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estrategia para desarrollar
un plan de marketing efectivo

clarificar antes de planificar
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sistemas de creencias
areas de confort

redes relacionales




clarificar la estrategia

con inteligencia colectiva




desde perspectivas
diferentes
se perciben realidades
diferentes



vemos Io que
queremos ver



nuestros factores de exito
estan directamente
relacionados
con nuestras principales
capacidades, habilidades,
recursos...




somos |o que hacemos,
hacemos segun pensamos,
pensamos segun vemos,
segun vemos sentimos
y segun sentimos hacemos



en mi empresa?




;,qué queremos ser?



;/,qué necesitamos tener?
para llegar a ser

|0 que quiero ser



;. qué tenemos que hacer?

para tener lo que

necesitamos tener y
poder llegar a ser

|0 que queremos ser






para llegar a ser
|0 que se quiere ser

para tener
l0 que hay que tener

cumplir todos los dias
con lo que hay que hacer



en el hacer
Nos |10 jJugamos

todo




Estrategia
Gestion
Operativa

@Hl




|a estrategia (ser) maneja
el largo plazo,
la gestion (tener) el ano
y la operativa (hacer)
el dia a dia




la esencia estrategica se desarrolla
con palabras (conceptos)
vV perspectiva de larguisimo plazo

la gestion se materializa
con numeros y perspectiva anual

la operativa con hechos
en el dia a dia




la empresa es un microsistema
complejo, que vive relacionandose
con otros microsistemas complejos,
dentro de otros macr05|stemas
complejos




no hay dos empresas iguales




itodo es mezcla!




itodo tiende al desorden!
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el modelo de negocio es una mezcla de
estrategia, gestion y operativa aplicada a
ventas, flnanzas, personas y procesos,
de forma

coherente,
simpley
diferente




Noy, un modelo de negocio
ha de ser ablerto,

dinamico, integrador,
Interdependiente,

sensible y respetuoso
con las personas
v el entorno.




al mezclar

conceptos

NOS hacemos
nuevas preguntas
gue provocan
nuevas respuestas




clarificacion estratégica

Analizar
Sintetizar
Agrupar
Priorizar
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filosofia

politicas estrategia
indicadores 2 8 : marca : gestion
concepto
original
accion
creativa operativa

cultura empresarial



filosofia

transcender marca
filosofia concepto original
ser /V en d er larguisimo plazo
ganar/adminiSt_rar estrategia
enfOcar/COmun|Car largo plazo
politicas
tener gestion
Indicadores ano
' ----------------------- Yy
' hacer operativa
accion creativa dia a dia

cultura empresarial
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hacer ' operativa

accion creativa | dia a dia

gestlon

Indicadores | ano

ser/vender estrategia
ganar/adm"“Strar largo plazo
enfocar/comunicar
politicas

marca
transcender concepto original
filosofia larguisimo plazo

filosofia



relaciones

empleados
directivos
accionistas
gobiernos
competencia

sociedad

preguntas

para que
por qué

donde

espacios

ecologico

economico
tecnologico
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s que somos?




sSOMos
lo que vendemos
y a quien
se lo vendemos



concepto
original

DI‘Q
dy, e,
vende,

{
*Uministt®



;,quién nos quiere mas?

4

spara gue nos quiere mas?



VENTAS

N° ORDEN

AGRUPACION

REFERENCIA DE
PRODUCTO

UNIDADES

MARGEN




VENTAS

N° ORDEN

TIPOLOGIA

NOMBRE CLIENTE

UNIDADES

MARGEN




que somos?

squé vendemos?

sa quien se lo vendemos?




s.quien gueremos
que nos quiera mas?

/

spara gue queremos
que nos quiera mas?



squeé queremos ser?

| |4

;que queremos vender?

\
sa quien se lo queremos vender?




S.U.E.RTE. Simple
Unico

Exclusivo

Recordable

adecuado en el Tlem pO
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El Internet de las cosas,
el procomun colaborativo y
el eclipse del capitalismo




Gracias a ti ;-) ahora tengo
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El cuento que cuenta lo que mas cuenta
para ser una empresa de éxito continuado
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