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Conjunto de tecnicas y estudios que tienen
como objeto mejorar la comercializacion de
un producto.




CAPTAR °

La clave esta en seducir. La mayor parte de la @ &
publicidad que vemos en los medios masivos
responde a este objetivo.

FIDELIZAR

la clave esta en satisfacer. Esta generalmente
aceptado el hecho de que cuesta hasta cinco
veces menos fidelizar a un cliente que captar
UNO NUEevOo.

POSICIONAR

Los dos objetivos anteriores estan muy relacionados
con la venta de nuestro producto o servicio. Las
acciones de captacion y fidelizacidon deben contener
elementos que ayuden a posicionar la marca.

OBJETIVOS




THE EXPERIENCE MIX EVOLUTION

PRODUCT PRICE PLACEMENT PROMOTION

E. Jerome McCarthy, 1960

EXPERIENCE &
EMOTIONS

EXCHANGE EVERYPLACE EVANGELISM

| Christopher Graves, Presidente & CEOQ, en Asia Pacific, de Ogilvy
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Design Thinking




WHY IS NOIT
WORKING?







Creativicad

Motivacion

- Mmarketing de contenicdo



THINK OUT
THE BOX
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El viaje del
Heroe




Premio
REGRESO

LLAMADA A LA
AVENTURA

Mundo

conocido Guardianes

’ CRUZAR
REDENCION : E%MBRAL
EL VIAJE DEL HEROE
Mundo
desconocido
Mentor
TRANSFORMACION $§L?jg|ONES

REVELACION



; Quién es
tu heroe?



Mapa de empatia Fi: yersicn:

. ¢Quién? META . ¢éQué necesita hacer?
- LCON quien queremos empatizar? - hacer de manera diferente
- su situacion - tareas que quiere realizar

- 5U 0ficio - .como sabra si ha conseguido su objetivo?

{0 Piensay siente
ESFUERZOS RESULTADOS

0 éQue ve?

- -mercado

- entorno iInmediato

- lecturas, peliculas, videos

" ¢éQué oye?
- lo que dicen los otros,

SUS amigos,

sus compafieros de trabajo

{0 éQué dice?
« |0 que dice
-~ lo que podria decir

¢Que otros pensamientos podrian influir en su comportamiente ¢

- éQué hace?
- lo que hace en su dia a dia
-« 4COMO se comporta?
- como podria comportarse?

Fuente: Dave Gray /xplane.com Traduccion: Philippe Boukobza /visugl-maopping.es



STORY TELLING




CONTENT
MARKETING

¢Por qué hacer marketing
de contenidos?

*‘Mejora tu imagen de marca.

*Contenidos utiles y personalizados

*Mejorar reputacion y visibilidad

*Generar relaciones directas y cercanas con tus
usuarios de forma natural y abierta.

*Es mas barato y mas rentable

*‘Mejora tu posicionamiento

*Te hace pensar inevitablemente en tus usuarios,
con la infinidad de ventajas que ello conlleva.




CONTENT MARKETING FUNNEL
4 tipos de campanas de marketing de contenidos
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LOS 4 RETOS DEL MARKETING DE CONTENIDOS

1 2 3 4

PRODUCIR PRODUCIR

CONSEGUIR VARIEDAD DE
PRESUPUESTO CONTENIDO

SUFICIENTE BUEN
CONTENIDO CONTENIDO




El marketing tradicional habla a las personas,

el marketing de contenidos con ellas.
DOUG KESSLER
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Colorear la vida de las personas.

®

(503) 72506906

https://mycolourize.wordpress.com/




