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Ja sabem gque ja
teniu la vostre ideal

Algun voluntari@
per compartir-lo? o




Objectiu d’Avui

Aprendre a fer un pla de marqueting per als vostres projectes




Guio de Marqueting Plan

Definicié de la idea - Business Model Canvas

Analisis de la situacio (DAFO) — Competéncia | 'entorn
|dentifiqueu qui sera el vostre client

Objectius de Marqueting — Embut de Vendes (Funnel)
Estrategia — Marqueting Mix (4P’s)

Pla d’accions

N o o A~ D F

Pressupost i Control
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Objectiu d’Avui

Aprendre a fer un pla de marqueting per als vostres projectes

La vida esta formada de petits projectes:
- Decidir qué estudiar

- Buscar feina / acceptar una feina

- Emparellar-se

Nosaltres com a producte o servei — ens hem de vendre’



Guio de Marqueting Plan

Definicid de la idea - Business Model Canvas

Analisis de la situacio (DAFO) — Competéncia | 'entorn
ldentifiqueu qui sera el vostre client

Objectius de Marqueting — Embut de Vendes (Funnel)
Estrategia — Marqueting Mix (4P’s)

Pla d’accions

1.
2.
3.
4.
S.
6.
7.

Pressupost i Control



- MODEL CANVAS - BUSINESS MODEL CANVAS

ACTIVITATS PROPOSTA DE

SOCIS CLAU
Qui et pot ajudar

* Productores

* Fabricants de TV

* Proveidors
d’Internet

SR e
* Llicéncies
» Produccio propi

* Equip
» Plataforma

‘ HrrEl g KEL

Ja el teniu fet!

RELACIO AMB SEGMENTS DE
CLIENTS
A qui ajudaras?

Tota persona que li
agradi veure

pel.licules

GRES




Guio de Marqueting Plan

:|./ 1. Definicio de la idea - Business Model Canvas

. Analisis de la situacio (DAFO) — Competéncia | 'entorn

. ldentifiqueu qui sera el vostre client

. Estrategia — Marqueting Mix (4P’s)

. Pla d’accions

2
3
4. Obijectius de Marqueting — Embut de Vendes (Funnel)
)
6
7

. Pressupost i Control



2. Analisis de Situacio

Empresa instal-ladora de productes de calor/fred

DEBILITATS AMENACES

Intern i Negatiu Extern i Negatiu
-
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FORTALESES OPORTUNITATS

Intern i Positiu Extern i Positiu



2. Analisis de Situacio

Que és i que significa el DAFO

“Analisis DAFO és una tecnica de planificacio estrategica utilitzada par ajudar a una persona o organitzacio
a identificar fortaleses, debilitats, oportunitats | amenaces relacionades amb I'empresa o la planificacio de

projectes”
Negatiu Negatiu
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c =
o o
= >
-
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c =
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>

Positiu
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Guio de Marqueting Plan

:|./ 1. Definicio de la idea - Business Model Canvas

:|~/ 2. Analisis de la situacio (DAFO) — Competéncia | 'entorn

|dentifiqueu qui sera el vostre client
Objectius de Marqueting — Embut de Vendes (Funnel)
Estrategia — Marqueting Mix (4P’s)

Pla d’accions

3.
4.
S.
6.
7.

Pressupost i Control



ldentificacio client tipus

COM BUSCA - - COM DIFERENCIAR-
g\
> &
ﬂ LN Ly, | Interiorista

Particular

Constructor

Administrador de
finques




Guio de Marqueting Plan

:|./ 1. Definicio de la idea - Business Model Canvas

/| 2. Analisis de la situaci6 (DAFO) — Competéncia | I'entorn

:|./ 3. ldentifigueu qui sera el vostre client

. Objectius de Marqueting — Embut de Vendes (Funnel)

5. Estrategia — Marqueting Mix (4P’s)
6. Pla d’accions
-

. Pressupost i Control



Preguntes clau per fer el nostre pla de Marqueting

Que puc fer
perque em
Que puc fer Queé puc fer per Com puc tornin a,?
er atraure qué considerin faCIIItaI‘ | fer comprar:
P ] comprar el meu gue em
clients? producte comprin? Que puc fer

perque
recomanin el
meu negoci?

Aquest és el procés de compra que segueixen els nostres usuaris /
clients i I’lhem de tenir en compte al moment de fer la nostra estrategia
de comunicacio




Exercici per identificar les accions de Marqueting

Afraure

Considerar

Convertir

Fidelitzar
lari

AR ] :{EI‘HES-

velicgs Himes — -_—
pubnueta e
E—
dardes —

Adm|n|strador

“ link2n  de finques




La majoria de vegades no tenim el recursos
*inecessans,calser




LA CABELLERA DE

BERENICE &

ANILLOS  PENDIENTES COLLARES PULSERAS COLECCIONES LOOKBOOK THEBLOG ABOUT  #lacabellera

Q Busca AV e 0.

S— . lacabellera | evermesde]| &v || <] ‘s
Envios gratis por compras superiores a 70€

LA CABELLERA DI

& mudamos! Por eso todos los pedidos res v ¢l 15/02/2022 10 se enviarén hasta el préximo 16 de febrero BERENICE Hi3lpublicacones 105k seguidores: 11.051 zaguklce

La Cabellera De Berenice ®

Alberto Viso

Las estrellas convertidas en una joya

« Disefiadas y producidas en Barcelona
+ Shop online 4+
www.lacabelleradeberenice.com

laindustrialmarket. ici_barcelona, pardohats y 4 personas mas siguen esta cuents

Press. Love. People. Colecciones. Manifiesto. Studio. Quiz2.

I PUBLICACIONES  REELS vioeos @ ETIQUETADAS

W S« e

villaberenice_  Emwiarmensje  &v v eee

30 publicaciones 500 seguidores 102 seguidos

Villa Berenice

Alberto Viso

La reforma de una villa del 1930

La casa, el estudio y el paraiso de La Cabellera de Berenice
@lacabellera

www.lacabelleradeberenice.com

Le sigue lacabellera

@ & E ¥ ¢

La Reforma... Restauracié... Jardin ¥ Vogue Spain La Reforma... Unboxing La Reforma...

“ I i nk2 ma rket uest) (I;witado) ‘ “



https://www.lacabelleradeberenice.com/

O @ 01:5340 Solicitar control

VOGLUE N

MODA BELLEZA LIVING PASARELAS CELEBRIT

ESPEGIAL - i

1a NoO s como las
demas

Alberto Viso (Gue;t) (Invitado)




Guio de Marqueting Plan

/[ 1. Definicié de la idea - Business Model Canvas
/| 2. Analisis de la situacié (DAFO) — Competéncia | I'entorn
/| 3. Identifiqueu qui sera el vostre client
] 4. Objectius de Marqueting — Embut de Vendes (Funnel)
/[ 5. Estrategia — Marqueting Mix (4P’s)

6. Pla d’accions

/. Pressupost i Control




Pla d’accions, pressupost i control

Nom Projecte

Descripcio
1T/2022 2T/2022 3T/2022 4T/2022
Gen | Feb | Mar | Abr [Maig|Juny| Jul | Ago | Set | Oct | Nov | Dec Pressupost
Concepte Descripcio
Publicacio setmanal exemples obres fetes
Instagram Publicacié mensual "el producte del mes"
Publicacié anunci revista mensual poble 100,00 €

Revista del poble

Pressupost Total 100,00 €

Ens permet llistar les activitats a fer, organitzar quan fer cada activitat i assignar

pressupostos
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Anem a veure-ho amb un exemple..
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PUERTO DE INDIAS PUERTO DE INDIAS PUERTO DE INDIAS = g
CLASSIC PURE BLACK STRAWBERRY PUERTO DE INDIAS

ORANGE BLOSSOM & PEACH
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MODEL CANVAS

SOCIS CLAU ACTIVITATS PROPOSTA DE RELACIO AMB SEGMENTS DE
Qui et pot ajudar? CLAU VALOR (PV) CLIENTS CLIENTS
Que faras per Que fas diferent a Com interacttes A qui ajudaras?
i la teva
. . Cambrers, coctelers
Donar a conéixer el competencia? Cartes als locals

Grups important
d’hosteleria
Clients Alimentacié
(Carrefour, Bon Preu,

Consum,..) RECURSOS CLAU CANALS
Agencia que domini Com arribes als Aquelles persones

Amazon i
Agencia de publicitat clients? gue no els agraden les
begudes fortes amb

i marketing

alcohol 18-55
-ojo!! Té alcohol igual
que tota la ginebra -

producte
Animar a probar-lo

Fent la compra
Reviews

: La millor ginebra de
Formula amb maduixa amb

maduixes naturals i maduixes naturals- la
recursos per donar-ho creadorai lider de la
a coneéixer categoria

Bars, discoteques
Supermercats
Online - Amazon

ESTRUCTURA DE COSTOS FONTS D’ INGRES
Quant et costara? Quants ingresos tindras?

Produccié Hosteleria y alimentacié em compren

Desenvolupament I+D

“ Campanyes de sampling / mostres
HlnZliTiarhel s
Campanyes de publicitat

- son intermediaris
Li venc a Amazon directe




MODEL CANVAS - BUSINESS MODEL CANVAS

SOCIS CLAU ACTIVITATS
Qui et pot ajudar? CLAU
Que faras per
cumplir la

proposta de valor?

RECURSOS CLAU
CLAU
Quins recursos et
calen per la
proposta de valor?

ESTRUCTURA DE COSTOS
Quant et costara?

“ HiinZlTiarheu

PROPOSTA DE
VALOR (PV)
Que fas diferent a
la teva
competéencia?

RELACIO AMB
CLIENTS
Com interactues
amb els clients?

SEGMENTS DE
CLIENTS
A qui ajudaras?

CANALS
Com arribes als
clients?

FONTS D’ INGRES
Quants ingresos tindras?



2. Analisis de Situacio (DAFO)  competencia | 'entorn
Que és i que significa el DAFO

Negatiu Negatiu

uJoIX3

Intern

Intern
uJal1x3

Positiu Positiu
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Intern

Intern

Negatiu

DEBILITATS
@ Empresa petita
@ Porfoli reduit - falta visibilitat
@ Varietats debils
® Poca presencia en els lineals
% Poc coneixement de marca
FORTALESES

@ La millor ginebra feta amb

maduixes naturals

@ Brand lovers / 30% repeticid
¢ Imatge

@ Agilitat

Positiu

Negatiu

AMENACES

% Blogueig de grans comptes

@ Alta graduacid no Access

OPORTUNITATS

¢
¢
¢

TV

Nou producte
Nou format
Internet

Positiu

uJa1X3
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PUERTO DE INDIAS PUERTO DE INDIAS PUERTO DE INDIAS PUERTO DE INDIAS
PURE BLACK STRAWBERRY BLACKBERRY QRANGE BLOSSOM & PEACH

[ 2 Llangament nova varietat

z[ndiay

DULCE
TENTAGCI ¢

COLECCION ESPECIAL SAN VALENTIN ;.



’ ink2Zmarket

Intern

Intern

Negatiu

DEBILITATS

¢

@ | Porfoli reduit - falta visibilitat O Al EEREES o Aaes
@ Varietats debils TV
@ | Poca presencia en els lineals
¥ Poc coneixement de marca
FORTALESES OPORTUNITATS
4| La millor ginebra feta amb ¢« Nou producte
maduixes naturals ¢« Nou format
« Brand lovers / 30% repeticié ¢« Internet
¢ Imatge
9| Agilitat
Positiu Positiu

Empresa petita

Negatiu

AMENACES

% Blogueig de grans comptes

uJa1X3




ldentificacio client tipus

“ link2market

CLIENT-

Consumidor 18-34

Consumidor 35-55

COM BUSCA
INFORMACIO

Carta bar / Boca orella /
Publicitat / discoteca

Boca orella /
supermercat

QUE BUSCA

Pendre una copa
socialment, amb
amics, bars,
discoteques,..

Pendre una copa
socialment, amb
amics, celebracions
familiars,..

QUE VALORA

Una beguda amb un
gust que amagui el
gust fort d’alcohol

Una beguda ‘amable’

COM
DIFERENCIAR-ME

Recomanacio
Campanya

Punt de venta
Influencers més
senior

Prova de producte



Preguntes clau per fer el nostre pla de Marqueting

Que puc fer
perque em
tornin a
\ Que puc fer per Com puc comprar?
Que puc fer per gue considerin facilitar i fer que
atraure clients? comprar el meu em comprin? 8
producte ' Que puc fer
perque

recomanin el
meu negoci?

Aquest és el procés de compra que segueixen els nostres usuaris /
clients i I’lhem de tenir en compte al moment de fer la nostra estrategia
de comunicacio




Qué puc fer per

Afraure

Campanyes de
comunicacio

Edicions
especials
Sampling

atraure clients?

Considerar

Que estigui a
I'abast: al teu
bar de sempre /
al supermercat /
a la compra
online

Qué puc fer per
perque considerin
comprar el meu
producte/servei?

Convwertir

Bot6 de
compra
Presencia a
promocions

Com puc facilitar el
Seu proceés de
compra?

Fidelitzar

Campanyes de
retargeting
Eines de fidelitzacio
eMail Marketing

Com puc fer que
tornin a comprar?




Campanyes de
comunicacio
Sampling

_

Qué puc fer per
atraure clients?

Disfritalo con un
toque atrev!

Disfruta de un consumo responsable. 37,5%

UNA GINEBRA DULCE Y SUAVE
(si, has leido Ginebra)

Qv

232 Me gusta

(©)

paula_fmateu « Seguir

paula_fmateu Recebida muestra de Gin y 7up, de
#correossampling y @ginpuertoindias . Muchas gracias 9 %

#muestrasgratis #correossampling #ginebra
#ginpuertodeindias #gratitud

6 sem
encarnalucasalmenara @@@ OO0
6sem 1Megusta Responder

——  Ver respuestas (1)

noelia.c15 Noos ha faltado la 2 copita@ @
6sem 1Megusta Responder

——  Ver respuestas (1)

merchyperezd OO




Edicions
especials

Queé puc fer per
atraure clients?
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Afraure

Campanyes de
comunicacio
Edicions
especials
Sampling

Qué puc fer per
atraure clients?

Considerar

Que estigui a
'abast: al teu
bar de sempre
/al
supermercat /
ala compra

— online —

Qué puc fer per
perque considerin
comprar el meu
producte/servei?

Convwertir

Bot6 de
compra
Presencia a
promocions

Com puc facilitar el
Seu proceés de
compra?

Fidelitzar

Campanyes de
retargeting
Eines de fidelitzacio
eMail Marketing

Com puc fer que
tornin a comprar?




Blink2mar

Considerar

Que estigui a
'abast: al teu
bar de sempre /
al supermercat /
a la compra
online

Qué puc fer per
perqué considerin
comprar el meu
producte/servei?
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Afraure

Campanyes de
comunicacio
Edicions
especials
Sampling

Qué puc fer per
atraure clients?

Considerar

Que estigui a
'abast: al teu
bar de sempre
/al
supermercat /
ala compra

— online —

Qué puc fer per
perque considerin
comprar el meu
producte/servei?

Convwertir

Bot6 de
compra
Presencia a
promocions

Com puc facilitar el
Seu proceés de
compra?

Fidelitzar

Campanyes de
retargeting
Eines de fidelitzacio
eMail Marketing

Com puc fer que
tornin a comprar?




Convertir Lom ) y | : AR i " 10:51 w D&

< Cerca

E amazon.es Laura»& .\.__'/

Buscar Amazon.es Q

@ Enviar a laura - Sevilla 41410

Bot6 de Cervezas, vinos y licores v/
compra <
. Los mas vendidos Ultimas novedades Los mas d:
Presencia a -
promocions

Gin Puerto de Indias - Edicion
Limitada San Valentin - Gin de Fresa
Premium - Ginebra Sabor Fresa
Premium - Ginebra Strawberry...

A A& 1.215

desde 11,21 €

Buchanan's Deluxe Whisky Escocés,
11

* Ak k616
9 ofertas desde 48,00 €

Cerveza 1906 Reserva Especial -
Pack de 24 botellas x 33 cl
A A A Aoy 084

desde 20,16 €

Com puc facilitar el
seu procés de
compra?

AA & amazon.es

e
< B M O

Blink2market
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Afraure

Campanyes de
comunicacio

Edicions
especials
Sampling

Qué puc fer per
atraure clients?

Considerar

Que estigui a
'abast: al teu
bar de sempre
/al
supermercat /
ala compra

— online —

Qué puc fer per
perque considerin
comprar el meu
producte/servei?

Convwertir

Bot6 de
compra
Presencia a
promocions

Com puc facilitar el
Seu proceés de
compra?

Fidelitzar

Campanyes de
retargeting
Eines de fidelitzacio
eMail Marketing

Com puc fer que
tornin a comprar?




Fideltzar

Campanyes de
retargeting
Eines de fidelitzacié
eMail Marketing

&Y

erto
lgundi%

el amor te toca, te transforma : $En qué momento del amor

estas? O
- A qué momento del amor e stras cu
' |lespecial de San Valentin {Brine
@ A&

MARKETING

PARTICIPAR

Com puc fer que =
tornin a comprar? —
- GRdleies pek

I ovostea,

1.100 = 1.820

A
N



Marketing Mix (4P’s)

< S 9&
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PUERTO DE INDI PUERTO DE INDIAS PUERTODEINDIAS | PUERTODEINDIAS | __ PUERTODEINDL, IAS

LAS:

» Preu: 15,30€ / totes les varietats, també les edicions especials

> Producte:

+ moments especials a

UES
PURE BLACK ORANGE BLOSSOM & PEACH

> Place — On el venc — Hosteleria / Alimentacio / Online

» Promocio / Publicitat — Promocions de regal de mix / Digital

Definim el marketing mix en funcié del analsis previ gue hem fet del nostre producte o servei




Pla d’accions, pressupost i control

Nom Projecte
Descripcio
1T/ 2022 27/2022 3T/2022 47/2022
Gen | Feb | Mar | Abr [Maig|Juny| Jul | Ago | Set | Oct | Nov | Dec Pressupost
Concepte Descripcio
| - , : . B L]
Campanya publicitat | Definir canal i moment de I'any . - .
Campanya sampling Moment / regi6 / cost per mostra x impactes T 100N T T
Campanya Influencers Tipus influencer (perfil)/ num colaboracions / moment
i
Campanya Carrefour Tipus promocio / momento / cost promo / negociacio

Pressupost Total

Ens permet llistar les activitats a fer, organitzar quan fer cada activitat i1 assignar

pressupostos

“ link2market




Guio de Marqueting Plan

:|/ 1. Definicio de la idea - Business Model Canvas

/| 2. Analisis de la situaci6 (DAFO) — Competéncia | I'entorn
:|/ 3. Identifiqueu qui sera el vostre client

:|~/ 4. Obijectius de Marqueting — Embut de Vendes (Funnel)
] 5. Estrategia — Marqueting Mix (4P’s)

:IJ 6. Pla d’accions

:|~/ 7. Pressupost i Control

’ nk2market






PREGUNTES O DUBTESQ

i GRACIES!



Practica 1. DAFO dels vostres projectes

DEBILITATS

Intern i Negatiu
Interno Externo J

Negativo

Positivo

FORTALESES
Intern i Positiu

“ link2market

AMENACES
Extern i Negatiu

OPORTUNITATS
Extern i Positiu

Competéncia | Entorn



Practica 2: Identificacio Client Tipus

COM BUSCA - S COM DIFERENCIAR-
CLIENT INEFORMACIO QUE BUSCA QUE VALORA



Practica 3 : Identifiqueu les accions de marqueting

uuuuuuuu



Practica 4 : Pla d’Accio

Nom Projecte

Descripcio
1T/2022 2T/2022 3T/2022 4T/2022
Gen | Feb | Mar | Abr [Maig|Juny| Jul | Ago | Set | Oct | Nov | Dec Pressupost
Concepte Descripcio
Publicacio setmanal exemples obres fetes
Instagram Publicacio mensual "el producte del mes"
Publicacié anunci revista mensual poble 100,00 €
Revista del poble
Pressupost Total 100,00 €

’ nk2market




Plantilla 1: Observacio

Espais d’observacio

Moments d’observacio

Queé heu vist/ detectat? Necessitats detectades i no
resoltes

Entorn A casa, escola, cotxe, al barri, al
gimnas,.....
Persones Families, companys, els professionals —

persones de les botigues, cafeteries, ... -

Moments de consum

Apats, quan surts amb els amics (bar,
cinema,..)

Viatge/Trasllat

Anant amb el metro / autobus / cotxe /
bici / patinet...

El meu dia a dia
Tasques quotidianes

Rentar la roba, netejar, higiene personal,
fer 'entrepa,

“ link2market
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Plantilla 2: Coneixer la Persona

¢, Qué escucha?
Aqui, piensa en lo que tu persona oye no
solamente en sentido sonoro, de musica o

conversaciones, sino también en las influencias

de diversas fuentes, como medios de

comunicacion. Puedes buscar responder a

preguntas como:

¢,Cudles personas e ideas la influencian?
¢, Quiénes son sus idolos?

¢,Cuales son sus marcas favoritas?

¢,Cudles productos de comunicacion consume?

¢, Qué Piensay Siente?
Son las ideas que tu producto o servicio
despierta en la mente de los
consumidores.

¢, Como la persona se siente en relacion
con el mundo?

¢,Cudles son sus preocupaciones?
; Cuales son s fios?

¢, Qué hablay hace?

este punto se relaciona al consumo del producto o servicio, desde
cuando la persona toma la decisién de comprarlo. Para entender lo que
tu persona habla y hace, presta atencion a su comportamiento: el
discurso que hace y lo que practica. Responder preguntas como estas

puede ayudar:
¢, Sobre qué acostumbra hablar?
Al mismo tiempo, ¢ Como actia?

.Qué ve?
Ese primer cuadrante se refiere a los
estimulos visuales que tu persona recibe.
Intenta responder a preguntas como:
¢, Como es el mundo en que la persona
vive?
¢,COmo son sus amigos?

as comun en su cotidiano?

il Ihedadad o
/. udiCs SUNT SUS TIODDICS):

k2market

¢, Cudles son sus dolores?

Corresponde a las dudas y obstaculos que tu publico debe
superar para consumir tu producto.

¢,De qué tiene miedo?

¢ Cudles son sus frustraciones?

¢, Qué obstaculos debe traspasar para conseguir lo que desea?

¢Cudles son sus necesidades?

Tiene relacion con lo que puedes colocar en practica para
sorprender a tu publico objetivo, mostrandole posibilidades.
Cuestiona sobre:

¢, Qué es éxito para tu persona?

¢A donde este quiere llegar?

¢, Qué acabaria con sus problemas?




Plantilla 3: Definir la Idea

COM CREAR LA IDEA/NEGOCI

IDEA

COM PORTAR-LA AL MERCAT



MODEL CANVAS - BUSINESS

MODEL CANVAS

COM CREAR LA IDEA/NEGOCI

SOCIS CLAU ACTIVITATS
Qui et pot ajudar? CLAU
Que faras per
cumplir la

proposta de valor?

RECURSOS CLAU
CLAU
Quins recursos et
calen per la
proposta de valor?

ESTRUCTURA DE COSTOS
Quant et costara?

IDEA

PROPOSTA DE
VALOR (PV)
Que fas diferent a
la teva
competencia?

COM PORTAR-LA AL MERCAT

RELACIO AMB SEGMENTS DE
CLIENTS CLIENTS
Com interactues A qui ajudaras?

amb els clients?

CANALS
Com arribes als
clients?

FONTS D’ INGRES
Quants ingresos tindras?



