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:Desde qué ciudad te estas
conectando?

¢(En qué fase se encuentra tu
proyecto o negocio?
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LA FORMA DE
RELACIONARNOS HA
CAMBIADO




QUE ES EL MARKETING

Son todas aquellas
estrategias que se llevan a
cabo para conseguir los
objetivos aincrementar las
ventas y mejorar la
percepcion de marca.




QUE ES EL MARKETING ON LiNE

Son todas aquellas
estrategias de acciones
promocionalesy
publicitarias que se
ejecutan en canalesy
medios de internet.




BENEFICIOS DEL MARKETNG DIGITAL

» NO ES NECESARIQ UNA GRAN
MAYOR ALCANCE INVERSION ECONOMICA
MAYOR EFICIENCIA EN : '
ALCANZAR LOS OBJETIVOS N % ?,fgg’&m‘,ﬂ*“"""’” '

SE ADAPTA MAS RAPIDO A LOS
HABITOS DE CONSUMO

PUEDE CRUZAR FRONTERAS /H




COMENZAMOS UNA RUTA
PUNTO DE PARTIDA
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LA MARCA

Es una representacion unica vy distintiva de
una empresa, producto, servicio o persona. Va
mas alla de un simple logotipo o nombre, ya
qgue engloba la identidad, los valores, la
personalidad y la percepcion que los
consumidores tienen de esa entidad.




MATRIZ DAFO Y CAME

DEBILIDADES AMENAZAS

CORREGIR AFRONTAR

OPORTUNIDADES FORTALEZAS

EXPLOTAR MANTENER




LAS 4 P DEL MARKETING

PRODUCTO

PROMOCION PUNTO DE VENTA




MODELO CANVAS

SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR | RELACION CON LOS SEGMENTO DE

e 7 2 = =Y

{Queé actividades clave - Lqué valor estamos
requiere mi propuesta de entregando a nuestros
valor? clientes?

- ¢Que bipo de relacion
tenemos con nuestros

: 3
clientes? - éPara quién estamos

- éQué problema estamos creando valor?

cQuienes son nuestros ayudando a resolver?

socios clava?

- LQuienas son
- ¢Qué necesidad estamos nuestros
satisfaciendo? clientes mas importantes?

CAMNALES
RECURSOS CLAVE - 4Qué tipo de productos 3

LQuienas son nuestro
proovedores clave?

ofrecemos a cada uno de
nuastros clientes?
¢ Con que canales de

comunicacion estoy
legando a mis clientes?

cQue recursos clave requiere
nuestra propuesta de valor?

q ESTRUCTURA DE COSTES FLUJO DE INGRESOS

iQué costes tengo? fijos y variables! éDe donde me entra el dinero?




i¢Con quién vamos a empatizar? META iQué necesitan hacer?

JOHIEN 03 13 PEFSONA U qUETEMas comprender? { Qe necesitan hacer de una manera diferente?
LCual g5 |a situacion en la que se encucntran? {0ue trabajos quicren o necesitan hacer?
§ Qe diciziones necesitan tomar?

JC0al es su papel/rolTuncidn en la situacidn?
iComo sabremos que tuvieron éxito?

iQué PIENSAN y SIENTEN?

PAINS GAINS
[ESFUERZOS) [RESULTADOS)

JCuades son sus miedos, | FOWE &5 10 gue guileramn,
frustraciones. obstacules desean, necesitan,
dolores y ansicdades? EIpeETan y suenan’

iQueé VEN?

JOue 25 1o que ellos ven én el mercador

J0ue s lo que elios vwen en su entorno cercano?

JOué es lo que ellos ven gue otros dicen y hacen?
£0ue estan mirando y leyendo?

iQue OYEN?

J0uweé oyen que otros dicen?
{0Iué oyen de sus amigos?
$0uwe oyen de sus codegas?
JQue oyen de guidn les influye?

MAPA DE
EMPATIA

J O ofros pensamientos y sentimientos pueden
meativar & imfluir en sus cmportamientasf

iQué DICEN?

LSOue bes escuchamaos decr !
S Oue podemos imaginer gue dicen?

iQué HACEN?

JOwé haden a dia de hoy?
e caomportamiento abservamos?
JOweé podemos imasginar gues hacen?



32 anos

vl er

Oeupacion
especialista marketing

Estado Civil
casada

Nivel Educativo
universidad

BUYER PERSONA
(REPRESENTACION SEMIREAL DE NUESTRO CLIENTE OBJETIVO)

Cia Rodriguez

Larern ipsurm dolor sit amet,
consectatur adipiscing elit.
Vivamus quis ultrices felis,

Personalidad

Extrovertida

i

Emocional

i

Planificadora

-

Sensible

|/
-

Objetivos

Larem ipsurm dolor sit amaet,
consectetur adipiscing elit.
Vivarmus quis ultrices felis.

Loram ipsum dolor sit amet. consectetur
Loremn ipsum dolor sit amet.
consectetur adipiscing elit. adipiscing elit. Vivarmus quis ultrices felis.
Vivarnus quis ultrices felis.

bl

Lorem ipsum dolor sit amet. consectetur
Lorem ipsum dolor sit amet, adipiscing elit. Vivamus quis ultrices felis.
consectetur adlplscing alit.

Vivamus quis ultrices felis.
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canalz NI
canals = NN
Canal 4 | . m
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Percepcidon Competencia

Lorem ipsum dolor sit amet. consectetur
adipiscing elit. Vivarmus quis ultrices fells.
Fusce sapian nunc,




Revisa con lupa tu imagen de marca

Logotipo

Manual de Marca: Tipografia,
Colores

Tarjetas de visita, Flyer, Roll-up
Disefos para comunicaciones
Eslogans

Valores de marca

(Esta todo alineado?




OBJETIVOS

SPECIFIC - ESPECIFICO

Deben plantearse de forma detallada y correcta (Ser claro)

MEASURABLE - CUANTIFICABLE

Debe poder medirse con facilidad, para saber cuando
habras alcanzado tu objetivo

ACHIEVABLE - ALCANZABLE

Debes ser realista, para poder alcanzar tus objetivos

RELEVANT - RELEVANTE

¢ Te ayudara tu objetivo a largo plazo?

TIME-BOUND - TEMPORAL

Establece un marco de tiempo apropiado




EJEMPLO DE
OBJETIVOS

e Aumentar las ventas en un 20% en 12 meses

e Captar 50 leads en Instagram en 3 meses




ESTRATEGIAS
DE MARKETING
DIGITAL

Definen un plan de disefio y
acciones a usar en las
campanas con la intencion
de alcanzar los objetivos
Smart

E-mail

Marketin
(E -mallasuscrl tores,
boletines, promaociones
actualizaciones y contenido)

SEM

(anuncios pagados
en motores de
busqueda con

influencers e keywords)
intercimbio
de articulos

SEO

(Web, enlaces
Internos'y externos)

Redes sociales

fFacebook
nstagram,
Twitter, TinkedIn
YouTube para
INnteractuar ¢on la
aud1enc1a)

Imbound Marketing

(blog, videos, infografias,
libros electronicos,
odcasts v mas
ara ir ala we



Creando un calendario
de contenidos

Contenidos cautivador

Generar conexion
emocional

Cliente satisfecho

PARA QUE USAR LAS

ESTRATEGIAS

CONOCIMIENTO

ATRAER E
INTERACTUAR

CONVERTIR

FIDELIZAR

Aumentar trafico en
redesy Web

Foros, blog, webinary
descargables

Ganar conversiones al
identificarse con el
producto o servicio

Promociones,
obsequios, contenido
de valor



COMPARATIVA




Fotos

Audio

REDES
SOCIALES

Son plataformas digitales formados por
comunidades de individuos con
Intereses, actividades o relaciones en
comun como amistad, trabajo y
parentesco

Videos

Textos



Agenda

1.Objetivos de la campana
2.Calendario y plazos
3.Presupuesto

4.Equipo de marketing
5.Canales de marketing
6.Indicadores de rendimiento




Comenzar una promocion comienza con una
llUV'A DE 'DEAS seleccion de ideas. Esta sesion de lluvia de ideas
digital nos permitira establecer y organizar todos

nuestros pensamientos, ideas e inspiracion.

a Copie una nota adhesiva, luego
escriba sus ideas.

e A la idea que mas te guste coldcale una
estrella.

Agregue una marca para cualquier idea
Interesante.




Objetivos
de la
campana

Presente brevemente
aqui la campana de
marketing y enumere a
continuacion los
objetivos que pretende
alcanzar.

Obijetivo n° O1

Objetivo n” 02

Objetivo n” 03




Calendario y plazos

Establezca el calendario de las actividades e iniciativas de marketing que haran que
la campana tenga éxito.
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Presupuesto

Utiliza el grafico para presentar
los gastos asociados a la
campana.

50

40

30

20

10

Elemento 1 Elemento 2 Elemento 3 Elemento 4 Elemento 5




Principales canales

Establecer los canales que ayudaran a llegar al publico objetivo de las
campafnas implementadas.

0

Canal de Canal de Canal de
comercializacion 1 comercializacion 2 comercializaciéon 3




Indicadores de
rendimiento

Resultados de nuestras
campainas de marketing y
publicidad

53 %

2O

CENEREES

€ 15.800

Potenciales Ventas
clientes realizadas



ETAPAS PROCESO DE MARKETING DIGITAL

1.Investigacion de mercado:
comienza con la investigacion y
el analisis del mercado, la

competencia y los consumidores.

Se recopilan datos y se realizan
analisis de tendencias y
comportamientos en linea para
comprender mejor a la audiencia
objetivo y sus necesidades.

3. Definicion del publico
Objetivo: Se identifica y define el
perfil del publico objetivo. Esto
puede implicar la segmentacion
del mercado en funcion de
caracteristicas demograficas,
intereses, comportamientos en
linea y otros datos relevantes.
Cuanto mas preciso sea el perfil
del publico objetivo, mas efectivas

4.Desarrollo de la Estrategia:
Se Crea una estrategia que incluye
la seleccion de canales digitales,
la definicion de mensajes clave, la
planificacion de contenido, la
estrategia de SEO (optimizacion
para motores de busqueda) y
otras tacticas especificas para
lograr los objetivos establecidos.

6.Medicion y analisis: Una de las ventajas es la
capacidad de medir y analizar los resultados en tiempo
real. En esta etapa, se utilizan herramientas de analisis
web, métricas de redes sociales y otras herramientas de
seguimiento para evaluar el rendimiento de las tacticas
digitales. Se analizan las métricas clave, como el trafico
del sitio web, las conversiones, la tasa de clics (CTR) y el

retorno de la inversion (RO.

serdn las estrategias digitales. - - “
s>
3 5 /
4 a
~ » 5.Implementacion de tacticas
/ \ digitales: se ejecutan las tacticas

2.Definicion de Objetivos: que se
desean alcanzar como aumentar el
trafico del sitio web, generar leads,
mejorar las conversiones o aumentar la
visibilidad de la marca en linea. Los
objetivos deben ser claros, medibles y
alineados con los objetivos comerciales.

N\

/

L

planificadas. Esto puede incluir
actividades como la creaciony
optimizacion de sitios web, la
gestion de redes sociales, la
ejecucion de campafas de
publicidad en linea (como Google
Ads o Facebook Ads), la
implementacion de estrategias de
email marketing y la creacion de
contenido relevante.

7. Optimizacién y ajuste: Basado
en los datos y analisis obtenidos, se
realizan ajustes y optimizaciones en
la estrategia de marketing digital.
Esto puede incluir cambios en el
contenido, ajustes en las campanas
publicitarias, mejoras en la
experiencia del usuario del sitio web
y otras acciones para mejorar los
resultados y alcanzar los objetivos
establecidos.



Como lograr un efecto
WOOOOW en tu presencia
online y mejorar en marketing

por ti mismo.




2Sientes que no comunicas
como deberias?




el sl

El fin de cualquier conversacion es la
transmisic dq conocimiento.
Una persona‘h

bla y otra u otras oyen.




¢, Como alcanzar la
conexion magica

entre quien hablay
quien escucha ?




Naturalidad

Muéstrate tal cual eres, sin artificios
ni poses impostadas. TU eres grande
asf tal cual.

Ademds, no hay una segunda
oportunidad para una PRIMERA
IMPRESION.




Tu

Todo empieza contigo, con tu VOZ de MARCA.

Siempre que puedas, utiliza la segunda persona del singular.




Pon Foco

Piensa antes de hablar para poder
acercarte de manera sencilla a tu

audiencia.

Trata de hablar en titulares, trata de
decir mucho con pocas palabras.




Emocion

Para poder llegar a mas publico,
debes transmitir emocién al
comunicar.

Trabaja el ejercicio "Mapa de
empatia" para conocer bien qué

siente tu audiencia.

Te recordardn por lo que les hagas
sentir




Razon

Ordena tu discurso, sé racional también.

Aporta valor con tu conocimiento y tus
habilidades. Son parte de ti igualmente




Resalta tus virtudes

Tu objetivo es resaltar virtudes y
fortalezas. Potencia tu intuicidn, tu
empatia y tu inspiracion.

No es tan importante lo QUE dices, sino
COMO lo dices.




Intriga

Una buena tdctica de comunicacién y de
mantener el vinculo con tu audiencia es
dejar algo para mds adelante... poner un
pequefio punto de intriga que les haga
mantenerse cerca de ti.




No vendas

Deja de vender, empieza a inspirar. No trates de
vender tus productos o servicios, sino de aportar
valor real a tu comunidad. Te funcionard mejor
te lo aseguro!

!
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QUE NECESITAS LLEVAR EN LA MOCHILA

META ORDENADOR, MOVIL 0
TABLETA
OBJETIVOS CLAROS REaTnD
CONOCER T0 POBUCC NTERNET
MANEJO DE REDES

PROPUESTA DE VALOR SOCIALES

QUE VENDES MAPA DE RUTA
ESTRATEGIAS A USAR MEDICION

EMPATIA MUCHA MOTIVACION
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DESEO QUE HAYAS
DISFRURADO LA RUTA
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