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Plan de Marketing Online hibu

El plan de marketing online es
parte del Plan Estratéegico

Contribuye a alcanzar las metas
de la organizacion

Plan de
Marketing




SOSTAC Planning Framework hibu

* Situacion
* Objetivos
e eStrategia
e Tacticas

* Acciones
 Control
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Fuente: Chaffey & Smith 2008




Situacioén hibU’"

 Audiencia y clientes Siacir
» Caracteristicas, comportamiento, necesidades, deseos @‘

« Mercado y competidores \‘/
N

 Tendencias @

« Web, SEO, Social Media

W L4
* Intermediarios, influencias y potenciales socios @
» Buscadores, Directorios, Sitios especializados, Bloggers

« Entorno Macro — Politico, Legal, Tecnoldgico, etc
* Nuestras capacidades




Situacion: FODA + Estrategia hibu

La Organizac]{jn Fortalezas - F Debilidades - D
1. Marca existente 1. Percepcidn de marca
2. Base de clientes exsitente 2. Tecnologia/Especializacion
3.Canal de ventas existente 3. Soporte multicanal
Oportunidades - O Estrategia - FO Estrategia - DO
1. Venta cruzada Optimizar fortalezas para Contrarresiar dehilidades para
2. Nuevos mercados maximizar opartunidades explotar oportunidades
3. Nuevos servicios = estrategia ofensiva = desarrollar fortalezas para
4. Alianzas / co-branding estrateglias ofensivas
Amenazas- A Estrategia - FA Estrategia - DA
1. Nuevos entrantes Optimizar fortalezas para Contraresiar dehilidades y
2. Nuevos productos minimizar amenazas amenazas
3. Conflictos de canal = estrategia defensiva = desarrollar fortalezas para
estrategias defensivas
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Objetivos hibu

* ., Donde queremos llegar?

* ¢ QUé queremos conseqguir?

* Indicadores de desempeno — KPIs
* Web Analytics




. h’ hd
Objetivos 1bu
* Vender, a través de e-commerce o generando contactos relevantes

para cerrar ventas fuera del entorno digital

e Servir, para ofrecer servicios pre y post venta

« Hablar, para acercarse al cliente, dialogar, aprender, conocer
necesidades

« Ahorrar, para reducir costos de servicio mediante automatizacion de
procesos operativos

* Impactar, utilizando Internet como herramienta para construir y
extender la presencia de marca en el mundo digital
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Estrategia

» ¢ QuUé vamos a hacer para lograr los
objetivos?
« Segmentacion, posicionamiento

* Desarrollo de marca y compromiso con el
cliente

« Adquisicion de clientes
» Crecimiento y retencion de clientes




Desarrollo de Mercado

Nuevos Mercados

Mercados existaniss

hibi

Estrategias de desarrollo de mercado
Usando internet para dirigirse a:

* Nuevos mercados geograficos
* Nuevos segmentos de clientas

Estrategias de diversificacién:
Usando internet para apoyar la:

* Diversificacion hacia negocios relacionados
» Diversificacién hacia negocios no
relacionados

* Integracidn hacia arrriba (suministradores)
* Integracion hacia abajo (intermediarios)

Estrategias de penetracion de mercado
Usando internet para:

* Aumentar la cuota de mercado

* Incrementar le lealtad de los clientes —
migrando clientes al canal onlne y agregando
valor a los productos y servicios

« Incrementar el valor de los cientes —
aumentando la rentabilidad por cliente
reduciendo costes e incrementado compra o
frecuencia de uso y volumen

Estrategias de desarrollo de productos:
Usando internet para:

» Agregar valor a los productos existentes

* Desarrollar nuevos productos digitales
{(nuevas formas de entrega o uso)

* Ampliar los modelos de pago: suscripciones,
pago por uso, paquetizacion de oferta)

* Incrementar la gama de productos

Productos exisientes

Nuevos Producios

Desarrollo de Productos
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TActicas hibu

« ;. Qué actividades del marketing vamos a
utilizar para realizar las estrategias
planteadas?

e Atraer
e Convertir
e Retener




hibu

Herramientas de marketing online y offline

Comunicacion Offline Comunicacion Offline
Publicidad tradicional Correo directo
Directorios Exhibiciones
Venta directa Merchandising

Promocioén de ventas Empaques
Relaciones Publicas J \Voz a voz
Patrocinios

p 7,

Off-line Adaptado de Chaffey & Smith




Tacticas

1. Adquisicion
de Clientes

Atrayendo nuevos
clientes

2. Conversion
de clientes

Transformando
visitantes en clientes

3. Retencion
de Clientes

Incentivando la
repeticién de compra
de los clientes
actuales

i
z

hibi

4, Mediciony
optimizacién
Monitorizando y

analizando cada
aspecto de la actividad

+ Marketing en buscadores
* Programas de afiliacion
» Publicidad interactiva

*Agregadores de contenido y

comparadores
* Pub y proma offline

+» Relaciones publicas online

+ Marketing Viral

+ Contenido generada por el

Usuario

» Usabilidad: navegacion,
blsquedas, servicios
» Accesibilidad

» Optimizacion de
contenidos

* Promaciones

» Formas de pago

» Ayuda y soporte

» Certificacionas y
acreditaciones de
terceros

= Servicio multicanal

» Atencién al cliente
*Optimizacién de
procesos

» CRM y segmentacién
» eMail marketing

* Ventas cruzadas

» Personalizacion

» Analitica web

* Disponibilidad y
rendimiento

+ (Gestidn de informacién
» Analisis de competencia
= Tests de usabilidad

» Encuestas

» Investigacién de
audiencias
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RACE: Adquisicion, Conversion y Retencio

Presentar la marca en otros
sitio y en medios offline y

1 REACH
Build awareness on othe
sites and in offline medi;
and drive to web presenci

generar trafico hacia los

activos online

Unigue visitors & fans
Audience share
Revenue or goal
value per visit

'-.-.'-.E

Construir relaciones con los
clientes y seguidores a través

del tiempo para alcanzar las
metas de retencion
4 ENGAGE

Build customer and fan
relationships through time
to achieve retention goals

KPIs:
¥ % active hurdle rates

¥ Fan engagement
¥ Repeat conversion

3 CONVERT
Achieve conversion to
marketing goals such as
/\ fans, leads or sales on web
presences and offline
KPls:
¥ Conversion rates

Lograr la conversion hacia los
¥ Leads and sales

2 ACT
Encourage audience to
interact with brand on its
website or other online

Kplg: Presence
¥ Bounce rate
¥  Pages per visit . . .
v Product page Persuadir a la audiencia a
conversion interactuar con la marca en la

objetivos de marketing como v Revenue and margin

fans, prospectos, ventas tanto
online como offline

web u otra presencia online

Fuente: Dave Chaffey — Smart Insights
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3. CONVERT hibu




4. ENGAGE hibu
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Herramientas de marketing online y offline

Comunicacion Offline Comunicacion Offline
Publicidad tradicional Correo directo
Directorios Exhibiciones
Venta directa Merchandising

Promocioén de ventas Empaques
Relaciones Publicas J \Voz a voz
Patrocinios

p 7,

Off-line Adaptado de Chaffey & Smith




Resumen hibU’"

El marketing online ayuda a lograr los objetivos generales de
la empresa

*Hay que conocer primero donde estamos actualmente para
plantear las acciones de marketing

*Hay que encontrar en marketing mix ideal de acuerdo a
nuestros objetivos y audiencia, entre acciones onliney
offline
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