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DIA 1
INTRODUCCION DEL OBJETIVO, DESCRIPCIC
DE LA CAMPANA Y ANALISIS EXTERNO
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NOS presentamos:

Coordinadoras Hackathon
Mi revolucién ESIC
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LUNES. Fase 1. Andlisis externo PESTEL.
MARTES. Fase 2. Benchmarking “*Evaluacién
MIERCOLES. Fase 3. DAFO y Vision Board

JUEVES. Fase 4. Buyer Persona y Plan de Accién.”*Evaluacién
VIERNES. Fase 5. Presentaciones

#MIREVOLUCIONESIC
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IMPORTANTE ACCEDER A LA
LANDING

DOS LIGAS

JUNIOR (1°Y 2°) 5 COACHES
SENIOR (3°Y 4°) 5 COACHES

#MIREVOLUCIONESIC

10 EQUIPOS FINALISTAS POR LIGA (20 EN T'DTAL]I

N | H A H / L ma =L . H{ K .
.PLANTILLA DE TRABAJO CON TODAS LAS FASES EUMH_IMEHTADAE EN PDF
2.PRESENTACION VISUAL DE LA IDEA EN PDF

*LOS ENTREGABLES SE REALIZAN A TRAVES DE LA LANDING




CONQUISTAMOS CONSOLIDAMOS ’?
Con el lanzamiento de un Con una variante mas -

nuevo pilar femenino intensa del nuevo pilar

esIc \ ,



El Spot

Para sabercomo continuar con la campaifa de comunicacion, tendremos que
ver el principal spot, aungque la campana fue 360°

Recuerda gque este Sector en Espana: :ﬁ

U Es la 62 industria que mas invierte en Espafia (tras automocion)
U Representa el 8% de la inversion total de medios controlada y creciendo a doble digito cada afio

U Omnicanal TV, TVC, Prensa, Revistas, Digital, RRSSQut of Ho me , Street marketi n:

U No solo en los periodos comerciales (Madre, Padre, Navidad)A Desestacionalizacion

U En NAVIDAD (35% de las ventas) hay mas de 100 campafas activasA En cada corte publicitario
+30 spots!!
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https://esic.co/semana -by -esic/

Inscribe a tu equipo , el team leader es el encargado

esic

Marbating Schasl
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inice pawa el phineverilie de liealnjo
1 Entender la mente de los usuarios (la disonancia cognitiva)

2 Laimportancia de la omnicanalidad

3 Laimportancia del storytelling , storyliving vy storydoing
4 Como trabajamos el engagement
5 Herramientas de comunicacion

6 Analisis externo (PESTEL)

esIC



1. eRiEnPER GAVEINTEDEH 6O SEEARIGEO0S
DISONANCIA COGNITIVA

En marketing estratégico , la disonancia cognitiva se refiere a la sensacion de duda
o0 incomodidad que siente un consumidor después de haber realizado una compra, especialmente si
es costosa o importante. Esto sucede cuando la experiencia del producto o servicio no coincide con
las expectativas previas o cuando el consumidor encuentra informacion contradictoria después de la

compra.




Recueritafpngedntande.

. Como evitamos confusion  en los usuarios cuando
lanzamos una campana de comunicacion
iInnovadora? Cuidado con los cambios en la linea
de comunicacion.

esic |
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INSIGHTS

TARGET ENVASE LIBERTAD
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2. LA IMPORTANCIA DE LA OMNICANALIDAD

¢, Qué es un enfoque omnicanal en el comercio minorista?

Una estrategia omnichannel significa que una marca o0 un minorista esta presente en varios canales pl
mismo tiempo, como en el formato multicanal. Sin embargo, la diferencia de la omnicanalidad en El
comercio electronico es que pretende una integracion total entre todos los canales Por eso se suele degir
que, a diferencia de la multicanalidad, el foco de la omnicanalidad es el cliente, no el producto. Al hackr
gue toda la estrategia gire en torno a las necesidadesdel comprador, es necesario prestar atencion a $u

recorrido por todos los canalesy ser capaz de ofrecerle respuestas o material de su interées en cualquigr
plataforma.

Omnichannel v Multichannel

The Key Differences...

» Customer experience « Customer engagement
» Customer centric « Channel centric
» Quality of customer support * Quantity of channels




caabalia. DS MEDIQ & 360°

CON FORMATOS CUALITATIVOS

MAS DE 3.000 CARAS EN

FORMATO DIGITAL Y PAPEL POR PRIMERA VEZ EN LA HISTORIA DE
N B ZADIG&VOLTAIRE Y EN CABECERAS MUY
AFINES A NUESTRO TARGET
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3. STORYTELLING

STORYLIVING Y STORYDOING
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https://www.youtube.com/watch?v=jdzn3yh90QjU



https://www.youtube.com/watch?v=jdzn3yh9QjU

Del SeRTTH NG @R STORR NIV G

Consumidores receptivos mas que nunca (on & off)
Conoce muy bien tus marcas y a tu consumidor

Las experiencias consumidor deben tener coherencia

Salir del entorno habitual

Siempre en alerta T mindset think big

aaaaaaa



| ]

El dilema de Navidad

Q! . CB o @ »omw

https://www.youtube.com/watch?v=jdzn3yh90QjU



https://www.youtube.com/watch?v=jdzn3yh9QjU

—
4. :Qué peguenos
grandescambios
llevamos a cabo en
acclones de comunicacion
para generar
engagement?

e
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ESTRATEGIAS CALL TO ACTIORTA) Y CONEXION DEL CONTENIDO

1. ¢Qué estrategia seguimos  en RRSS?:Conectamos con la web, realizamos
seguimiento ?

2. ¢Donde estan colocadoslos principales ? dnspiran?

3. Correctasegmentaciony calidad del contenido ( de los
Videos resolucion de los mismos)

4. ¢Qué ratio de seguidoresvs (likes/comentarios) tenemos?

5. ¢Como con el usuario? ¢Sorteos, reto,

chatbot, polémicagt ? 2 PROCESM®E GAMIFICACION

6. ¢cuando publicamos? franjas horarias y momentos clave (aprovechar momentos TT (trending topic )-

REALTIMEMARKETING
el
E@sIC

—-



25 beginrestaurante.com/reserva/

be)}{""\ La imporéancia de llos CTA

cDonde quieres vivir la experiencia?

Nos encanta que quieras venir a vivir la experiencia a nuestros locales.
Selecciona un local para ver todas las opciones que tenemos para .

PERSONAS ~
TURNO ~
RESTAURANTE ~

r 3 are r continual
*Completa todos los campos para poder continua

=
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GAMIFICACION

La gamificacion es una metodologia que busca potenciar el rendimiento, Ila
motivacion Yy el compromiso de los usuanos mediante la incorporacion de mecanicas
de juego en contextos comerciales . Al alinear objetivos organizacionales con

dinamicas interactivas y motivacionales, la gamificacibn se convierte en
, fomentar la participacion activa

Yy generar experiencias significativas que impulsan el recuerdo, la atraccion vy
fidelizacion de los usuarios.

.+ ' cablfy

Tiempos de espera=> punto de friccion => gamificar
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APROVECHAR MOMENTOS TRENDING TORYCHE REALTIME
MARKETING . RELACI ONADO

° casiorelojes_es @

Nos encanta que esto nos salpique

@ QY W

1488 Me gusta

casiorelojes_es Nos encanta que esto nos salpique.
#teamcasio

PA' TIPOS COMO TU. SHAKIRA

Ver los 150 comentarios

F Hace 25 minutos
_
esi€sIC
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APROVECHAR MOMENTOS TRENDING TORIAQ HREALTIME

MARKETING . NO RELACI ONADO

Lidl Espana © L
@lidlespana - Seguir

Para cuando algo te salpique *2

Twit

quitamanchas!

— | O

. fud

3:42 p. m. - 12 ene. 2023 9

PA' TIPOS COMO TU. SHAKIRA

¥ 2,6mil @ Responder (7) Copiaenlace

Leer 78 respuestas
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APROVECHAR MOMENTOS TRENDING TOPIC

o T HHEALTIME MARKETIN® .No relacionado.

Bizum £ o
@Bizum_ES - Seguir

Con Bizum puedes pagar un Casio, un Rolex no. Minipunto
para Casio.

3:57 p. m. - 12 ene. 2023 G)

® 63mil @ Responder (?) Copiaenlace

Leer 42 respuestas
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APROVECHAR MOMENTOS TRENDING TOPIC

0 T HREALTIME MARKETING . No rel acli onado.

100 Montaditos & L 4
@100montaditos - Follow

Tranquilos Twingo y Casio, yo ya lo sufri y de todo se sale

Georgina Rodriguez: 'He
pasado de llevar a mis
amigos al 100 Montaditos al
lujo de Ménaco'

1&m
@ >\ dd YV AV VN

1:41 PM - Jan 12, 2023 ®

W 904K @ Reply (2 Copylink

Read 508 replies



5. Herramientas de comunicacion

de Comunicacion



SAVE THE DATE

3.11.24
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COMUNICACION
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¢ QUE ES ISEGMENTACION

NO TODOS LOS CONSUMIDORES SOMOS
IGUALES

(
@ Dirigir su comunicacion al publico correcto.

.

(

@ Adaptar mensaje, tono y canales.
.

4 . .
@ Aumentar la eficacia y evitar malgastar recursos.

.




PERSONALIZACION g

INTERNET, RR.SSEB GUSTOS, HABITOS

MARKETING

ANALISIS DE DATO MOTIVACIONES PERSONALIZADO




HERRAMIENTAS

[@ PUBLICIDAD J ( <\/, PROMOCION DE VENTAS

Hasta

' ® ®
. ) @
. .000. :.00. .o'o'
. 0 O
- ®e®g0 o 9°
: e’ good hair day
.

de descuento'

*Excepto secador de viaje

esIC
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6. Analisis externo o PESTEL
Sector alta perfumeria y cosmeética
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6. Analisis externo o PESTEL

Global Fragrance Product Market Size, By Fragrance Type, 2021 - 2032 (USD Billion)

Global Fragrance Product Market Size, By
Froonnoc Type, 2021 - 2032 (uso Bilkon)

m Natural fragrance m Synthetic fragrance

Source: www.gminsights.com

https://www.gminsights.com/es/industry-analysis/fragrance-product-market

esic |
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JHIJEIDO

COMPANIA JAPONESA DEDICADA A LA INDUSTRIA DE LA BELLEZA
oLA CASA QUE CONTRIBUYE A MEJORAR LA CALIDAD DE VIDA

INNOVAR EN BELLEZA PARA UN MUNDO MEJOR

39



o

NUESTRO FUTURO NO TIENE LIMITES

UN MUNDO MARCADO POR LA BELLEZA EN DISTINTAS CATEGH

esIc
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SKIN CARE

JHIJEIDO

GINZA TOKYO

NNNNNNNNNNNNNNN
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FRAGANCIAS

narciso rodriguez

ISSEY MIYAKE

ZADIG&VOLTAIRE
EAGE LUTENG &
MaxMara

JHIJEIDO

MAKE UP

NAD

JHISEIDO

GINZA TOKYO

QP clé de peau

BEAUTE

41



MERCADO DE LA BELLEZA SELECTIVA EN ESPANA

o - -
- CAR_ -
I:RAGANCA_

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

60%
70

%

B FRAGANCIASE SKIN CAREE MAKE-UP

esic | JHISEIDO 12




:CATEGORIA FRAGANCIA SUPER DINAMICA!

4@@5 + 250 LANZAMIENTOS AL ANO DE NUEVAS FRAGANCIAS

. TRAS 5 ARIOS, SOLO 2 SE MANTENDRAN EN3GS% del negocio)

-~ AGRESIVIDAD EN EL PUNTO DE VENTA & COMUNICACION

\

esic JHISEIDO



CANALES DE VENPERFUMERIAS & EL CORTE INGLES , DRU
Y PRIMOR
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EMPEZAMOS

Recordad responder el
cuestionario de competencias

esic |




DIA 2.

COMPETENCIA'Y
ACERCARNOS A LA MARCA

esic |




cQueé es el benchmarking 72

Benchmarketing es el proceso de analizar, comparar y aprender de las mejores practicas de
marketing de otras empresas d tanto competidores directos como referentes de cualquier sectord
con el fin de mejorar la propia estrategia, tacticas y resultados de marketing.

¢, Qué implica?

Incluye actividades como:

A Revisar campafias exitosas (publicidad, social media, UX, customer experience).
A Comparar métricas clave: CAC, engagement, conversion, satisfaccion, NPS.

A Analizar propuestas de valor y posicionamiento
A Estudiar experiencias innovadoras en otras industrias para inspirar nuevas soluciones.

¢cPara qué sirve?

A ldentificar oportunidades de mejora .

A Reducir riesgos al basarse en practicas probadas.

A Generar innovacion por analogia (tomar ideas de otros sectores).
A Aumentar la competitividad del area de marketing.

esic |



SKIN CARE

JHIJEIDO

GINZA TOKYO
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FRAGANCIAS

narciso rodriguez

ISSEY MIYAKE

ZADIG&VOLTAIRE
EAGE LUTENG &
MaxMara

JHIJEIDO

MAKE UP

NAD

JHISEIDO

GINZA TOKYO

QP clé de peau

BEAUTE
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Principales en Espana
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La Bomba | The New Fragrance by Carolina Herrera

Carolina Herrera @ N )
Suscribirme 182 q? 4) Compartir eee
@ 129 K suscriptores & P

e . PAY =
25|C ‘ https://www.youtube.com/watch?v=DfVP4YGp094



https://www.youtube.com/watch?v=DfVP4YGpO94

YSL Beauty lanza la campaina “No lo llames amor”.

https://www.youtube.com/watch?v=h1KbbOpY7 E



https://www.youtube.com/watch?v=h1KbbOpY7_E

Marketing sostenible y social

https://www.youtube.com/watch?v=z2T-Rh838GA

esic |
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DIFERENCIA DE-APERIENCIA

¢, COMO APORTAMOS VALORIa experiencia Y
EN QUE DEBEMOS FIJARNOS EL SECTOR DE LA
PERFUMERIA?

esic |




Canales de venta , principales distribuidores de
perfumeria en Espana: Druni , primor y el corte
iInglées

esic |




