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Antecedentes

Asesores en Competitividad

*  Enlos negocios de hoy donde los grandes corporativos se apoderan de
los mercados, se requiere de una organizacion inteligente y flexible para
competir donde sea rentable.

«  Octopus Marketing esta aqui para detectar puntos susceptibles a ser
optimizados y generar una posicion competitiva superior.

«  La Mercadotecnia como disciplina comercial esta provista de varias
herramientas, que en su ejecucion contribuyen a mejorar y sostener una
posicion competitiva.

«  Lametodologia de Octopus Marketing permite desarrollar planes
comerciales, accionables y medibles, que contribuyen a capitalizar
oportunidades latentes.
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; Quiénes somos?

Asesores en Competitividad

«  Somos un despacho/ boutique de consultores expertos en Mercadotecnia,
Mercadotecnia Digital y Comercio Electronico.

* Nuestros servicios:

» Para empresas que » Para negocios que » Para empresas que
requieren apoyo gue desean desean vender en
externo en la Incursionar u linea o incrementar
formacioén de optimizar su gestion SuU negocio
estrategias para en medios digitales. multicanal.
elevar la

competitividad.
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; Quiénes somos?

Asesores en Competitividad

ABRAHAM GEIFMAN

Licenciado en Comunicaciones por la Universidad Nuevo Mundo, con pos-grados en
Mercadotecnia (UIA), Finanzas (ITAM),Gerencia de Ventas (ITAM) y Habilidades
Directivas (ITESM).

Catedratico de posgrado en el Instituto Tecnoldgico Autonomo de México (ITAM) desde
el 2001, en la Universidad Iberoamericana (UIA) del 2008 al 2009 y en la Universidad
Anahuac desde el 2013.

Con mas de 22 afos de experiencia en Publicidad y Mercadotecnia en empresas como:
Ogilvy & Mather, Seagram, Cadbury Schweppes, Quaker Oats, Schering Plough, Mc
Graw Hill, Becton Dickinson, Pilgrim’s Pride, IBM y SAP.

Conferencista, capacitador y colaborador del Grupo Editorial Expansion y columnista en
las revistas Merca 2.0 y Forbes.

Autor del libro “Mercadotecnia con Salsa, experiencias locales que enriquecen la teoria
global”, Editorial Lagares, 2013 i
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Experiencia en marcas globales

Asesores en Competitividad



http://images.teamsugar.com/files/users/5/57395/29_2007/coppertonelogo.jpg
http://images.teamsugar.com/files/users/5/57395/29_2007/coppertonelogo.jpg
http://images.google.com.mx/imgres?imgurl=http://www.nycstreetfairs.com/graphics/Orange%2520Crush.JPG&imgrefurl=https://glengarrypedia.wikispaces.com/Ch.+15&usg=__qvimMC-MR54o7U4AsefpV2pzRtI=&h=148&w=165&sz=8&hl=es&start=40&sig2=LdnamkZgFoRfMPvJRaeqUg&tbnid=Kps8OokuiHoW9M:&tbnh=89&tbnw=99&ei=132HSYTJCImiMqftmdIH&prev=/images?q=orange+crush&start=20&ndsp=20&hl=es&sa=N
http://images.google.com.mx/imgres?imgurl=http://www.nycstreetfairs.com/graphics/Orange%2520Crush.JPG&imgrefurl=https://glengarrypedia.wikispaces.com/Ch.+15&usg=__qvimMC-MR54o7U4AsefpV2pzRtI=&h=148&w=165&sz=8&hl=es&start=40&sig2=LdnamkZgFoRfMPvJRaeqUg&tbnid=Kps8OokuiHoW9M:&tbnh=89&tbnw=99&ei=132HSYTJCImiMqftmdIH&prev=/images?q=orange+crush&start=20&ndsp=20&hl=es&sa=N
http://images.google.com.mx/imgres?imgurl=www.quakeroats.ca/graphics/maintitle.jpg&imgrefurl=http://www.quakeroats.ca/&h=224&w=242&sz=15&tbnid=KmnllIxeMakJ:&tbnh=97&tbnw=104&prev=/images?q=quaker+oats&svnum=10&hl=es&lr=&ie=UTF-8&oe=UTF-8
http://images.google.com.mx/imgres?imgurl=www.quakeroats.ca/graphics/maintitle.jpg&imgrefurl=http://www.quakeroats.ca/&h=224&w=242&sz=15&tbnid=KmnllIxeMakJ:&tbnh=97&tbnw=104&prev=/images?q=quaker+oats&svnum=10&hl=es&lr=&ie=UTF-8&oe=UTF-8
http://images.google.com.mx/imgres?imgurl=http://www.rockthedesert.com/images/rtd_08/images/partners/Pilgrims-Pride-Logo.gif&imgrefurl=http://www.rockthedesert.com/generic/partners.php&usg=__qAZRD7YFeoQH7qRWwYXknfTzNPU=&h=235&w=250&sz=23&hl=es&start=1&sig2=aXEFjKRPg11ui9_PFbqLmg&tbnid=G1YSSNrnWYqLcM:&tbnh=104&tbnw=111&ei=gIeHSbyWLInaMKLTtdsH&prev=/images?q=pilgrim%2527s+pride+logo&hl=es
http://images.google.com.mx/imgres?imgurl=http://www.rockthedesert.com/images/rtd_08/images/partners/Pilgrims-Pride-Logo.gif&imgrefurl=http://www.rockthedesert.com/generic/partners.php&usg=__qAZRD7YFeoQH7qRWwYXknfTzNPU=&h=235&w=250&sz=23&hl=es&start=1&sig2=aXEFjKRPg11ui9_PFbqLmg&tbnid=G1YSSNrnWYqLcM:&tbnh=104&tbnw=111&ei=gIeHSbyWLInaMKLTtdsH&prev=/images?q=pilgrim%2527s+pride+logo&hl=es
http://images.google.com.mx/imgres?imgurl=http://ishstore.com/files/jpegs/ABSOLUT_VODKA_1liter_mrk_hi.jpg&imgrefurl=http://hollismj537.wordpress.com/2008/11/&usg=__U4rLZEclPFfnd4_BDA_d8oVUi1Q=&h=3543&w=2480&sz=1853&hl=es&start=1&sig2=R3lKjt1zWFvOMAsXzVwzNg&tbnid=OQLBiaS1sCrtFM:&tbnh=150&tbnw=105&ei=1ZCHSe7yN6TUMf_gwNUH&prev=/images?q=absolut+vodka&hl=es
http://images.google.com.mx/imgres?imgurl=http://ishstore.com/files/jpegs/ABSOLUT_VODKA_1liter_mrk_hi.jpg&imgrefurl=http://hollismj537.wordpress.com/2008/11/&usg=__U4rLZEclPFfnd4_BDA_d8oVUi1Q=&h=3543&w=2480&sz=1853&hl=es&start=1&sig2=R3lKjt1zWFvOMAsXzVwzNg&tbnid=OQLBiaS1sCrtFM:&tbnh=150&tbnw=105&ei=1ZCHSe7yN6TUMf_gwNUH&prev=/images?q=absolut+vodka&hl=es

Nuestros clientes — Entretenimiento

Multi-emotion- Salas de Bingo y casinos

Televisa — Empresa de medios.

Pekelandia — Centro de Entretenimiento infantil.

Xcaret — Parques recreativos.




Nuestros clientes — Consumo

%ADAMS Cadbury Adams - Confiteria

Super Speed Flow - Filtros de aire de alto
flujo para Automoviles.

Merck — Empresa Farmaceéutica

Vinisa — Distribuidor y minorista de vinos y
licores

\'b ra f@ r Laboratorios Brafer

al cuidado de tu piel

1AMy Plumas Lamy

Design. Made in Germany. _/\.,/7

. g,




(—Jw

Nuestros clientes — Consumo

Asesores en Competitividad

= Re\/ItOI Revital — Clinica de medicina estética
el
m Andrea - Venta por Catalogo
-dlIDRCA-

En el nombre del disefio

RALPH WILSON Ralph Wilson — Recubrimientos para muebles

. g,



Nuestros clientes - Servicios

Gruas Salas — Maniobras y Transporte especializado

Condor Consulting- Empresa integradora de

servicios de Tl
MM MIE MM i - Qiti '
QZELLEBEE LA; 2pareja.com - Sitio web para solteros (Matchmaking).
D .E F DEF Consultores — Consultores para empresas
familiares

FEHER & FEHER Feher & Feher— Consultoria en Franquicias
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’transport

ransport.com.mx

@ legaltracking

software hecho por abogados

Nuestros clientes - Servicios

Net Transport - Freight Forwarder.

Legal Tracking — Software para despachos de
abogados

Knowsoft— Software de Knowledge Management

Multimovil — Renta de Oficinas moviles
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Asesores en Competitividad

S

mifap

HZMBRE

NAJURALEZAAC.

1

Mexico

UNITEC

rsidad Tec a de Méx

=

INSTITUTO « ACATITLAN

Nuestros clientes —Educacion y ONG’s

Instituto Mexicano de Investigacion en Familia
y Poblacién AC - Asociacion Civil sin fines de

lucro.

Hombre Naturaleza AC- Fundacion
ambientalista del cantante Emmanuel.

GS1-Asociacion Mexicana de Estandares para el
Comercio Electronico AC

UNITEC -Universidad Tecnologica de México

Instituto Acatitian —Colegio g,




C ~C="

Nuestros clientes —Sector inmobiliario

Asesores en Competitividad

@
d;‘,{,s Grupo Deptos- Constructora
c Cibergestion- Tercerizacion de servicios para
Cibergesfion el sector inmobiliario
RVMK Remax Geénesis — Franquicia inmobiliaria
MEXICO
IR
EMSH Hir Casa-Financiamiento inmobiliario

FINANCIAMIENTO

T ol
- ﬁ)lSI Isi Brokers —Inmobiliaria P>

. rokers e
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Nuestro diferenciador

Asesores en Competitividad

«Contamos con la mas moderna y completa metodologia de
trabajo, proveniente de las mejores practicas de empresas
multinacionales.

Tenemos una confiable red de especialistas en la ejecucion de
planes comerciales.
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Asesores en Competitividad

CONSULTORIA EN MERCADOTECNIA
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El método Octopus

Asesores en Competitivida‘d

Experiencia

(8);ComoExceder . | A ~ (1)¢ Qué Vendemos ?
expectativas ? -~

(2)¢ Contra quién, y en

(7):Como retener ¢ :
: donde competimos?

al cliente ?

COMPETITIVIDAD

(6)¢ Como Hacerlo ? (3)¢Cual es y qué busca

el cliente potencial?

Ejecucion impeable Metdologias

(5) A qué enfocarnos; (4)¢ Como ser

I ¢ Qué Hacer? relevantes ? =~
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(1) ¢ Qué Vendemos ?

Asesores en Competitividad

* Entendimiento del negocio.

+ |dentificar el beneficio “Intangible”.

* Historial de ventas, utilidades.

* Analisis de acciones previas de Mercadotecnia o publicidad.
 Revision de Estados Financieros.

)

« Entrevistas
« Analisis de informacion
« Assessment inicial

. g,




CN(/’\

Diseno de modelos de negocio

Asesores en Competitividad

* Uso de metodologia para disefio de modelos de negocio
Business Model Canvass, de Alexander Osterwalder

Customer Relationships

= = Value Propositions

Channels
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(2) ¢ Donde y contra quién competimos ?

Asesores en Competitividad

o Cual es el medio ambiente alrededor del negocio.
 (Canales comerciales. Barreras y facilitadores involucrados.
» Variables controlables y no controlables.

* |dentificacion de competidores y productos sustitutos.

* Informacion disponible del mercado y del usuario. Clusters (ubicacion
competitiva)

» Data Mining

 Benchmark
’ » Sistemas de informacion formales e informales
* |nvestigacion de mercados

. g’} o
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Modelo de Benchmarking

Asesores en Competitividad

3. El Benchmarking ayuda

a medir el éxito en cerrar

la brecha ~——

"""""""""""""""""""""""""""""" N 4. El Benchmarking mantiene
Desempefiodel i esimia o
o Lider continua—~
l= .............................................
sl e B
AR oot |
§ l - w9 Aplicacion de mejores practicas
Q ~
Desempeno
Propio
\ 1. El Benchmarking identifica oportunidades
de mejora >

~ Tiempo ‘ o
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(3) ¢ Cual es el cliente potencial ?

Asesores en Competitividad

* Clientes actuales.

* Clientes deseados.

* Intensidad y frecuencia de uso.
* Universo de posibles clientes.
* Tipo de segmentacion.
 Costo de captacion.

* Sesiones de Brainstorming
* Investigacion de mercados. Atributos relevantes.
* Analisis situacional

. g,



Analisis
Situacional
Integral®

OPORTUNIDADES

FIO FIA

FORTALEZAS EXITO DEFENSA

D/O D/A

DESPERDICIO FRACASO

DEBILIDADES

21
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(4) ; Como ser relevantes?

Asesores en Competitividad

» Estrategias de diferenciacion.
» Alternativas de posicionamiento (BPS).

* Analisis e identificacion de segmentos y/o nichos de
mercado.

ot

* Investigacion de Mercados
* Analisis situacional

. g,
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(5)¢, Qué Hacer? (6) ; Como hacerlo?

Asesores en Competitividad

* Plan de Mercadotecnia o Plan Comercial.

» Establecimiento de objetivos y estrategias.

* Fijacion de Estrategias.

* Acciones.

» Alternativas ejecucionales al menor costo posible.
* Tablas de tiempos.

* Costos.

 Alianzas.

* Analisis de Retorno de Inversion.

. g’} o
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(7) ¢ Como Retener al Cliente ?

Asesores en Competitividad

« Estrategias y herramientas de CRM (Customer Relationship
Management).

 Uso positivo de la informacion comercial.
* Acciones de Mercadeo Directo.

(8) ¢ Como Exceder Expectativas ?

» Diagnostico y evaluacion del servicio a cliente.
 Estrategias de Post-Venta.
 Técnicas para exceder expectativas.

. g’} o



Asesores en Competitividad

SERVICIOS DE ESTRATEGIA DIGITAL




Asesores en Competitividad

Estrategia Digital

Madurez y benchhmarking digital
Insights del consumidor
Entendimiento del modelo de negocio

Establecimiento de KPI's digitales

Marketing Plan Digital bajo el método
RACE

Estrategias de contenidos

Calendario editorial

Entregables
Investigacion cualitativa o cuantitativa en linea

Nuestros servicios digitales

Investigacion de
mercados Online

Optimizacion Digital

Aprovechamiento de seguidores Cuantitativa

Identificacion y mejora de KPI's Cualitativa

Aceleracion de crecimiento

Focus Group via Webcasts

Roadmap de optimizacion digital Encuestas de satisfaccion dirigidas

Estrategia Digital
KPI's y Objetivos s
Calendario editorial "
K ot

Analisis de Retorno de Inversion
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Estrategia Digital Método RACE®

Asesores en Competitividad

Reach Act Convert Engage
(Alcance) (actuar) (Convertir) (comprometer)

Conversion para Obtener ventas Referenciar,
obtener las y mayor ticket retenery
metas promedio obtener lealtad

Generacion de
trafico

Analisis de
audiencia y del
consumidor

Ejecucion con
Web Analytics herramientas
digitales

Establecimiento
de metas

Posicionamiento
y propuesta de
valor

Estrategia
multicanal
integrada.

Segmentaciony
targeting

Estrategias de
contenidos
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El sitio WEB como punto neuralgico

S~ >
Marketing

<~~\ = -Blogs
\ contenidos JRVLELES

S

‘ Analisis Retorno de

Contenidos de marca:

-Webinars
-Infografias
-Audio

-eBooks

Inversion

\\ Publicacion

-Catalogos

~ ..
-Servicios

s~_>

Tré?
Motores de dl\ing?:jallczess
Busqueda Extend

SEO / SEM |

Monitoreo, escucha social, <
Investigacién Online

Trafico
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T N El Funnel para generar conversion

Asesores en Competitividad

Planeacion

Contenidos relevantes

Reach res, redes social KPI's: Fans, seguidores, trafico
—
KPI’s: Permanencia en sitio,
blo
Act geb, blogs, apil bounce rate, engagement
— (shares+comments+likes), leads
Convert KPI's: Tasa de conversion, ventas,

eCommerce, registro, Call Center

Engage Lealtad del cliente

. e

ticket promedio

KPI's: Recompra, referencias. lealtad /7
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ot Nuestro Healthcheck Digital
Asesores en Competitividad
T el P v ) OO et
relativa Multiplicador |Actual Score | / Poss Score
1

Pagina WEB 105 96

1.1  Simplicidad del URL (112 2 2 |Nocumple (0%) 0% 0 0.00%

1.2  Terminaciones.com.mx, .com,.mx (112 2 2 |Cumple Parcialmente (50%) 50% 1 50.00%
1.3  Layout del sitio 08606 5 5 Cumple (75%) 75% 4 75.00%
1.4  \Visibilidad de iconos para redes sociales 0060 4 4 Cumple Parcialmente (50%) 50% 2 50.00%
1.5 Herramientas externas (RSS Feeder, blogs, Rates & Reviews) 0860 4 4 Apenas cumple (25%) 25% 1 25.00%
1.6 Certificados o sellos (Seguridad, Amipci, etc) 0860 4 4 No cumple (0%) 0% 0 0.00%

1.7 Velocidad de navegacion 0860 4 0 Faltainformacion 0% 0 0.00%

1.8  Numero de clicks para convertir (ventas, obtencion de teléfonos, etc) 00O OO 5 0 Por Desarrollar 0% 0 0.00%

1.9 Vercomo se despliega la pagina en tablets y dispositivos méviles 0060 4 4 | Cumple totalmente (100%) 100% 4 100.00%
1.10 Servicios de valor agregado (calculadoras, pdf, simuladores, catélogos, : 0@®© 3 3 | Cumple totalmente (100%) 100% 3 100.00%
1.11  Sitio Tagueado para Google Analytics u otra herramienta 0686 3 3  Cumple (75%) 75% 2 75.00%
1.12  Programacion en Flash, html o PHP 06860 4 4 No cumple (0%) 0% 0 0.00%

1.13  |UsaPersonas 00 2 2 Apenas cumple (25%) 25% 1 25.00%
1.14 No despliega ventanas o graficos no solicitados (112} 2 2 |Cumple totalmente (100%) 100% 2 100.00%
1.15 Permite imprimir paginas con buen formato (112 2 2 Cumple totalmente (100%) 100% 2 100.00%
1.16  F&cil acceso al Home Page 006 2 2 |Cumple (75%) 75% 2 75.00%
1.17 |Se comunica el valory el propésito del sitio en la Home Page 00860 4 4 Nocumple (0%) 0% 0 0.00%

1.18 Etiquetas para ligas estdn bien identificadas (112} 2 2 |Apenas cumple (25%) 25% 1 25.00%
1.19 Existen ligas para contenido relacionado 006 2 2 Cumple totalmente (100%) 100% 2 100.00%
1.20  Match entre titulos y paginas relacionadas 0686 3 3 Cumple totalmente (100%) 100% 3 100.00%
1.21 |Repeticidn de ligas importantes 006 3 3 |Cumple (75%) 75% 2 75.00%
1.22  Longitud de etiquetas para ligas adecuada (1121 3) 3 3 Nocumple (0%) 0% 0 0.00%

1.23  El buscador asegura las respuestas adecuadas 08606 5 5 Apenas cumple (25%) 25% 1 25.00%
1.24  Buscador disefiado para la busqueda en todo el sitio 06860 4 4  Cumple totalmente (100%) 100% 4 100.00%
1.25 |Equivalencias entre mayusculas y mindsculas 00860 4 4 | Cumple totalmente (100%) 100% 4 100.00%
1.26  Proporciona opciones de blusqueda en cada pagina (1121 3) 3 3 Cumple (75%) 75% 2 75.00%
1.27 Permite busquedas simples 086 3 3  Nocumple (0%) 0% 0 0.00%

1.28 Buscador intuitivo 0860 4 4 Apenas cumple (25%) 25% 1 25.00%
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Octopus Marketing Aspectos a considerar

Asesores en Competitividad

Relevanciade
los contenidos

Recursos internos Complejidad
del producto o
0 externos .

Nivel de Estrategias
riesgo social actuales de
o0 ambiental mkt

Nivel d Estrategia

rli\(/eigoe Integral de Canales de

mediatico Mercgg%gelcnia distribucion
igi

Reacién con
Gobierno o
sociedad

Entorno
competitivo

Estrategias de
innovacioén

Eleccion de las )
. L Soporte en —
herramientas idoneas g

la ejecucion
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Octopus Marketing Analisis de madurez

Asesores en Competitividad
Inexistente Integrado Optimizado Innovador

SEO SEM (Optim
buscadores)
Publicidad en w
Internet
Mercadotecnia
S | MARCA
Email Marketing m

Affiliate

Marketing w
Social Media

Marketing

Manejo de

multicanal

Comercio

Electrénico M

CRM (Customer
Relationship W

Management)




NIVEL DE CAPACIDAD

Experimentacion

Gestion basica

Gestion Integrada

Gestion
Optimizada

Gestion
Optimizada e
integrada

Gestionar

Metas: Sin metas
especificas

Medicion: Limitada

Recursos: Basicos

Resultados: Algunos
seguidores

Metas: Solo volumen
Medicion: Los que
genere la herramienta.
Recursos: Asignados
Resultados:
Reconocimiento

Metas: De
Optimizacion

Medicion: Tableros de
control

Recursos: Roles
definidos

Resultados: Patrocinio

Metas: De
Optimizacion

Medicion: Command
Center

Recursos: Roles de
optimizacién

Resultados: Mejora
continua

Metas: Impactar
objetivos del negocio

Medicion: KPI's del
negocio

Recursos: Dindmicos

Resultados: Capacidad
central independiente

Vender

Utiliza ofertas existentes

Incentivos para generar
‘Engagement”

Ofertas integradas
multicanal, como Facebook
Commerce.

Social Merchandising
Programas de lealtad en
redes sociales.

Integracion de nuevas
plataformas.

A/B Testing (ambiente de
pruebas)

Analisis de redes sociales

Conversar

No hay calendario editorial.

Detonacion de mensajes sin

estrategia.
No hay publicidad en red.

Base de contenidos basica
Calendario editorial simple
Inicio de diglogos

Pruebas de publicidad

Estrategia de contenidos
Identificacion de
influenciadores

Integracion de comunidades

Recomendaciones sociales
Publicidad continua

Optimizacion de redes
sociales

Optimizacion de ofertas y
de contenidos

Optimizacion de publicidad

Sindicacion de redes,
contenidos y estrategia
comercial.

Comunicacion Online /
Offline totalmente integrada

Servir

Soporte a clientes limitado

Resolucion basica y
especifica de algunos
asuntos o problemas.

Recursos especificos de
servicio al cliente.

Generacion de encuestas
de servicio.

Busqueda proactiva de
servicio.

Investigacion continua
sobre necesidades.

Obtencién de ideas y
conceptos por via del
Crowdsourcing

Trascender

Monitoreo de reputacion basico.

Herramientas simples para
medir reputacion.

Comunicar el valor social de las
marcas.

Instalacion de un sistema de
Gobierno social .

Desarrollo de nuevas formas de
comunicar valor de marca

Andlisis detallado de reputacion
en redes sociales.

Crear nueva experiencia de
marca.

Respuesta agil a nuevos
canales, clientes.

Eficiente manejo de Social
Crisis Management.




C ~C="

Asesores en Competitividad

Estrategia de Contenidos

Contenidos propios | nativos Contenidos propios | terceros
PRODUCTO EXPERIENCIAS DE PRODUCTO TEMAS ADYACENTES TRENDING TOPICS INTERACCION CONSUMIDOR
(5%) {30%) (40%) {15%) (10%)
w|Gama de senvicios Yoga, concepto ytipos de Yoga  |SPAs Temas sobre la mujer Contacto
E Hararios Meditacidn Hierbas Mexicanas Efemérides Manejo de crisis
2ZWagquinas, origen y sofistic Entrenamiento funcional Beneficios de los alimentos Energia Preguntas y respuestas
Z|Conoce nuestros paguetes  |Acupuntura Semvicios 360 Eventos astrondmicos
£|Visita nuestra pagina WEB Hidroterapia de Colon Lo Artificial Eventos esotéricos
Z Micropigmentacian Lo tdxico
o .o
=5 Mutrician Stress
Anécdotas Cué es Holistico
Bio feedback
Apoyo al medio ambiente
Impulso ala economia local
KEYWORDS | HASHTAGS GRUPOS OBJETIVO COMPETIDORES INFLUENCIADORES
Mujeres en 70% / Hombres 30% Centro Kiai Médicos célebres
& |#360 Vangosos
% #Holistic Co
= |#Fitness P M
4 |#Primalmoves Disciplina
g #Yoga Buscan Valor PL
o |#SPA Abiertos de mente
#Meditacian Buscan cambio en su estilo de vida
Wholistic Universitarias
FUENTES DE INFORMACION ¢DE QUE NO SE PUEDE HABLAR? SCOMO ENTRETENER? A QUIEN SEGUIR?
Alba Latinoamérica (en Facebook) Precios Contenidos frescos Celebridades que se cuidan
§ Imagenes coloridas Lideres esotéricos
=] Humoar fino ONG's
2 Fundaciones
% Organizaciones holisticas
§ Organizaciones naturistas

===/
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Definicion de Arquetipos

Asesores en Competitividad

Alicia Espiritual (1)

FOTOGRAFLA DESCRIPCION

Alicia es una mujer joven, casada y con dos hijos cursando la primaria. Se dedica al hogary a
atender a sus hijos porlas tardes.

Alicia tiene una vida muy activa y le da mucha importancia a su salud y a su aspecto fisico, por lo
que procura dedicar tiempo de calidad a su persona, a fravés de hacer ejercicio y tomar sus
clases de yoga, que le proporcionan equilibrio, bueno humar, un buen aspecto fisico y gran alegria
por lavida.

Alicia busca un lugar donde pueda tomar clases de Yoga con los mejores instructores, le interesa
aprovechar su tiempo al maximo, y pondera mas sus clases que la socializacidn.

Alicia tiene muchas amigas y es muy atenta con sus compromisos personales. Procura nao alvidar
ningdn cumpleafios ni fecha especial, por lo que procura estar al contacto con sus familiares y
amigos a través de las redes sociales.

Alicia gusta de leerlibros ytextos sobre temas de actualidad, naturismo, vida saludable y nuevas
tecnologias, mismo habito que busca conservar a través de los medios digitales.

Alicia tiene una computadora pero prefiere cargar con su ipad mini a todas partes

MOTIWACIONES RESTRICCIONES TONO DE COMUNICACION
Mivel socioecondmico alto Salud Es elitista Hablarle de "td"
YWive en Bosques de las Lomas Felicidad Mo le importa pagar mas  |Elegante pero cologuial
Viaja al extranjero por lo menaos 3 veces al afio Balance por algo que vale la pena
Tiene una camioneta de modelo reciente Status
Su familia (padres y suegros) son de estrato alto "El deber ser”

Tiene entre 28 v 40 afos Alimentos yvida saludable
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Métrica

Monitoreo

Desempefio
Comercial

Indicadores
de cliente

Indicadores
de negocio

Reach
Captar Audiencia

Visitantes Unicos
Nuevos visitantes
NUmero de visitas
Engagement =
Conversaciones

ooo0o0o

U

Participacién en
busquedas
O Numero de clicks

Costo por click
Recordacion de
Marca

(M

O Porcentaje de
clientes por Medios
Ganados

Act
Activar al publico

O Oportunidad de venta
en linea

O Oportunidad de ventas
en tienda

U Porcentaje de rebote
en pagina WEB

O Tasa de conversion
hacia seguidores.

O Costo por Lead o
prospecto
Q Satisfaccion del cliente

U Meta de valor por
visita.

O Contribucion marginal
por visita

Indicadores digitales

Convert
Convertir a ventas

Ventas online
Ventas en tienda
generadas por
medios digitales

a
a

U Tasa de
conversion hacia
ventas

U Ticket promedio
online

U Costo por venta en
linea

Ventas por visita
Rentabilidad online

(N

Engage
Comprometer

O Calidad de listados
de eMall

0 Tasa de
Conversién por
eMailing

O Numero de
transacciones

U Porcentaje de
consumidores
activos

U Seguidores activos
en redes sociales.

Valor a largo plazo
Indice de lealtad
Canasto de
productos por
cliente.

D00

O Frecuencia de
ventas.
O Ingresos por canal
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CONSULTORIA EN COMERCIO
ELECTRONICO
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Base de experiencia — eCommerce

5 Liveroool

dporienisy BOY mi\(h

LA TIENDA MAS GRANDE DE TENIS
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, ., Ticket -
[ Trafico Conver3|on oromedio Margen %Devolucmnes}

1 Generar trafico a partir del conocimiento del consumidor.

2 Mejorar conversion a través de una experiencia del

cliente (CxM)

Crecer ticket promedio a través de
inspirar a los clientes.
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Octopus Marketing
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Disefo del modelo multicanal del cliente

Acordar

Preparar

Modelar

Evaluar

Arranque del Proyecto

Consensuar objetivos y
alcance del proyecto

[dentificacion de
requerimientosde datosy
herramientas

Andlisis de modelos de datos
de cliente y drivers de la
organizacion

Validacién y preparacion de
los datos para Prueba de
Concepto

Andlisis exploratorio de
la informacion,
identificando principales
relaciones

=Kick Off

=Alcance consensuado

=Plan de reuniones

= Modelo de Datos de
Cliente: Necesidades
Actuales y Futuras

Disefio del Modelo de
Clientes Multi-Canal

Plan de Accion de
Implantacion del Modelo

Impacto en Datos,
Organizacion, Procesos y
Herramientas actuales

Prueba de Concepto:
Lanzamiento, Muestreo e
lteraciones

Preparar y presentar
conclusiones del estudio

Andlisis e interpretar
resultados de la Prueba

= Disefio del Modelo
Multicanal de clientes

= Impactos Identificados

ﬁ' Conclusiones

Generales del Estudio

= Valoracion de la Prueba
de Concepto

= Recomendaciones de
procesos, estructuray
herramientas

= Hoja de ruta para
siguientes pasos

I:I Actividades
- Entregables
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. Interaccion Interaccion Transacc Entrega de Usode Soporte: Recomprao
Conocimiento o . . o
inicial posterior ] satisfactor producto Ayuda renocacion

el |

i6

! * * I Reci * * | recbi J

| Identificacion LIar.n.ar ovisitar  'Aprendersobre Persgpahzar I bienvenidaala U§ar el servicio al Ayuda asistida Manejo de | mercadotecniade |
del problema el sitic WEB propuestas solucion cliente cuentas | .,

| I compra retencion |

Recibir |

| , - " | . - I
BlJlsqyda de Atencion inicial (Fj{ejolumon de Decision de | Instatacion Usaltr tableros de Ayuda propia comunicados de I Rec:(tn;lwm back

I soluciones udas comprar ! contro o alEehes | marketing |

| |

| Conocimientode ~ Acceso a Deﬁmrl : Emitir orden | Complgtar Exte nder!g . Ayuda por ch I Recibir consejos |

I marca recursos requerimientos I activacion configuracion | deunespecialista I

| | L=

| I Manejo de * Recibir *

Impacto de Aprenderausar | estados de notificacion de

I marketing I

I I cuenta soporte

[ * |

I E?Or\t/lgﬁ:g?n aet : Implementar Hacer pagos

|

[ |

I| Contenidosde I Key:

|| medios | Paridad: Pain Point:

I masivos I -

I | Diferenciada Centro I J
Contenidos de I neurdlgico de =7 )
medios I Other Interaction I:I demanda C ~CA
digitales

|
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Roadmap
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Optimizacion
Expansion 1. Tecnologia
2. Procesos
A 1. Procesos 3. Estrategia
Fundacional 2. Estrategia
@ 3. Tecnologia
[ e i
2| 1. Estrategia —
2| 2. Procesos - |
] ' , Imizar la base
&| 3. Tecnologia actual
&
: " L]
S pansion hacia
K otros modelos (e;.
B2B)
Creacion de una plataforma de negocios
tecnologia
>
I ¥
Innovacion 5

I Tiempo gl L o
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Octopus Marketing Despliegue de recomendaciones

Asesores en Competitividad

Estrategia y transformacion
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Alianzas en la ejecucion

Asesores en Competitividad

1. Actividades digitales: SEO, redes sociales (Community Management),
eCommerce, eMailing.

Ventas y Negociacion.

Actividades ATL (Medios, publicidad masiva, Medios digitales).
Actividades BTL (Promociones, PR, Mkt directo).

Inteligencia e investigacion de mercados.

Soluciones tecnologicas en CRM.

Trade Marketing.

Desarrollo de productos.
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GRACIAS

Abraham Geifman
ageifman@proex.com.mx

www.visualcv.com/ageifman
04455 29554328
' @ageifman mfacebook.com/ageifmanu _ﬁa Slideshare.net/abrahamgeifman
ﬁ Abraham Geifman Pinterest.com/ageifman % Abraham Geifman Py
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