiencia
Quiera volver
Quiera que sus amigos entren



ol TUS GLIENTES SE







| ALIZA SU LEALTAD
¢Ten




GANATE SU BOHI’IAIIZII

118




{COMO GANARTE SU CONFIANZA?

- CREDIBILIDAD

- IMAGEN DE MARCA/EMPRESA

- FIABILIDAD DE NUESTROS PRODUCTOS
- SEGURIDAD QUE TRANSMITIMOS

-  HONESTIDAD

« INTERES POR CLIENTE

- EN PRO DEL BENEFICIO MUTUO



ESTRECHA RELAGIONES




{COMO ESTRECHAR RELACIONES?

«  SUPERAR EXPECTATIVAS

« CONTACTO CONTINUO (NO SOLO VENDER)
« SORPRENDER AL CLIENTE

«  PERSONALIZAR SU OFERTA

«  SOLUCION DE QUEJAS Y COMUNICACION

« PROACTIVIDAD Y TRANSPARENCIA

« COMPARTIR CONOCIMIENTO

https://www.youtube.com/watch?v=FTibzSwHJPo


https://www.youtube.com/watch?v=FTibzSwHJPo




I'IIEMIA LA LERLTAD

REGALOS
DESCUENTOS
EVENTOS
FINANCIACION
FORMACION
CLUBES

GQUE VALORA TU CLIENTE
EMOCGIONALMENTE ?




https://www.youtube.com/watch?v=enYmHRCcjBZQ


https://www.youtube.com/watch?v=enYmHRcjBZQ

CEEI
Qs V/ALENCIA

CENTROS EUROPEQOS DE
EMPRESAS INNOVADORAS

lHiMuchas gracias Yy suerte!!!

@RamonCEEIVLC

ramon.ferrandis@ceei.net

www.ceeivalencia.com

www.emprenemjunts.es




