TheMagicBrand Marketing Plan: Tablero de investigacion Marca:
Vision ' N ,Milsion ’ Valores | jQué? ;C6mo? iPorqué?
PR ot o hates? o Jueguian necesidades/ problemas ) soluciones ~ razones
{Qué busca realmente el consumidor? : iC6mo se satisface la necesidad? ;Por qué solucionarlo asi?
iQué problema se resuelve? . iC6mo soluciona sus problemas? . {Qué caracteristicas valora el cliente?
Qué necesidad se satisface? Qué productos logran lo mismo? (Sustitutos) Diferencias entre sutitutos
_ Ventas Utilidades
§ A ;Quién?
g Estrategmos 'é .............................................................. S (-Qt /N h ...............................................................
E: & egmentos/NICchos .
£ Roles Clave 9 Insights
p/%{)» _@QG Identficar quien es el: Identificar qué:
NG Qz’@"h - Iniciador - Decisor -Vie/Ofertas
A L -Influenciador - Usuario - Piensa/Hace
/g S'b - Saboteador - Pagador - Escucha/Dice
e 3 . - Espera/Busca
Sdela en® - Comprador Evaluador - Duele/Sacrifica
| T _ Mercado Potencial Potencial de Mercado
Estratégicos : Costos - D|feren.(|a(|on - Nicho . Quien pudiera requerir mi producto/servicio Consumo estimado o deseado por segmento
Objetivos/ Indlcadores Estrategia Actual .Productos /Servicios | (Cantida) (Cantidad en Unidades)
. i i Equitativ
Macroambiente ~ (ompetendia Riesgo | quitativo
D|re(ta |ndire(ta Debilidades P, Compartido
Demografia - Recursos Naturales - Politica - Economia - Legal - Tecnoldgico - Cultural - Social Mismo Producto Misma Necesidad (No tengo o hago peor) Escenarlos (Al menos alguien mas lo ofrece)
a
S efome et 0g, r,
& %, :
’§Q\ o’&‘
T : Eliminar / Mantener/
Influencia directa Reducir/ Innovar : Mejorar
....................................................................................... Mayor |mpa(t0
Globales Uso potenial Mi Industria Factores Clave Crear & Qe f At
Innovaciones Comunicar
Productos
@ . Materiales
%, RS Mercados
) 4°,o e \@@3 Lideres Actuales
e consumo - G/, N ’ (
De comportamiento de/’"pacto Influenc®: e k/':sgz
Nuevos Nichos
R Canal
Sucesos LO((]/eS e Nadie ofrece Fortalezas
Desarrollos Tecnologicos . (Mercado busca) (Solo yo 0 hago mucho mejor)
-Otras Industrias Tendencias Del Mercado Operativos Estratégicos | Atractivo Liderazgo

The Magic Brand Marketing Plan: Tablero de Investigacion por Carlos Dotor Cacho y Juan Diego Alvarado Karste esta licenciado bajo
Creative Commons Reconocimiento-Compartirlgual 4.0 Licencia Internacional http://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/

www.themagicbrand.com



TheMagicBrand Marketing Plan: Tablero de innovacion Marca:
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TheMagicBrand Marketing Plan: Tablero de inspiracion Marca:

Propuesta de valor ¢Por que me compran/ Emociones
Unica hago |0 que hago7 Sensaciones

Superior Factores Emocionales Estimulos memorables
Importante Percepcion deseada
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Asequible

Rentable

Dificil de copiar

Atributos tangibles
Aseguran cumplimiento de la propuesta
Dan Sustento a la propuesta de valor

Razones para creer

Tono de campafia

Forma de comunicar:
Problema-Solucién
Portavoz/Locutor
Personalidad
Escenas de Vida
Demostracion
Testimonial, etc.

Tema principal de la campafia
§COmo se captard la atencion?
iQué se dard a conocer?

Concepto creativo

Historia/Mito

Que envuelve la empresa
Que quiero construir

Lo que quiero proyectar

Caracteristicas

Actitudes

Pensamientos Lugar que ocupa en la mente del consumidor
Valores {Qué otros sentidos puedo estimular? Atributos por los que seré reconocido
Personalidad Sentidos Posicionamiento deseado

Frases de venta
Dan soporte
Describe IFTJIQJOF

Principal beneficio

Slogan
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TheMagicBrand Marketing Plan: Tablero de impulso Marca:
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iQué buscamos? iC6mo mediré?
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