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MINI MASTER
MARKETINGY

MOTIVACION Y DESARROLLO DE TALENTO
Syl2de Marzo.De 1Sal7h

LGS personas Son el recurso mes importante ce tu
Negocio Mira como mejoran tus resuitados cuendo
cprendes a motiver o tu equipc. Creg un plon de
cesarnoio paro us emplecdos y hax crecer el

talento en tu NeqoCio

FUNDAMENTOS DEL MARKETING

23y 30de Abril. De 1Sal7h.

Ya seq un Negecio de productos O de serwicios el
marketing puede ayudarte a aumentar ventas
Tener uno estrategc de marketing es muy
impor tonte hoy en dia

Entiende el marketing y su aplicacion. Aprende o
crear un plan de marketing para tu empresc en x
Pos0s, Empieza @ medrr i0s resultodos

INSCRIBETE DE FORMA GRATUITA

EN WWW.LAB.LANUCIA.ES

GESTION DE EQUIPOS

17 y 26 de Marzo.De 1S al7h.

Gestionar equipos se ha convertido en o dave
del exito parg Ios empresas. Conoce s aistintos
estados por 10s Que pasan I0S equiIpos, aprande a
distinguir distintas personalidades y crea equicos
de alto rendimiento lest de Belbin pora sober qué
tipd de ntegrante de equIpo eres y 1o que puedes
aportar al grupo

2.5.TIME MANAGEMENT:

GESTIONATU TIEMPO EN 8 PASOS

7y l4de Mayo.DelSal7h.

En un MuNco que se mueve coda vez Mos racdo
porece que el tempo se estd velviendo nuestro
recurso mas escaso,

En este curso aprenderas a gestionor tu tiempo
de manerc eficoz siguendo B pasos, veras como
te combia la vida

R NUCIA

EMPRESA

CONOCE TU MERCADO
2yl6de Abril. De 1Sal7h.

NO estamos solos, Ccodn vez tenemos mas
competencia Aprende a regiizar un estudio gue
18 pProporoone una forogrofio de tu mercado en
el momento octual Entiende mejor ¢ tu cliente y
los dinGmicas de tu mercado. Empeza a colicar
medidcs que haran gue tu empresa sea maos
compeetiliva

HABITS

2ly 28 de Mayo.De 15al7h.

Introduccion o los 7 Hatxtos de la Gente Altomente
Productiva de Stephen Covey

En este curso aprenderds los trucos de Covey
pPOra cprovechar mer y rendr mas tu wido
profesional y la personol Aprende los 7 habitos v
cOMO apicarios de una manera practico. Sentete

gueno de tu vido

DIPUTACIO
DE ALICANTE

al - .
ﬁ, b
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DE LAS AFIRMACIONES QUE SE EXPONEN A
CONTINUACION, é¢CUAL ES UN ELEMENTO
DEFINITORIO DEL INBOUND MARKETING?

EL INBOUND MARKETING...

<AJ. ATRAE AL CLIENTE > <B- ENTREGA VALOR >
C PROMUEVE LA REPETICION D
o DE COMPRA « TODAS SON CORRECTAS
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¢OUE ELEMENTO DEL CUSTOMER
EXPERIENCE DA PERSONALIDAD A
NUESTRA MARCA?

- D

<;‘. CUSTOMER JOURNEY Mb <B. KPI >
C.ARQUETIPO DE MARCA S= <D. FIDELIZACION >




Entender el deseo real de tu
audiencia.

Adopta el arquetipo
correcto.

\ PASO 2 \
| ]

|dentifica tu posicion de
personalidad.

Da a tu marca y disena
acciones adaptadas a tu
arquetipo
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¢COMO SE MATERIALIZA UN CUSTOMER
JOURNEY MAP?

A TRAVES DE....

- _/

A.UNA TABLA DE EXCE|_> <B. DEL PLAN DE >
MARKETING

DIAGRAMA, INFOGRAFIA e




EJEMPLO CUSTOMER JOURNEY MAP PARA APP BOOKING

ARQUETIPO OBJETIVO
MADRE DE FAMILIA CLASE MEDIA IR CON LA FAMILIA DE VACIONES

Etapas camino

Mira

Deseo Explora Elije Reserva opciones Experiencia Viaje Recuerda

de viajar opciones vigje vigje turismo y vacaciones (CEALLLE el vigje
restaurantes

- Se informa - Habla - Habla - Reserva un - Reserva en - Organiza - Disfruta de - Organiza - Crea un

sobre las con la familia. con la familia. vuelo y hotel  restaurantes equ raje y las vigje. albim en

vacaciones - Habla con - Compra a barato déonde cerca del familia. actividades - Planifica oogle drive y

de verano de amigos. través de la estar toda la hotel. - Imprime los  del hotel. comidas para lo comparte

los nifios. - Lee en foros App las familia. - Encuentra y billetes e - Sube fotos el vigje. con familia y

- Se informa - Valora mejores reserva varias  Iinformacién divertidas a - Planifica amigos.

de los precios opciones. actividades del vigje. facebook. vuelta del - Habla con la

compromisos culturales. - Organiza ida aeropuerio a gente lo

familiares y vuelta al casa. buenoy lo
aeropuerto. malo del vigje.

Expectativas con la APP (Percepcién del cliente: Buena / Normal / Mala)

- Nada - Comparacién - Comparacién - Reserva - Nada - Notificacién - Nada - Notificaciéon
precios y posibles vuelos baratos. refraso vuelo. refraso vuelo.
destinos. opciones. - Reserva un
- Condiciones hotel barato.
equipaje.

Emociones de la persona

Pasién




¢COMO VAMOS A ESTRUCTURAR EL TALLER DE
HOY?

1. DISENO DE SISTEMAS DE INTELIGENCIA DE MARKETING
2.DE LA METRICA AL KPI.
3. RECURSOS ADAPTADOS AL SIM.

4 .CONCLUSIONES.



DISENO DE SISTEMAS DE INTELIGENCIA
DE MARKETING

MODULO INTELIGENCIA E INVESTIGACION DE MERCADOS



DISENAR

ANALIZAR YN/ MOTIVAR
—
\'~ .
| N
ORGANIZAR ..( COMUNICAR
\k ‘J » ® &
A .l

ESTRATEGIA




¢OUE ES UN/A SIM?




PERO ¢QUE ES UN SIM EN MARKETING?

LA LITERATURA LO DEFINE COMO...

Es un conjunto de procedimientos y fuentes que utiliza
los responsables de marketing para obtener
informacion periodica sobre el entorno de marketing.

KOTLER KELLER.

... PERO EN LABNUCIA VAMOS A REDIFINIR EL SIM

INVESTIGACION

TECNOLOGIA CONSUMIDOR



CARACTERISTICAS

% Esflexible. Adaptacion a cada estrategia disefiada y
acepta inclusion de multiples procesos.

 Es Esta abierta a la participacion y puede
ser conocida por diversos agentes de la organizacion.

% Esconservador. Los datos, procesos e informacion
que genera se guardan para fomentar el aprendizaje.



CARACTERISTICAS

% EsSelectiva se elige la esfera de marketing a
trabajar, por cada esfera, un SIM distinto.

\/
0’0

s Estructural e co

métod

0s de funcionamiento de

de la Empresa.

njunto de “SIMs™ y demas

a empresa generan la Cultura



EJEMPLO

OBJETIVO METODO RECURSOS HERRAMIENTA

ADELGAZAR

BAJAR 12 <
KG TIEMPO BASCULA

METODOLOGIA

METODOLOGIA

VIAJAR



VISION
ESTRATEGICA

AJUSTES Y DE MERCADO

APRENDIZAJE
CONTINUO

HERRAMIENTAS
“TOOLKITS”

METODOLOGIA

SISTEMA DE
INTELIGENCIA DE
MERCADOS

FUENTES DE
INFORMACION

PROCESOS

SISTEMICO

KPI

AUTOMATIZADOS INDICADORES

INTEGRADOS METRICAS



VINCULO DEL SIM CON OBJETIVOS

Es: B-:\ 'ETT';’C:: . Desplazar el peso de la comunicacion hacia los
RATEGI . .
mediios online

|

OBJETIVOS Captacion de socios estrategicos Plan de accioén para
OPERATIVOS que ayuden penetrar en mercados  generar ventas online sobre
descoriocidos a nuestra empresa. Huestro nuevo producto
Investigacion Alianzas InFluencers
Sistema de Inteligencia

METODO de Marketing




EJEMPLO: SATISFACCION DEL CLIENTE

_ GRAFICAS
TELEFONICO MANUAL TRIPADVISOR SR

( SISTEMICO

AUTOMATIZACION

INTEGRACION PROGRAMACION R, ALGORITMO, SOQL, ETC.

MISMO PROCESO



APARTADOS

CRM

ATENCION AL
DEPARTAMENTOS
FACEBOOK
ADS PUBLICIDAD O ESFERAS DE MARKETING
INTEGRAN SIM EN SUS PROCESOS

RESERVAS V]

MARKETING INVESTIGACION DE
DIGITAL MERCADOS

GOOGLE ANALYTICS ENCUESTA ONLINE



DE LA METRICA AL KPI

. . 2
MODULO INTELIGENCIA E INVESTIGACION DE MERCADOS



“Lo que no se
define, no se puede
medir. Lo que no

se mide, no se
puede mejorar”

Lord Kelvin
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METRICAS VS. KPI'S

“Las métricas representan toda forma de medicion esencial y no esencial
para el cumplimiento de objetivos.”

Compras online Frecuencia de compra Puntuacién dltimo viaje

n® Turistas visitan Benidorm Visitas




METRICAS VS. KPI'S

Los KPI tienen como fin Gltimo ser un instrumento para la toma de decisiones y normalmente estdr
enfocados a satisfacer las necesidades de informacién bdsicas para un perfil directivo, formando par
generalmente de un cuadro de mando.

El KPI refleja aquellas métricas esenciales
para el cumplimiento de los objetivos
= marcados.
X

KPI

&




@ Aumentar no de clientes

e Aumentar la facturacion

e Mejorar la visibilidad en INTERNET. , SUBIR 20 PUESTOS EN Go g|€
DETRACTORES PROMOTORES
- A " S
. ' 00000 @\ ®
e Mejorar la imagen de la empresa > ﬁﬁﬁﬁﬁﬁ ‘\\n\

NPS = % © - %©
e Mejorar los canales de comunicacion con clientes y

> % DE CONSULTAS POR MAIL

potenciales clientes




QUE REQUISITOS DEBE CUMPLIR UN KPI

SMART

SPECIFIC (CONCRETO) Ha de ser lo suﬁ'aer.\temente claro y concreto para que cualquier persona
pueda saber qué mide exactamente.

MEASURABLE (MEDIBLE) Cualquier KPI se ha de poder medir, tanto en el presente como en el futuro.

ACHIEVABLE (ALCANZABLE) Que nos permita realmente evaluar una situacién en un escenario real.

RELEVANT (RELEVANTE) Si el KPI no ofrece informacién acerca del rendimiento estratégico del

proyecto ser& un KPl irrelevante.

Es importante expresar el valor del KPI en el contexto de un determinado
entorno temporal, de este modo podremos establecer comparaciones
vélidas.

TIMELY (TEMPORALIDAD)




EJEMPLO: SATISFACCION DEL CLIENTE

METRICAS LAS TENEMOS REGISTRADAS EN 2 HERRAMIENTAS: EXCEL Y CRM

VENTAS VENTAS VENTAS VENTAS "E'::EA:CTA‘I’::SLES VENTAS
ECUADOR REINO UNIDO ALEMANIA FRANCIA INTERNACIONALES TOTALES
KPI

EL DEPARTAMENTO DE MARKETING DISENA DOS OBJETIVOS OPERATIVOS:

“AUMENTAR UN 25% LAS VENTAS EN FRANCIA RESPECTO AL RESTO DE A 2019.”

“CONVERTIR AL MERCADO FRANCES COMO EL PRINCIPAL MERCADO EXPORTADOR ”

VENTAS  —
— 85M INCREMENTO

30M

X100 — 35%

VENTAS
VENTAS —
FRANCIA 2020 B 1 1 5 M FRANCIA 2019




EJEMPLO: SATISFACCION DEL CLIENTE

METRICAS
VENTAS VENTAS VENTAS VENTAS VENTAS TOTALES VENTAS
ECUADOR REINO UNIDO ALEMANIA FRANCIA MERCADOS EUROPA TOTALES
KPI

“CONVERTIR AL MERCADO FRANCES COMO EL PRINCIPAL MERCADO
EXPORTADOR EN EUROPA ”

VENTAS VENTAS VENTAS
ALEMANIA
2020

FRANCIA
y{o{e]

REINO

UNIDO 2020
X100 — 45% X100 — 20%

VENTAS TOTALES

X100 — 35%

VENTAS TOTALES
MERCADOS
EUROPA

VENTAS TOTALES
MERCADOS
EUROPA

MERCADOS
EUROPA




AUTOMATIZACION

DATOS/ LOS FINES DE CAIDA BAJA TASA DE PRESCRIPTORES
INFORMACION SEMANA PRESCRIPTORES RESPUESTA DE PUNTUAN CON UN

RECOPILADA LLE%Z'SS AL R FINES DE SEMANA I PRESCRIPTORES Wl 6 SU EXPERIENCIA
(o]

REACCION DE LA
EMPRESA



RECURSOS ADAPTADOS AL SIM

MODULO INTELIGENCIA E INVESTIGACION DE MERCADOS
®



EQUILIBRIO

EDIOS PROPIOS

MEDIOS DISPONIBLES
GRATUITOS



VENTAS

» CRM es una estrategia de negocio que optimiza los
ingresos y la rentabilidad mediante el andlisis de v
comportamiento de nuestros clientes.

* Las tecnologias CRM nos permiten tener una visién
estratégica, e identificar y gestionar relaciones con
los clientes, en persona o virtualmente.

Kew Dashboard » | New Gadget » Templates » | Turn Snap OFf Prnt Help

vl X

Actusi Saks (GBR)




Herramienta
electrdnicos.

MARKETING DIGITAL

EMAIL MARKETING

para gestionar nuestros correos

Cuidad con LGPD.

Revenue

o ©

ity batch parfieaplobien fun times (copy
3 V[Fri] 11 Oct, 2012 2:04 pm [Th

Autoresponders

Filter »

Inbox Inspections

copy O
2:18 pm [Thu)

26

26

40

20

Wildwewdl e ongab Grm paicon (scheduled camp
2012 (Thu] 22 Oct, 2012

0.0%

0.0%

| Open Rate

gn for autGteesaweT<ot trees

View Report

View Report

View Report

View Report

M Click Rate

7
—




SATISFACCION CLIENTE

ENCUESTAS ONLINE

* Las encuestas online se un medio sencillo y
rapido de conocer la opinién de nuestros
clientes sobre su experiencia.

SurveyMonkey

 Puntos positivos: barato, intuitivo y andlisis
directo.

 Puntos negativos: hay que tener
conocimientos bdsicos sobre investigacién .

RESUMEN DISENA TU ENCUESTA GENERA UNA VISTA PREVIA Y CALIFICA RECOPILA RESPUESTAS ANALIZA LOS RESULTADOS ~ PRESENTA LOS RESULTADOS

Y DESCARGAS
sssssssssssssss GUARDAR COMO ¥
® FUNCI
. D‘;’Lfé-’*'x EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE
AMP!
& o
§@  Personalizar  Guardar como -

¢Podria indicarme el nimero de trabajadores dedicados al area de
innovacién?

Dela4
isalariados
De5a%9
asalariados




Resumen Usodels

Jsuarios ~ frentea

® Usuarios

MARKETING DIGITAL WEB

| Google
| Analytics

Dia Semana

Dimension primaria:  Default Channel Grouping

Dimens

Default Channel Grouping

1 Organic
2. Dire
3 3

4. Referral

15ene 29 ene
Predeterminade v
Adquisicion
Usuarios ¥ Usuarios nuevos Sesiones

3.24 742

12,5%

de las visitas

2.168

570 (174
409 402 482
119 1 112 132

Comportamiento

) ) Duracion media de la sesion  Tasa de conversion del objetivo
Porcentaje de rebote Paginas/sesion

26 feb

Objetivos cumplidos

0

Valor del objetivo

0,00 USS




INTEGRACION

) Power BI
¢ I

Componentes de Power Bl

82361 :

(1 Ny l / \
' ,;"" ‘ }'7|
LIl ] mm|/ -
=|le/ ge| Bl B! @
Datos crudos en W N '_':q( ‘- Pouer Pivot = :"
Muchas formas e ..r_.“ | Carga Modelo Analitico S o) =
(de una o multiples fuentes) — ——4‘_ Datos a
",fi:? ==any Power View Tablas Dinamicas
8 - . I | \Dashboards O Excel en Gencry
8 Power Query N \
Manipulacion y Extraccion

de Datos en Excel (ETL) Herramientas de Visualizacion

Nueva Tabla de Excel

Y usar todo el conocimiento
que ya poseo de Excel



MONITORIZACION

CUADRO DE MANDOS

Power BI

Sales This Month
Dashboards

I S
Microsoft Dy

Reports

/19K

Sales This Month

Custo...

® DOM...
@® e

Cash Cycle Components

cO KPI_N...

~— _ ® Cash ..
Days ...
® Days ...

Margins (%)

KPI_N...

50 @ Gross .
Opera..

FCOREL...

Microsoft Dynamics NAV

Microsoft Dynamics NAV & Share Dashboard

How to ask

Sales Orders Open Opportunities Pipeline

SalesP... 0.2

® John .. 0.1M
® Peter .. .'Hl-:.....

Item Sales Shares Sales & Profit, Items

1976-W

Side Panel oK 1996-S 30K

Revenue & Expenses

KPI_Name

@ Earnings Before Interest
@ Total Expenditure

Total Revenue

Profitability
o
NORTH
AMERICA
o
SOUTH
AMERICA
b bng

Trial Balance

KPI_Name

Gross Margin

Gross Margin %

Income before Interest and Tax
Operating Expenses

Operating Margin

Operating Margin %

Other Expenses

Total Cost

Total Revenue

©
€]
ASIA
OPE
2 )
©

AFRICA o
AUSTRALIA

© 2015 Microsoft Corporaion. © 2015 HERE

Net_Change_Actual
1.300,920.00
89

o W
o

€

6

0.
1,097,640.00

0

(=]

—
~n
o o
et

w
n
[

S o
e €

o
o

-391,080.00
1,692,000.00

ey
(=]



CONCLUSIONES



VINCULAR LA SIM A UNA FILOSOFIA Y A UNA
CULTURA EMPRESARIAL

APRENDE A DIFERENCIAR METRICAS CON KPI'S
TE AYUDARA A ECONOMIZAR

EL COSTE DE HERRAMIENTAS DEBE VERSE COMO UN
RECURSO NO COMO UN GASTO




