Qué es el Marketing

(y como aplicarlo a la vida
real para que funcione)




¢, Qué es el MARKETING?

Muchas definiciones....

= “El proceso social y administrativo por el cual los individuos y las empresas
satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios”.

= “El arte o ciencia de satisfacer las necesidades de los clientes y obtener
ganancias al mismo tiempo”.

= "El marketing es la actividad, el conjunto de instituciones, y procesos para
crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los
clientes, las empresas y la sociedad en general.” (Definicion Asociacion de
Marketing Americano).

En pocas palabras:

= El marketing es cualquier cosa que haga que afecta el comportamiento
de los clientes. Idealmente el marketing tiene la intencion de generar
un comportamiento que tiene un efecto positivo en el negocio. El
marketing es esencialmente todas las actividades y programas que
atrae el interés en el producto / marca/ servicio y crea 'laintencion de
comprar ‘.



¢ Qué es el MARKETING?

De qué hablamos cuando hablamos de
marketing?

= “Marketing Mix”

= Lamarca

= La ubicacion de la empresa

= El estado del local

= Atencion al cliente

= Como atienden el teléfono- :\/’.
« La limpieza de los bafios ,-\i

= Etc... = | “



¢,Quien necesita Marketing?

Es solo aplicable a productos? A servicios? Es
unicamente para consumo masivo?

Algunos ejemplos...




Estrategia de marketing simplificada

La formula

1.

Averigue donde esta su
mercado objetivo

Vaya alli

Proporcione valor.




La formula resumen

Ciclo de marketing simplificado

Llamar la atencion
(la gente debe saber que existimos)

PLANNING

ARARAR

A NIV

Posicionarse
(hay que ganarse la confianza de la gente

Vender
(lograr que la gente me compre)




¢ Por gué alguien compraria mi producto?



Tip #1

No vendemos una
caracteristica de un
producto o un servicio.

Siempre estamos
vendiendo un

beneficlo.



¢,Por qué alguien compraria mi producto?

Beneficios

= Las caracteristicas son las cosas que definen al producto

= Los beneficios responden a la pregunta: "Entonces, ¢ qué
hay para mi?“ (; en qué me ayuda lo que me ofrecés?)

o Me resuelve un problema?

Me deja mejor parado? Me destaca del resto?
Me hacer ver mejor?

Me ahorra dinero?

Me ahorra tiempo?
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¢, Por qué alguien compraria mi producto?

Razon para creer — reputacion

Credibilidad, los fundamentos, la explicacion de como

= ¢ Que tipos de cosas aumentan la credibilidad?
o Prensa
o Testimonios
o Recomendaciones de terceros

= ¢Qué son los fundamentos?
o Numeros reales
o Investigacion
o Fotos Antes y Después

= ¢ Como funciona?






¢, Por qué alguien compraria mi producto?

Diferenciacion

= La gente se resiste:
o Al cambio

o Ventas - temen una pérdida de control

= Para llamar la atencion, su diferenciacion debe ser
significativa (cubriendo bien una necesidad insatisfecha o por
qué no...generandola)







¢, CoOmo empiezo?

Mi negocio

1.A quién le van a vender >> mercado objetivo
= ¢ Quiénes son? ¢Donde estan?
= ¢ Pueden permitirse o pagar lo que estan vendiendo?

= ¢Quieren o necesitan algo que su producto / servicio
ofrece?

2.El problema a resolver o la necesidad a satisfacer
3.Competencia
4.Qué me hace diferente






Plan de Marketing

Que le digo
\;Y J A0

““Promociofjar'mi nu n€gocio ‘
Crecer enjventas

Fidelizar dlientes '

Nuevos cllentes a partir de mis clientes
actuales (feferidos)

Recuperaf clientes perdigos

Lanzar unjproducto nue

Canales

CLED




Plan de Marketing

Objetivo Cllente L[ Donde Que le digo Canales

) =

Caracteristicas en comun :

1. Edad, ingresos, ubicacion, sexo...

2. Uso del producto/servicio, frecuencia
de compra, tipo de comprador: precio
de lista o con descuento....

3. Valores, necesidades, hobbies, “eco”...

Centrarse en las personas en el mercado que
exhiben esas caracteristicas => mercado
objetivo




Tratar de ser tod_o para todos
solo te dejara siendo nada
especial para nadie




Plan de Marketing

¢,Por qué me compran?

= Proceso de toma de decision
o Como puede ayudarme? (conocimiento)
o Qué hace por mi? (consideracion)
o Qué es diferente de tu producto? (interes)
o Es la mejor opcion para mi? (preferencia)

o Cuanto cuesta? Cuanto dura? Cuando?
(compra)




Plan de Marketing

Objetivo Cliente ideal Que le digo

Estrategia de Marketing: Mix de Marketing
Las 4P’s




Mix de Marketing: 4P’s: Producto

Producto

Es lo que vendo, lo que
ofrezco. Es cualquier
bien, servicio, idea,
persona, lugar,
organizacion o institucion
gue se ofrezca en un
mercado para su
adquisicion, uso o
consumo y que satisfaga
una necesidad.
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Producto

Preguntas utiles para
hacerse sobre el propio
producto:

¢, Conozco mi producto en
profundidad?

¢, Cuales son sus caracteristicas?
¢, Sus ventajas? Sus debilidades?
¢, En qué se diferencia del resto?

¢, Conozco otros similares?

¢, Por qué alguien lo eligiria frente
a la competencia?

¢, Es competitivo?
¢, Su presentacon es atractiva?
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Mix de Marketing: 4P’s: Producto

¢, Como puedo optimizar mi producto?

= Estudiandolo, mejorandolo en la medida de lo posible

= Volviendolo VISUALMENTE atractivo: el packaging (envoltorio) es
fundamental para el éxito

= Dandole atributos particulares y diferenciandolo de la competencia




Mix de Marketing: 4P’s: Producto

La marca
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Posicionamiento de marca - Ejemplos
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Carrefour te da mas Yo te conozco.
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Mix de Marketing: 4P’s: Producto

Acerca del posicionamiento de la marca:

El posicionamiento es el “lugar’ que la marca logra ocupar dentro de la mente del
consumidor. Es un conjunto de atributos, sensaciones, percepciones que son transmitidas
a través de multiples herramientas del marketing.

La publicidad, el precio, el publico al que esta dirigido, los espacios donde se comercializa
y otros son factores que influyen en este posicionamiento.

Algunos ejemplos de posicionamiento:

= Carrefour, “el precio mas bajo” vs. Jumbo “te da mas” y Coto “yo te conozco”.
= “Just Do It” (Nike) / “Impossible is nothing” (Adidas)

= Los Ford son duros, no se te rompen nunca

= Alto Palermo, pasiéon de mujeres
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Mix de Marketing: 4P’s: Precio

Precio

¢, Qué es?

Es el valor comercial que le otorgamos a nuestro producto en el mercado.

El monto que el consumidor debe intercambiar para recibir el producto.

¢, Cuanto deberia costar mi producto en el mercado?

Es una pregunta que requiere el analisis de muchos factores, tales como:

Analisis de costos
Precio de productos similares que compiten con el propio
Posicionamiento que queremos lograr con nuestra politica de precios

Target o publico objetivo al que apuntamos




Mix de Marketing: 4P’s: Precio

= Cudl es el costo de producciéon de mi producto?

Muchas veces olvidamos calcular multiples costos que influyen directa o
indirectamente en el producto que ofrecemos. Conviene asesorarse para no
encontrar sorpresas en la ganancia final.

= Cuanta plata voy a ganar por comercializar mi producto?

La ganancia se calcula restando TODOS los costos del valor final de venta. Por
eso es fundamental tener un calculo de costos muy preciso.

= Cuanto deberia reinvertir para sostener mi producto?

Todos los productos requieren de una reinversion de algun tipo de recurso para
continuar su vida atil. Dependiendo de cada caso particular puede ser un costo
significativo a tener en cuenta o bien un costo menor. Conviene analizar caso por
caso.

= Conviene bajar el precio para obtener mayores ventas?

Existen multiples estrategias para vender a un menor precio pero obteniendo
otros beneficios. Ejemplos: Llevando 2 productos se ofrece un descuento,
Recomendando a otra persona se bonifica una parte del precio, Cada X
consumos uno va de regalo...



laza
Venta directa
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Venta telefonica

llJ

\

i]

I

< ™
L
4
|
.
.
e

.\.““_ o2~
.P_
: .
|
] - )
“ -
. \ "
€
ol — -
!
| X ——
¢ ]




Mix de Marketing: 4P’s: Plaza

Plaza

¢, Qué es?

Plaza también se conoce como canal, distribucion, o intermediario. Es
el mecanismo a través del cual los bienes y / o servicios se mueven
desde el proveedor o fabricante al usuario o consumidor

Para pensar en la distribucion de nuestro producto:

Dénde ofrezco mi producto?
Llego a los consumidores que me interesa?
Qué otros nuevos canales podria aprovechar?

Si utilizo nuevos canales, como influye esto en mis costos y el precio
final?

Conviene utilizar una distribucidén con intermediarios?




Mix de Marketing: 4P’s: Plaza

Algunos consejos sobre la distribucion:

Hoy, de la mano de la tecnologia, se abrieron nuevos canales de distribucion muy
beneficiosos para el pequefio emprendedor.

Estos canales evitan o disminuyen el uso de distribucion indirecta (con intermediarios)
ofreciendo soluciones para el vendedor y el comprador.

Algunos ejemplos de esto:

= MercadoLibre (y similares): con bajo costo podemos tener una tienda virtual o
simples anuncios de nuestro producto en vez de dejarlos en una gondola. Esto evita
manejos de gran stock, con su consecuente beneficio econémico

= Ferias privadas: Desde la crisis del 2001 es un modelo que se extendido mucho en
casas particulares, ofreciendo los productos a un grupo reducido de potenciales
consumidores

= Ferias y eventos publicos: Tienen por lo general un costo de alquiler del espacio,
pero tienen la ventaja de reunir a expositores de un mismo rubro lo cual hace que la
convocatoria sea mayor.



EI'T] @8 puestio numero favorito....y
queremos piemiar su conflanza.

3

1 Lan® 11 essuya totaimente GRATIS
sin gastos de envio.



Mix de Marketing: 4P’s: Promocion

Promocion

¢, Qué es?

Es la manera en que publicitamos nuestro producto y le damos difusion
para que los consumidores se enteren de su presencia en el mercado.

Para pensar en la promocion de nuestro producto:

= Aquién le voy a hablar? Quiénes son mis consumidores actuales? Y
los potenciales?

= Qué mensaje quiero transmitir?

= Cual es el mejor medio para hacerlo?
= Qué presupuesto dispongo para la promocion?
= Qué beneficios espero obtener de la publicidad?




Promocion

Canales de comunicacion

- Pagina internet / Facebook

- Relaciones publicas (prensa)

- Redes sociales (incluye publicidad)
- Boca a boca

* Ventas lal

 Folleteria

- Marketing directo (costo y eficiencia)
* Publicidad tradicional (alto costo)
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Mix de Marketing: 4P’s: Promocion

= Ser CREATIVOS en la promocién

En un mundo saturado de comunicaciéon, muchas veces lo que llama la atencion logra
captar la mirada de un receptor tan abrumado.

Recurrir a la pregunta “qué pasa si...?” puede abrir muchas puertas.

Las grandes marcas pagan mucho por esto, pero si como pequenos emprendedores
somos creativos podemos lograr GRANDES resultados.




Promocion




Mix de Marketing: 4P’s: Promocion

Consejos e ideas para lograr publicidad a bajo costo:

= Usar latecnologia gratuita disponible, explotarla al maximo

La llegada de la web en un principio y las redes sociales como segundo paso
cambio TODO el esquema de promocion de los productos. Hoy en dia podemos
usar facebook, twitter y muchas otras herramientas para difundir nuestro
producto con costo CERO.

= Usar medios de costo por contacto efectivo

La publicidad tomé un nuevo rumbo: pagarle al medio solamente por el potencial
cliente que “entra” a ver nuestro producto. Google Ads (sistema de anuncios
Google) o avisos pagos de Facebook ofrecen esta posibilidad.

Desde ya que esto nos hace ahorrar presupuesto, ya que orientamos el mensaje
y NOS aseguramos que cada centavo invertido valio la pena.

= Segmentar nuestro publico objetivo

Tener en claro quién es nuestro posible consumidor. Estas herramientas
permiten orientar un anuncio “los sabados de 20 a 22, a hombres que viven en
Capital Federal, de 25 a 35 afnos”.



Mix de Marketing: 4P’s: Promocion

= Acudir a la prensa como medio de difusion

La prensa da credibilidad y difusion a nuestro producto, y para lograr la
publicacién no siempre hace falta pagar. Usar a los diarios, radios y revistas
puede ser mas sencillo que television.

Algunas alternativas son:
» envio de gacetillas con informacion,
» envio de muestras a la produccioén o la redaccion,
* 0 simplemente comunicarse para pedir una nota.

= Marketing directo

Es la forma que toma la publicidad fisica cuando la direccionamos a receptores
especificos y preestablecidos.

Puede ser en forma de folleteria, de objetos, muestras, etc.

Si se estudia muy bien “qué” vamos a mandar y a quién, puede ser muy util, pero
no olvidemos que la saturacion en los consumidores por la cantidad de mensajes
hace que cada vez la seleccion de la atencion sea mayor.




Mix de Marketing: Resumen

PRODUCTO Qp PRECIO PLAZA PROMOCION

Coca Zero $20 = Supermercado “‘Destapay
= Maxikiosco gana”

¢, Qué me ¢c.Cuanto me ¢c.Donde la Cémo van a
ofrecen? cuesta? encuentro? tentarme a

comprarla?




Cada peso gue inviertas en marketing,
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El foco en el cliente

Todos somos clientes...

Un cliente satisfecho atrae a 2 clientes mas, pero un cliente insatisfecho
te puede quitar hasta 8 clientes.

La promesa incumplida a un cliente puede provocar su perdida. Cuidado
con lo que se promete! Se honesto y claro en tus comunicaciones.

Todos cometemos errores. Lo importante es como se compensa despues.
La atencion muchas veces es mas importante que el producto. Cuidado!

Todo cliente quiere ser escuchado. Dale el espacio y aprendé de sus
criticas, elogios, consejos y sugerencias. El cliente apreciara mucho que
le des una devolucion.

Seamos humanos: en un mundo cada vez mas tecnologico, un llamado,
la presencia y la palabra hara que tu cliente se sienta bien atendido.



Por ultimo...

Unos ultimos consejos que pueden ser de ayuda.

= Seé simple
La simpleza es un atributo cada vez mas valorado en un mundo tan complejo.
Sé claro, no aturdas a tu consumidor, hablale directo y con la verdad.

= Confid en tu proyecto
Debés ser el primero en confiar para que los demas lo hagan.

= Dedicale tiempo

Nada se construye de la noche a la manana. Las horas de trabajo invertidas
dan sus frutos a mediano y largo plazo.

= Y sobre todo...
Ponele PASION y AMOR a lo que hagas.



. Averigie donde estéa su
cliente (mercado objetivo)s

2 . Vaya alli

3 . Proporcione valor.
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Para agendar:

El Gobierno de la Ciudad ofrece mas de 3.500

cursos gratuitos de capacitacion laboral

— http://lwww.buenosaires.gob.ar/areas/educacion/formacion prof
esional/

Puerta 18

« Espacio gratuito para jovenes de 13 a 24 afnos
donde se estimulan habilidades y vocacionales a

través del uso de herramientas tecnologicas
— disefio grafico, paginas web, periodismo, radio etc
— http://www.puertal8.org.ar



http://www.buenosaires.gob.ar/areas/educacion/formacion_profesional/
http://www.puerta18.org.ar

Para agendar:

 Redes sociales generales para aprovechar y apalancar
entre si en la fase de promocion y/o comunicacion
— Facebook: fan page o pagina del emprendimiento

— Twitter: comunicaciones rapidas para anuncios y compartir
informacion, tips, sugerencias, experiencias, solicitudes de feedback e
ideas. El uso del hashtag (#) permite unificar conversaciones

— Instagram: fotografias intervenidas que muestran el producto, evento,
experiencia, tendencia (y se pueden compartir en las demas
plataformas)

— LinkedIn (www.linkedin.com) red social de profesionales (se cargan los
CVs profesionales) - ideal para mostrar una pagina de compania pero
mas qu enada para armar un red de contactos o potenciales
clientes/influenciadores etc. Ideal para la gestion comercial
(busquedas por nombre, cargo, empresa, ubicacion)

« Se recomienda investigar la presencia de blogs y redes
sociales especificos a nichos o industrias si el
producto/servicio lo amerita



http://www.linkedin.com/

Anexo |

3 Maneras de aumentar
la facturacion




Marketing Mix: 4P’s: Promocion

3 Maneras de Aumentar la Facturacion

1. Aumentando el numero de clientes
2. Aumentando el tamafo promedio (valor) de las transacciones
3. Aumentando la cantidad de transacciones por cliente




Marketing Mix: 4P’s: Promocion

Entendiendo el Valor Promedio de un Cliente

= Monto promedio por transaccion
= Tasa promedio de repeticion de compra de un cliente
= Duracion promedio en que un cliente sigue siendo un cliente

Ejemplo: Un cliente promedio gasta $ 10 por transaccion, 12
veces al ano, y se mantiene como cliente por 3 afnos.

El valor promedio de los clientes (VPC) = $ 360




Marketing Mix: 4P’s: Promocion

Valor Promedio de un Cliente (VPC)

El valor promedio de los clientes (VPC) = $ 360

Supongamos que ustedes logran venderle un producto mejor
“‘upsell” (venta hacia arriba = ej. una mejora, una garantia
adicional, agregados al producto) o “cross-sell” (venta cruzada =
ej. complementos) que aumenta la transaccion promedio a $ 12.
Luego ejecutan una promocion que consigue generar que el
cliente repita su compra 2 veces mas al aio (14 veces). E
invierten en una estrategia de retencion que extiende la vida util
promedio del cliente a 4 afnos.

Nuevo VPC = $672 (aumento del ingreso promedio por cliente
de 86.6%)



Marketing Mix: 4P’s: Promocion

Valor Promedio de un Cliente (VPC)

= Si ustedes tienen 2.000 clientes, con un gasto anual promedio
de $ 120 (12 compras al aiio a $ 10 promedio), su ingreso es
de $240.000 por afio.

= Al aumentar las compras a 14 veces poraiioya $ 12
promedio por compra, su ingreso anual sube a $ 336,000
(+40%)

= Al aumentar su base de clientes en un 10% a 2.200, su
iIngreso anual seria de $ 369.000 (+54%)




Marketing Mix: 4P’s: Promocion

Asi que, ¢en donde concentrar los esfuerzos de

marketing?
1. Adquirir nuevos de clientes
= Es 4-7 veces mas caro que generar la repeticion de negocios
2. Retener clientes actuales
= Programas de fidelizacion
= Los toques personales /atencion personalizada
= Buen servicio al cliente
3. Aumentando el ritmo de repeticion de compra
= cupones contra compras futuras
= recordatorios
4. Aumentando el valor promedio por transaccion

= “Upsell” (venta hacia arriba) o “cross-sell” (venta cruzada)
= Precios
= Adicionales/Extensiones




Anexo |l

¢, Como se si funciona o
no lo que hago?
¢, Gano o pierdo?




Marketing Mix: medir resultados

¢, Como se si funciona? ¢Gano o pierdo con esta accion?

= Mailing a clientes actuales con una

B —

oferta especial Tratamientos Corporales =~ {5

* Moldea tu figura gl | //

* Reduce tallas

= Precio regular: $100 por masaje * Reatirma v cuerpo
* Tratamientos:

de 1 hora §6ko € ke shocsieaags
y equipos de vanguardia

= Oferta: masajes a $80 la sesion de
1 hora cuando compran un
paquete de 10 sesiones antes del
30/mayo.

= Valor total del paquete: $800




Marketing Mix: medir resultados

¢ Gano o pierdo?
Mailing: 1.000 piezas

= Costo base de datos: $0

= Costo impresion: $150

= Costo distribucion (correo): $340
= Costo total mailing: $490

= Costo de la promo: $200 por paquete vendido ($20 de descuento por
sesion x 10 sesiones)

= Costo total de la campafa: $2.490



Marketing Mix: medir resultados

¢ Gano o pierdo?

- Tasa de respuesta: 2% = 20
* # paquetes vendidos: 10
- Facturacién: $8.000 ($800 por paquete x 10 paquetes vendidos)

»  Costo de la promo: $2.000 ($200 por paquete x 10 paguetes
vendidos)

($8.000 - $2.490) x100= 221%
$2.490

Por cada 1 peso invertido,
generé 2.21 mas



Marketing Mix: medir resultados

Formula

(Facturacion — costo total) x 100 = Retorno %

Costo total

Ganési es.+
Perdi-si es -



Analisis FODA

La importancia de la honestidad con uno mismo

Una de las herramientas mas usadas en marketing es el analisis FODA.
Esto es una sigla que contempla:

= Fortalezas: En qué mi producto saca ventaja de la competencia?
Cuas es su punto fuerte en el mercado? Cuales son las situaciones
coyunturales que me favorecen?

= Oportunidades: Quée puedo mejorar? Qué espacio me da el
mercado para avanzar mas con mi producto? Qué debilidad de la
competencia me da espacio para crecer?

= Debilidades: Cuales son los puntos débiles de mi producto? En qué
reconozco que tengo falencias dentro de mi mercado? En qué me
supera mi competencia?

= Amenazas: Cuales son los riesgos? Qué situaciones del entorno
pueden afectarme?

Este analisis es de suma utilidad para comprender mejor mi situacion
frente a un mercado cambiante, complejo e imprevisible.



