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Big Data

Marketing

Técnicas, procesos, herramientas
y tecnologia de procesamiento
de datos en tiempo real que
permiten analizar aspectos como
el comportamiento de los
consumidores y, de este
modo, poder llevar a cabo
estrategias que permitan
atraerlos e incrementar sus
ventas.

(SEMrush.com, 2018)



¢En que

) o consiste el
rear perfiles de .
consumidor mucho mas Blg Data?

precisos para poder tomar
las decisiones estrategicas

oportunas.
Analizar grandes Desarrollar acciones necesarias
conjuntos de datos para automatizar procesos.

generados rapidamente
en tiempo real.
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Habitos de consumo
digital

Obtiene informacion

70% online antes de

comprar.

Desea ser tratado de
forma individual, o
recibiendo promociones 55/0
y descuentos
personalizados.

Toma decisiones de
compra basadas en

(o) .
50/0 recomgndaaones a
travées de redes

sociales.

Egea Francisco (2014)
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Marketing Experiencial

Generar un Se generan El objetivo esta en
vinculo emocional estimulos a traves influir en la
entre el de herramientas percepcion que
consumidor y la tecnoloégicas. tienen los
marca. consumidores

sobre las marcas.
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El consumidor de hoy
nhavega a diario en
Internet dejando un
claro rastro sobre:

e Quien es
e Qué le interesa
e Con quién se relaciona
e Donde compra

e Y cuando




Customer Journey

Word-of-Mouth

Public i 3
Relations @ ® @ Remarketing : {2&2?3322 ® ©cEmai Referrals @
@ PPC Facebook
Facebook Ads @ ® SEO Content @ @ Social Newsletters @
. Media
Online Ads @ @ E-Alerts @ Webinars
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unaware exploration / deposit/  resident
consideration retention 4

Landing @ @ Newsletters

@ Direct Mail

® Print

o
@ Radio
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Automation

Pages

Marketing @ Webinars @ ® Social Media

Reviews
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Cuando tenemos los puntos de
contacto entre nuestra marcay los
prospectos, clientes y
consumidores, podemos
establecer el nivel relacional entre
nuestra empresa y ellos.

Con la identificacion del perfil del
denominado Buyer Persona, se
puede conocer a profundidad al
consumidor.




B uye r P e rs O n a Informacién personal:

SAAPA 4

* Edad

* Genero
Estado civil
Localizacion
Ingresos
Educacion

Informacion negativa:
» ;Es un cliente que no te quieres tener?
* ;Es muy complicado?
* ;Tu producto o servicio es demasiado
caro para el?
* :No pertenece a tu industria?

Informacion profesional:
* Empleo
* Trayectoria profesional
e Compania / Industria
Principales habilidades
¢Como es un dia normal de trabajo?
¢.Que herramientas utiliza?
¢Quién es su jefe?
¢Como mide su exito?

L]

Valores y miedos:

¢Que es lo que valora en su vida
personal o profesional?

;Qué es importante para el cuando
compra un producto o servicio?
;Que objeciones podria tener?
;Qué lo impulsa a tomar
decisiones?

;Doénde se encuentra?
* ;Como obtiene informacion?
e ;Qué medios de comunicacion
utiliza?
¢ ;Qué medios consume?
» ;Esta afiliado a alguna asociacion?
» ;Qué redes sociales utiliza?
« ;A que eventos asiste usualmente?
» ;Donde pasa sus dias?
» ;Cuales son sus hobbies?

Retos y objetivos:

» ;Cual es su principal objetivo personal
o profesional?

e ;Cuales son sus prioridades?

» ;Cuales son sus principales desafios?

e ;,Como puedes ayudarlo?

* ;Que preguntas hacen cuando busca
soluciones a estos desafios?




Peter Druker




Desigh Thinking

Generar ideas Crear
innovadoras prototipo

Aprender Identificar Presentar idea
conceptos necesidades final
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Actividad

Definir un producto o Establecer el Buyer Generar una
servicio Persona experiencia
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