RETAIL

EUSKAL ESKOLA
ESCUELA VASCA

Sacale provecho a tu
Plan de Marketing Digital

Pablo Jiménez

16/09/2020 1 14:30 — 16:00 Euskads, augolana, biew comiin

Y7 0O~
\gﬁﬂgg& EUSKO JAURLARITZA
\‘m||||lly GOBIERNO VASCO

MERKATARITZA
ITSUMO SAILA



otromarketinges

pensamiento digital

V
otromarketingges

CONSULTORIA DE MARKETING DIGITAL Y
COMUNICACION ONLINE

EXPERTOS EN GESTION DE CAMPANAS EN
MEDIOS PAGADOS

Consultoria Digital
Google Ads

Publicidad Redes Sociales
Analitica Web

Formacion

Social Selling

IGEL IS AR | Mas... | /

Pablo Jiménez - otromarketing [ . Otromarketing.es -
pensamiento digital
Transformacion Digital | Captacion de Leads | Social Selling ESIC: Business & Marketing
58 School

(LinkedIn) | Profesor Marketing Online

Vitoria-Gasteiz, Pais Vasco, Espafia - Mas de 500 contactos -
Informacion de contacto
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PABLO JIMENEZ

Empresa Digital

Consultoria Marketing Formacion Social Selling
Digital

Cursos y Asesoria Personalizada para Mi o mi Gestionar Mejor mi Visibilidad en LinkedIn

Equipo
Mejorar mi Estrategia de Marketing Digital e
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PABLO JIMENEZ
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Google Ads

Obtener mas Ventas y Contactos en mis
Campaiias de Google

-7
=
=

ChatBots

Generar conversaciones con tus usuarios

otromarketinges

pensamiento digital

Negocio Digital

- a

EXPORTAdSs Publicidad en Redes
Sociales

Generar mas Resultados con Camparias

Internacionales . .
Incrementar mis Resultados en Redes Sociales

Analitica Digital Optimizacion de la
Conversion
Analizar Datos e Indicadores para Alcanzar
mis Objetivos Conseguir mas Ventas o Contactos en mi
Sitio Web

RETAIL

EUSKAL ESKOLA
ESCUELA VASCA




pensamiento digital

EL MUNDO CAMBIA Y DEBO ESTAR “PREOCUPADO”

CIBERSEGURIDAD e ""ER(;,ES' ADSE LAS a—o| BIG DATA lq—. REDES SOCIALES | %=
> Mayor proteccion parasstemas~~ CLOUD " opan formacién > Conocimiento del cliente
de ensambiae con ntemet COMPUTING  *144% i i ey > Publicdad personalzada
> Productos tecnologioos con ' I > Reduccion de deshechos >me > Feedback en fiempo real
mayor vida ubl
S 4 SENSORES PROCESOS DE | 5 Sonwo) &n oo E-COMMERCE CONSUMIDOR
> Cero fallos/ CONTROL — Automatizacion del proceso DIGMTAL
i demvacin AVANZADOS — Sistemas otalmente integrados (>
> R » - .
i > Trazabilidad J1 Iormacion “nieigente ™
> Predciividad

-+
-> . > 50 onfine > dut
. FTL 0 o | o S -
M [ P )

o {

3 LOGISTICA | VEHICULOS AUTONOMOS ‘
8 S roldet
; = - > Incremento de la > Sistemas de conirol de frafico
IMPRESION 3D/ NANOTECNOLOGIA/ SISTEMAS CIBERFISICOS 3 coordinacion > Bajo coste

FABRICACION FLEXIBLE MATERIALES AVANZADOS g > Integracion de la cadena > Incremento de la sequnidad
> Eliminacion de sobrantes > Conectividad > Interaccion robot-maguna de montaje A A
> Personaizacion en masa > Diferenciacion fecnica > Sistemas autonomos .\\ .\
> Faciidad de fabricacion de > Productos de valor anadido > Datos en tiempo real

protofipos > Transparencia en el funcionamiento -—

L ’ 'l J
CIUDADES Y EDIFICIOS

REDES ELECTRICAS
INTELIGENTES

E] E] ? /\-‘\_ ' ' INTELIGENTES
> Infraestructuras eficentes I > Mayor produccion proveniente de las
e EmbmbEm d E —

energias renovables
> Almacenamiento energésico
> Materias primas altemativas

Fuente: Roland Berger
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EL MUNDO CAMBIA Y DEBO ESTAR “PREOCUPADO”

RETAIL

Euskaiesiors P GOBIEANO VASCO
— ESCUELA VASCA




otromarketinggs

pensamiento digital

HOY VAMOS A HABLAR DE PLAN DE MARKETING DIGITAL

Estrategia de Marketing Digital
Plan de Marketing Digital

Oportunidades de Marketing Digital
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HOY VAMOS A HABLAR DE PLAN DE MARKETING DIGITAL

Estrategia de Marketing Digital
Plan de Marketing Digital

Oportunidades de Marketing Digital
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ASPECTOS A DEFINIR DENTRO DE LA HOJA DE RUTA DIGITAL

— @
_©o J
ESTRATEGIAY CUSTOMER NEGOCIO PERSONAS
ORGANIZACION CENTRIC DIGITAL

Estudio Indice de Madurez Digital de las Empresas 2019 — Incipy
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ASPECTOS A DEFINIR DENTRO DE LA HOJA DE RUTA DIGITAL

1. COMERCIO DIGITAL

2. NEGOCIO DIGITAL Digital

Transformation

3. CLIENTE DIGITAL
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¢COMO NOS POSICIONAMOS ANTE LA NUEVA REALIDAD DEL CLIENTE DIGITAL?

online mobile

MAGAZINE
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¢COMO NOS POSICIONAMOS ANTE LA NUEVA REALIDAD DEL CLIENTE DIGITAL?

OFFLINE

MOVILIDAD

REDES SOCIALES

REDES SOCIALES

MOVILIDAD
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CON PRESENCIA EN EL MUNDO ONLINE Y TAMBIEN FUERA DE LA RED

RETAIL

EUSKAL ESKOLA RSl Gositano vasco

-: ESCUELA VASCA




otromarketinggs

DEFINE CLARAMENTE TUS OBJETIVOS: ¢PARA QUE? ¢ PARA QUIEN?
1. ¢ Quiero incrementar mis ventas?

2. ¢Quiero tener mas visitas al sitio Web?

3. ¢ Quiero tener mas clientes?

4. ¢ Quiero tener mas contactos comerciales?

5. ¢ Quiero mejorar el reconocimiento de marca?
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¢CUAL ES LA MEJOR ESTRATEGIA? NO HAY UNA ESTRATEGIA MEJOR O PEOR

Estrategia de visibilidad y/o awareness (MARCA)

La rentabilidad se espera obtener a medio y largo
plazo en toda la vida util de la marca, producto o
servicio.

Crear un conocimiento que influya en decisiones
de consumo que no se tiene porqué producir en
ese momento.

Se crea una ventaja competitiva a través de la
marca y se recupera poco o poco a lo largo de
toda la vida util del producto.

Estrategia de visitas y/o clics (AUDIENCIA)

No se espera un retorno inmediato, pero la
necesidad de mayor “enganche” con el usuario se
suele corresponder con la necesidad de recibir
una respuesta mas inmediata que en la estrategia
de visibilidad.

Se crea una ventaja competitiva a través de la
activacion del usuario con el objetivo de
conseguir sus datos de contacto o incluso, si es
posible, la venta.
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¢CUAL ES LA MEJOR ESTRATEGIA? NO HAY UNA ESTRATEGIA MEJOR O PEOR

Estrategia de captacion de clientes
(MONETIZACION)

La rentabilidad se dilata, existe un cierto riesgo de
no fidelizar a los clientes y perder la inversion.

Estrategia en la que se acepta invertir dinero en la
primera venta porque el objetivo es obtener
clientes y recuperar la inversion con la repeticion
de las compras a lo largo del tiempo.

Puede existir una estrategia intermedia derivada
de la captacion de leads.

Estrategia de rentabilidad inmediata
(RENTABILIDAD)

Cuando es necesario recuperar todo lo que
invierto de manera instantanea, es decir, el
margen de la venta debe ser superior al coste de
captacion del cliente.

El objetivo es desarrollar acciones que permitan
recuperar toda la inversion en un periodo muy
corto de tiempo.
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LA ESTRATEGIA COMO PUNTO DE PARTIDA: BRANDING FRENTE A RESULTADOS
Marketing de Marca (Branding)

 El objetivo es construir una marca sélida.

 Posicionar la marca en un porcentaje alto de nuestro
publico objetivo.

e Utilizar el posicionamiento de marca como ventaja ante los
competidores.

« Con un posicionamiento claro y fuerte, podemos
diferenciarnos y crear una barrera para el resto.
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LA ESTRATEGIA COMO PUNTO DE PARTIDA: BRANDING FRENTE A RESULTADOS
Marketing de Resultados (Performance)

 Lacreacion de una marca y su posicionamiento no es el
objetivo deseado en el corto plazo.

 Busqueda del resultado inmediato medido en alguna
variable de negocio cuantificable.

e Casisiempre registros (leads), captacion de clientes o
recuperacion inmediata de la inversiéon (ROI)
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¢COMO ES TU CLIENTE? DEFINICION DEL TARGET
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¢COMO ES TU CLIENTE? DEFINICION DEL TARGET

FoTo | Variablessocio | ) .o | Personalidad
demograficas

¢éQué problema le
Usos

Intereses , soluciona? Insight de
internet compra

Fases del purchase
RRSS Mobile funnel y objetivo por
fase

tristanelosegui.com
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¢COMO ES TU CLIENTE? DEFINICION DEL TARGET

Todos los padres
Padres (todos)
Padres con bebés mayores (de 1 a 2 aiios)
Padres con hijos adolescentes (13-18 aiios)
Padres con hijos adultos (de 18 a 26 aiios)

Padres con hijos en edad preescolar (3-5 afios)

Padres con hijos en la primera etapa escolar (de6a 8 ..

Padres con preadolescentes (de 8 a 12 afios)

Padres recientes (de 0 a 12 meses)

Enfermeria

Espiritu emprendedor
Finanzas personales
Gestion

Ingenieria
Inmobiliaria

Internet

Marketing
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HOY VAMOS A HABLAR DE PLAN DE MARKETING DIGITAL

Estrategia de Marketing Digital
Plan de Marketing Digital

Oportunidades de Marketing Digital

RETAIL

g
EUSKALESKOLA &7 0
ESCUELA VASCA T -




pensamiento digital

SIEMPRE TENEMOS QUE PENSAR EN EL CICLO DE COMPRA DEL CLIENTE

NEWSLETTER
SOCIAL ADS COMMUNITY /.
FORUM
PPC REVIEWS SOCIAL
¢ "..\ NETWORKS @
EMAIL ® BLOG \ (
i 1 WEBSITE
ONLINE ADS @ MEDIA ‘ BLOG @
®
/ y \
mRECT @ STORE FAQ @
PROMOTIONS
/ r— KNOWLEDGE N\ V
PR\ OF MOUTH BASE
ECOMMERCE
RADIO
TV - PRINT
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SIEMPRE TENEMOS QUE PENSAR EN EL CICLO DE COMPRA DEL CLIENTE

METODOLOGIA DE INBOUND MARKETING

ATACCIoN Il CONVERSION

cliente

QX“‘/YaV‘OS V;Si'&anm PO‘{CeV\C.la\

prescyiptor
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SIEMPRE TENEMOS QUE PENSAR EN EL CICLO DE COMPRA DEL CLIENTE

Q000

CAPTACION ACTIVACION CONVERSION FIDELIZACION

RETAIL

B fescAL ESIC g Gositano vasco
ESCUELA VASCA




otromarketinggs

pensamiento digital

HOY VAMOS A HABLAR DE PLAN DE MARKETING DIGITAL

Estrategia de Marketing Digital
Plan de Marketing Digital

Oportunidades de Marketing Digital

RETAIL

g
EUSKALESKOLA &7 0
ESCUELA VASCA T -




otromarketinges

pensamiento digital

CICLO DE COMPRA DE CLIENTE Y CONVERGENCIA DE MEDIOS DIGITALES

Embudo de Conversion Convergencia de Medios
(Purchase Funnel) (Converged Media)
Audiencia

Audience

Medios Medios

Pagados Propios

(Paid (Owned

\eorionaten) Media) Media)
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CICLO DE COMPRA DE CLIENTE Y CONVERGENCIA DE MEDIOS DIGITALES

Medios pagados Medios propios Medios ganados

eTelevision oSitio Web *SEO
*Prensa *Blog *RRPP
eRadio eChat eSocial Media
eCine eWhatsapp *Posts de los usuarios
ePublicidad Exterior eSocial Media eReviews de los
eDisplay *E-mailing productos
eProgramatica e Automatizacién de *Comentarios en
oPPC marketing foros y/o blogs
*E-mailing eAplicacién movil * Publicaciones de
«Afiliacién *CAC, punto de It (IEGEE
S oclaa venta, etc. *Boca - oreja
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CICLO DE COMPRA DE CLIENTE Y MEDIOS DIGITALES

Earned

OWNED MEDIA EARNED MEDIA
| seo | sw_[BLoGGER]

[ Web | RRSS [ Mob |
EIESEINNIN EIESEY
XX XX L B XX XXX X XXX

XX XX XX XXX XXX
HEONEE OENaEE BaE

http://tristanelosegui.com
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CICLO DE COMPRA DE CLIENTE Y MEDIOS DIGITALES

*No clientes

1y
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CICLO DE COMPRA DE CLIENTE Y MEDIOS DIGITALES

nnnnnnnnnnnnnnnnnnn
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T EEaEn

Conocimiento (MARCA) T BEaae

e SEO

e Google Ads Busqueda (SEM)
* Google Ads Display
 Video (YouTube)

e Redes Sociales

 Social Ads

e Contenidos
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CICLO DE COMPRA DE CLIENTE Y MEDIOS DIGITALES

nnnnnnnnnnnnnnnnnnn

Interés y Consideracién (AUDIENCIA) > scass
 Sitio Web
e SEO/ASO

e Google Ads Busqueda (SEM)
* Google Ads Display
 Video (YouTube)

e Redes Sociales

 Social Ads

 E-mailing
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CICLO DE COMPRA DE CLIENTE Y MEDIOS DIGITALES

nnnnnnnnnnnnnnnnnnn

s LT
T EEaEn

Accién (MONETIZACION) > a=eas

 Sitio Web

 E-mailing

e Google Ads Busqueda (SEM)
* Google Ads Display

* Remarketing

* Redes Sociales

 Social Ads
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CICLO DE COMPRA DE CLIENTE Y MEDIOS DIGITALES

||||||

I EEEnn
=k 111
2T B EEn.

Fidelizacion (RENTABILIDAD)

 Sitio Web

 E-mailing

 Google Ads Display (Remarketing)
 Social Ads (Remarketing)
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CICLO DE COMPRA DE CLIENTE Y MEDIOS DIGITALES

Top of the Funnel

. Videos educacionales

. Videos explicativos

. Videos resolucion — problemas

TOFU-MOFU-BOFU

Top of
funnel

Middle of the Funnel

*  Videos de producto -
Tutoriales R
funnel

Bottom of the Funnel
. Demos y Webinars
. Testimonios de clientes
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PENSEMOS EN TERMINOS DE CONTRIBUCION Y NO DE ATRIBUCION
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PENSEMOS EN TERMINOS DE CONTRIBUCION Y NO DE ATRIBUCION

Var. % %
Inversion Impresiones Visitas CTR R .. Leads o Clientes CPL CPA
negociacion = Conversion Conversién

Buscadores 180.000 15.000.000 300.000 2% CPC 1% 3000 1% 30 60 6000
Display
Emailing
Afiliacién
Directo
SEO
RRSS
TOTAL
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CONSEJOS FINALES PARA TU PLAN DE MARKETING DIGITAL

. Atrae sdlo a la gente adecuada hacia el embudo

. Asegurate de que la promesa que la ha atraido hasta alli esta en
linea con el lugar hacia donde confias que ira la gente

. Elimina pasos para tomar menos decisiones

. Reduce las “incomodidades” e “inseguridades” de los usuarios

durante el trayecto

. Utiliza tensidn para generar movimiento de avance

. Facilita que los que han salido del embudo lo cuenten

EUSKAL ESKOLA
ESCUELA VASCA
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CONSEJOS FINALES PARA TU PLAN DE MARKETING DIGITAL

El coste de adquisicion de clientes
Posibilidades de venta repetitiva
Posibilidades de venta cruzada
La importancia de las referencias positivas
La sensibilidad al precio de los clientes
La gestion del Valor por Esfuerzo

* Qué medan

e Qué pago
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MUCHA SUERTE jESTAMOS EN CONTACTO!

pablo jiménez
www.otromarketing.es
@otromarketing
es.linkedin.com/in/jimenezpablo/

otromarketing@otromarketing.es

T: 647 5512 23
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