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Introduccion Aol

El término B2B, Business to Businees, puede ser definido como toda y cualquier técnica de
comunicacion y planeacion estratégica realizada por empresas que venden productos,
servicios y soluciones para conquistar otras empresas. Estamos hablando de un proceso
elaborado de comunicacion y relacionamiento que desencadenard en una asociacion de
negocios solida y (ojala) continua.

Si su empresa no sabe por donde comenzar, a continuacion le diremos como estructurar un
plan, paso a paso, para el proceso de implementacion. Este plan incluye los objetivos, las
estrategias, las tacticas y las mejores practicas para su operacion.

Existen diferentes tipos de planes. Los planes tacticos y los estratégicos. Los tacticos suelen
ser mas comunes, pues se desarrollan en un corto plazo, sin una planeacion detallada y sin
una alineacion con los objetivos estratégicos de la empresa. Mientras que los planes
estratégicos son mas detallados y rigurosos. Los planes estratégicos de marketing son mas
usados por las grandes companias y suelen tener un plazo de 3 a 5 anos.

Ingrid Zuniga Enriquez
MBA en Marketing y Comunicacion integrada
@IngridMarketing ‘9) publicar
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Realizar un background

——————————————————————————————————

El primer paso para cualquier plan es
realizar una investigacion previa, una
contextualizacion de la situacion actual
de la empresa y sus clientes (B2B).

———————————————————————————————
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La informacion del background
debe contener:

S Informacion de la empresa:

Margenes y volumenes de ventas de los tltimos anos.

Andlisis del entorno econoémico, juridico, tecnoldgico, demografico, etc.
Andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas).
0 Segmentacion.

Identificacion demografica de los consumidores.

Canales de distribucion.

Proceso de ventas. rv) publicar
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M Olnvestigacion de marketing:

0 Datos primarios (encuestas, entrevistas, sondeos, focus group).
Datos secundarios (publicaciones, investigaciones anteriores).

Posicionamiento.
Branding.
Iniciativas de marketing.

pOtras investigaciones:

Ventas.

0 Leads y nuevos clientes.
Estadisticas de trafico en internet.

¥ publicar
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Definir los objetivos. [ E2
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Siempre deben estar alineados a los 4*”
objetivos estratégicos de la empresa.

Estos se refieren a las mudanzas
graduales y definen como el marketing
y las ventas trabajaran para convertir a
los prospectos en clientes.
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Establecer las meétricas/ KPIs

Una vez estén definidos los objetivos, ) ) .
=4 ¢s necesario establecer las métricas Medir ayuda a diagnosticar los

para alcanzarlos. puntos débiles, a mejorar el
desempeno y a generar
conocimiento para mejorar la

Debe tener claro qué va a ser medido,
quién sera el responsable de la )
medicién y como el andlisis realizado eficacia.
ser@ usado para optimizar los
resultados futuros y planear mejor las
acciones de Marketing y ventas.
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Identificar el publico [e]oJ[E11A/¢

es
necesario saber qué clientes persiguen [as « « /X TT TP
&B empresas que quiero atraer

es importante levantar e« XXX XIRXIIY
una base de datos sobre las adquisiciones
que hacen sus clientes potenciales
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Plantear la estrategia il

La estrategia define la manera como se
van a alcanzar los objetivos, por lo tanto,
. Se trata de

trazar el camino que la empresa va a
tomar para solucionar los problemas
encontrados en el diagndstico.

Idear nuevos productos, nuevos proyectos, campanas,
promociones o iniciativas para trabajar con otras empresas
pueden ser estrategias ideales para negocios B2B.
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Tacticas

En funcion del conocimiento adquirido

como el publico objetivo, el tipo de

empresas y los perfiles de segmentacion,

es necesario definir cuales tacticas y

medios seran los mas adecuados para

generar leads dentro del presupuesto
Q disponible para el marketing.

Detallar los medios de comunicacion
para lograr una relacion duradera con el
publico objetivo donde se incluya el
marketing directo, marketing online,
eventos o publicidad en medios

Las tacticas definen los pasos que se | [ifelellalelplol{=SH
tomaran para implementar la
estrategia. Por ejemplo:

Adoptar nuevas tacticas, recursos
tecnologicos adecuados y preparar
equipos multidisciplinarios.
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Realizar actividades de publicity Participar en ferias de negocios,
como notas de prensa, lanzamientos, (@] eventos y seminarios para iniciar o
kits de prensa y escritura de articulos estrechar las relaciones con

para mejorar la relacion con los representantes de otras empresas y
medios de comunicacion. conseqguir nuevos contactos.

Crear campanas de marketing de
contenidos y publicidad online, a
través de Google Adwords para llegar
a empresas que estan buscando su
negocio.

g meEmEEEEm
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COMO DESARROLLAR
UNA ESTRATEGIA DE

Descargue nuestro e-book
sobre palabras clave.
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Segmentar y personalizar, cada vez
mas, los canales y las ofertas. El
marketing directo ayuda a
proporcionar informacion valiosa
sobre los clientes y a estrechar las
relaciones con ellos. Ademas auxilia

Adoptar diferentes canales como
dispositivos moviles, rich mediq, redes
sociales, campanas en email
marketing, entre otros, para aumentar

las tasas de conversion de leads a
clientes.

en el proceso de decision de compra.

SgmeEEEEEEm

GARANTICE EL
EXITO

de su campana de
email marketing.

Descargue nuestro
e-book sobre
e-mail marketing.

—
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Requerimientos y presupuesto

Su plan esta casi listo. Ahora necesita saber qué
necesita para llevarlo a cabo. Realice un listado
sobre esos requerimientos externos, por
ejemplo: expertos en comunicaciones de
marketing, disenadores graficos, coordinadores
de eventos, agencias de telemarketing, etc.

También realice un presupuesto que le ayude a proyectar mejor sus
gastos y

Esto le ayudara para trazar las medidas y

conocer el retorno de la inversion.

@ publicar
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Indicadores de gestion

Un plan sin medidas seria muy dificil de monitorear y
conocer si realmente esta funcionando. Usted no solo debe
definir como va a medir sus acciones y cudl sera el retorno
de dicha inversién. También debe sequir un proceso de
mejora continua donde pueda saber si va por buen
camino o si debe ajustar sus tacticas y estrategias.

Zl

l \ Para llevar a cabo el proceso de mejoramiento continuo es
necesario que usted realice una auditoria o una evaluacion

W periddica donde detecte los nuevos activos, el ciclo de compras y
las dificultades que se han presentado.
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Dentro de los indicadores de gestion
puede incluir indicadores cualitativos o
cuantitativos.

Estos se pueden evaluar a través de diferentes datos
como ventas, nuevos clientes, adquisicion de leads, nimero
de apariciones en medios, evaluacion de contenidos positivos o
negativos en medios de comunicacion, encuestas de satisfaccion, etc.

publicar
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La implementacion

Explique en un calendario la manera

como se desarrollaran cada una de las

tacticas y explique como se mediran.______________
También debe definir cada cuanto medira

los indicadores de gestion. Defina en su

calendario los responsables de cada

actividad y realice un seguimiento continuo

para llevar a cabo lo planeado.

se plan que ha sido pensado y
escrito meticulosamente, pase del papel
a la accion.

iEmpiece su plan ahora y
obtenga Buenos resultados! [ publicar
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Ahora |lo invitamos a
suscribirse a nuestro blog para
recibir el mejor contenido de
Marketing Digital.




CREAMOS, IMPRIMIMOS Y DISTRIBUIMOS

VOLANTES, AFICHES,
CALENDARIQS,
CUADERNOS E IMANES

CON LA COMUNICACION DE MAS DE

UN MILLON

DE PYMES.

ESTO Y MUCHO MAS EN LA NUEVA PUBLICAR.

ASESORESE AQUI


http://bit.ly/1AsxFYo

