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TECNOLOGIA vs EMOCION






Videos/Un carrusel que cabalga hacía la nostalgia.mp4
Videos/Un carrusel que cabalga hacía la nostalgia.mp4

EL GASO DE ESTRELLA DAMM





Videos/Ser un bocazas, a veces, tiene sus ventajas.mp4
Videos/Ser un bocazas, a veces, tiene sus ventajas.mp4

CANAS PARA TODOS




EL GIGANTE GOOGLE TAMBIEN
BUSGA EMOCIONAR






Videos/Google Search Reunion.mp4
Videos/Google Search Reunion.mp4

USA GOOGLE PARA
ENGONTRAR A TUS SERES
QUERIDOS







UN SEGMENTO DE CLIENTES
NO ES UN GRUPO DE
PERSONAS




MAPA DE EMPATIA

SEGMENTAR - EMPATIZAR




iQue
PIENSAY SIENTE?

Lo que realmente importa
Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

OYE? VE?
Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado
{Que

DICEY HACE?

Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas

ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstaculos Obstaculos

Herramienta disefiada por XPLANE




RESTAURANTE CON MENUS
ESPECIALES PARA
DEPORTISTAS Y COMIDA PARA
LLEVAR




SEGMENTO DE CLIENTES:

AFIGIONADOS AL DEPORTE QUE
LLEVAN DIETA CONCRETA EN
FUNCION DEL DEPORTE




NUESTRO CLIENTE:
SILVIA, DE 30 ANOS, TRABAIA

EN ASESORIA, SOLTERA Y
PRACTICA DE DEPORTE
REGULARMENTE

| E ) /



:Que
PIENSAY SIENTE?

Lo que realmente importa
Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

OYE? ® VE?
Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado
{Que

DICEY HACE?

Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas

ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstaculos Obstaculos

Herramienta disefiada por XPLANE
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YA SABEMOS QUIEN ES EL CLIENTE
Pero ¢qué vendes?




ESTRATEGIAS DE MARKETING

T S e

PRIMERO IDENTIFICAR AL CLIENTE QUE SIENTE DOLOR INA
DEMOSTRAR QUE TU PRODUCTO QUITAEL DOLOR. LA . ASPIR
CLAVE: LA PROMESA DE QUITARLE EL DOLOR.

IDENTIFICAR GRUPQOS DE CLIENTES PROCLIVES A SUFRIR
EL DOLOR HACERLES VER EL RIESGO QUE CORREN Y EL
COSTE RELATIVO DE PRODUCTO.




ESTRATEGIAS DE MARKETING

IDENTIFICA A LOS CLIENTES QUE MAS SE BENEFICIARAN |
Y HACERLES LLEGAR LA ESPERANZA DE SOLUCION PARA
SU DISFRUTE.

IDENTIFICAR A LOS CLIENTES QUE YA CONSUMEN
VITAMINAS Y PERCIBIR LO QUE BUSCAN, (ESTATUS, ALGO
MEJOR, ETC..)




ORIENTA LO QUE OFRECETU
EMPRESA A LOS GRUPOS DE
PERSONAS SELECCIONADOS




Identifica todos Identifica todas Haz un listado de  Pon aquitodas  Identificate en la Establece aqui

los posibles los posibles todos tus las opciones que cadena de valor del todas las

grupos de clientes problemas/necesi productos tengas tiene el cliente  sector donde opciones que
dades que ya en cartera o para acceder a operas. tiene tu empresa
pueden tener pienses tus productos para conseguir

estos grupos de incorporar beneficios.
clientes.




SE TRATA DE OBTENER
UNIDADES

ESTRATEGICAS DE
NEGOCIO




PASTELERIA CON OBRADOR
INDUSTRIAL EN ALICANTE

MAESTRO RECONOGIDO EN EL
SEGTOR




Identifica todos Identifica todas Haz un listado de  Pon aquitodas  Identificate en la Establece aqui

los posibles los posibles todos tus las opciones que cadena de valor del todas las

grupos de clientes problemas/necesi productos tengas tiene el cliente  sector donde opciones que
dades que ya en cartera o para acceder a operas. tiene tu empresa
pueden tener pienses tus productos para conseguir

estos grupos de incorporar beneficios.
clientes.




Usuario afincado  Placer Helados (sabores Tienda Fisica  Detallista Venta directa

en la zona de y edic. limitadas)

influencia Lujo democratico Tienda online  Fabricante Venta
Helados marca distribuidor

Usuario nacional  Exclusividad ( gourmet) blanca Pastelerias Mayorista

(HORECA)
Cliente extranjero Innovacioén M.P.
Denominacion
HORECA Customizacidn espafola

Pastelerias Calidad (ingredientes)  Chocolates
personalizados
Prestigio personal
"Quedar bien" Chocolates marca
blanca

Regalo




Usuario afincado Helados (sabores | [Tienda Fisica | |Detallista enta directa
en la zona de y edic. limitadas) ‘ \
influencia Lujo democratico Tienda online | Fabricante enta
Helados marca
Usuario nacional | |Exclusividad ( gourmet)| [ blanca Pastelerias Mayorista
—_—— HORECA)

Cliente extranjero fInnovacioén M.P.
Denominacion
HORECA ustomizacion espafola

Pastelerias Calidad (ingredientes) |Chocolates
personalizados

Prestigio personal
"Quedar bien" Chocolates marca
blanca




3l TUS GLIENTES SE










ANALIZA SU LEALTAD

¢ifenemos su confianza?

 _ &G’QHG relacién mantenemeos







EIIIIII'I'E oU GONFIANZA

GREDIBILIDAD

IMAGEN DE MARCA/EMPRESA
FIRBILIDAD DE NUESTROS PRODUCGTOS
SEGURIDAD QUE TRANSMITIMOS
HONESTIDAD

INTERES POR CLIENTE

EN PRO DEL BENEFICIO MUTUO



IECHA RELACIONES
|

|
|
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ES'I'IIEGIlAII RELACIONES

SUPERAR EXPEGTATIVAS

CONTACTO CONTINUO [NO SOLO VENDER)
SORPRENDER AL CLIENTE

PERSONALIZAR SU OFERTA

SOLUCION DE QUEJAS Y COMUNICACION
PROACTIVIDAD Y TRANSPARENCIA
COMPARTIR CONOCIMIENTO



La lealtad se premia



I'IIEMIIII LA LEALTAD

REGALOS
DESGUENTOS
EVENTOS
FINANCIACION
FORMACION
CLUBES




DETALLES PEQUENOS




