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Parte 1: Introduccion.

En esta seccion, presentaremos el taller y a los participantes, estableceremos los objetivos
del taller y contextualizamos la importancia de la estrategia comercial y el plan de marketing
para las zonas rurales. La estrategia comercial y el plan de marketing son esenciales para
cualquier negocio, y en las zonas rurales, estos pueden ser aliin mas criticos debido a las
caracteristicas unicas de estos mercados.

La estrategia comercial y el plan de marketing

La estrategia comercial y el plan de marketing son elementos cruciales para el éxito de
cualquier emprendimiento, sin importar el tamano o el sector en que se encuentre. Sin
embargo, en las zonas rurales, estos pueden ser aun mas criticos debido a las
caracteristicas unicas de estos mercados.

El objetivo de este taller es brindaros, como mujeres emprendedoras, una comprension
sélida de los conceptos basicos de la estrategia comercial y el plan de marketing, y como
aplicarlos en sus propios negocios en la zona rural del Valle de Ricote.

El taller se estructurara en torno a seis secciones principales:

Fundamentos de la estrategia comercial y plan de marketing
Andlisis del entorno rural
Definicion de objetivos y estrategias de marketing
Desarrollo de la estrategia comercial y plan de marketing
Implementacion y seguimiento del plan de marketing

e Conclusiones
En cada seccion, desarrollaremos conceptos, analizaremos ejemplos y realizaremos
ejercicios practicos para aplicar lo que hemos aprendido. Estamos aqui para aprender
juntos, asi que no dudéis en hacer preguntas a través de nuestro chatbot y compartir
vuestras propias experiencias a medida que avanzamos.

Objetivos del taller

Este taller "Estrategia comercial y plan de marketing" tiene varios objetivos clave que
buscan ayudar a las mujeres emprendedoras en la zona rural del Valle de Ricote, en Murcia.
Los objetivos especificos del taller son los siguientes:

1. Comprender los conceptos clave de la estrategia comercial y el plan de
marketing: Este es el punto de partida y uno de los objetivos mas importantes del
taller. Queremos que todas las participantes comprendan qué es una estrategia
comercial, qué es un plan de marketing, y por qué son esenciales para cualquier
negocio.

2. Analizar y entender el entorno rural: Cada mercado tiene sus peculiaridades y
caracteristicas unicas. En las zonas rurales, estos aspectos pueden ser muy
diferentes a los de las zonas urbanas. Por lo tanto, el segundo objetivo es entender



cémo funciona el mercado rural, cuales son sus caracteristicas y como debemos
adaptar nuestras estrategias a este entorno.

3. Definir objetivos de marketing SMART: Uno de los pasos mas importantes en
cualquier estrategia de marketing es definir los objetivos. En este taller, vamos a
aprender a establecer objetivos de marketing que sean Especificos, Medibles,
Alcanzables, Relevantes y Temporales (SMART).

4. Desarrollar y poner en practica una estrategia comercial y un plan de
marketing: Una vez que entendamos los conceptos clave y hayamos definido
nuestros objetivos, vamos a trabajar en el desarrollo de una estrategia comercial y
un plan de marketing adaptados a nuestras necesidades y al entorno rural.

5. Aprender a monitorizar y ajustar la estrategia y el plan de marketing:
Finalmente, el ultimo objetivo es entender la importancia de seguir de cerca los
resultados de nuestras estrategias y saber cuando y como ajustarlas para
mantenernos en el camino hacia nuestros objetivos.

Estos objetivos se han establecido para asegurar que, al final del taller, todas las
participantes tengan las herramientas y el conocimiento necesarios para crear y poner en
practica una estrategia comercial y un plan de marketing efectivos para sus negocios.

Ejercicio Practico

Para entender mejor la importancia de la estrategia comercial y el plan de marketing,
hagamos un ejercicio de reflexion:

e |magina tu negocio tal como es ahora. Luego imagina que no tienes ninguna estrategia
de marketing ni plan comercial.

¢ Coémo crees que seria diferente tu negocio?
¢,Como afectaria esto a tu capacidad para atraer y retener clientes?
¢,Como afectaria a su rentabilidad?
¢ Y como afectaria a tu capacidad para enfrentar la competencia y los cambios
en el mercado?
e Ahora, imagina su negocio con una estrategia comercial y un plan de marketing
soélidos y bien implementados.
o ¢Como seria diferente tu negocio en este escenario?

O O O O

Este ejercicio pretende hacernos entender la importancia de tener un plan de marketing y
una estrategia comercial, que seran los pilares de nuestro taller.

Resumen: En la introduccién, hemos establecido la importancia de la estrategia comercial y
el plan de marketing en las zonas rurales y hemos presentado los objetivos del taller.




Contextualizacion de la importancia de la estrategia comercial
y plan de marketing para las zonas rurales.

Las zonas rurales, aunque a menudo son vistas como regiones con menor densidad de
poblacion y menor acceso a los mercados, presentan un potencial enorme para el desarrollo
de negocios y para el marketing. Sin embargo, este potencial solo puede ser aprovechado a
través de la estrategia comercial y planes de marketing adecuados.

1. Definicion de un Mercado Rural:

Un mercado rural se refiere a una economia que esta fuera de las ciudades y de las zonas
urbanas. Normalmente se caracteriza por una poblacién esparcida y por actividades
econémicas que son principalmente agricolas. Sin embargo, en los ultimos anos, con la
mejora de la infraestructura y el acceso a Internet, los mercados rurales estan
experimentando cambios significativos.

2. La importancia de una Estrategia Comercial y Plan de Marketing en las Zonas
Rurales:

La estrategia comercial y el plan de marketing son fundamentales para cualquier negocio,
pero en las zonas rurales, estos son aun mas cruciales. Algunas de las razones son:

e Baja Densidad de Poblacion: A diferencia de las zonas urbanas, las zonas rurales
suelen tener una menor densidad de poblacion. Esto significa que los negocios
deben ser mas estratégicos en la forma en que atraen y retienen a los clientes.

e Necesidades Especificas: Los consumidores rurales pueden tener necesidades y
preferencias diferentes a las de los consumidores urbanos. Las empresas deben
entender estas necesidades y adaptar sus productos y servicios en consecuencia.

e Competencia y Colaboracion Local: En muchas areas rurales, los negocios locales
pueden tener un rol importante en la comunidad. Los emprendedores pueden
beneficiarse al colaborar con otros negocios locales y al participar activamente en la
comunidad.

Ejercicio Practico

Para ayudar a las participantes a entender la importancia de una estrategia comercial y plan
de marketing en las zonas rurales, les pediremos que hagan el siguiente ejercicio:

Analisis de un Negocio Rural Local

Escoge un negocio local en tu zona rural que consideres exitoso.
Haz un analisis de este negocio, incluyendo:
¢ Qué hace que este negocio sea exitoso en su zona rural?
¢ Qué estrategias de marketing esta utilizando este negocio?
¢,Como ha adaptado este negocio sus productos o servicios a las necesidades
de los consumidores rurales?
e ;Como colabora este negocio con otros negocios locales o con la comunidad?




¢ Qué lecciones puedes aplicar de este analisis a tu propio negocio o0 a una idea de negocio
que tengas?

El objetivo de este ejercicio es ayudar a las participantes a entender la importancia de una
estrategia comercial y plan de marketing en las zonas rurales, y a ver como estas
estrategias se aplican en la practica.

Parte 2: Fundamentos de la estrategia comercial y plan de
marketing.

Aqui, abordaremos los conceptos basicos de la estrategia comercial y el plan de marketing,
la diferencia entre estrategia y tactica, e identificaremos los principales elementos de un
plan de marketing. La estrategia se refiere al plan a largo plazo para alcanzar los objetivos,
mientras que la tactica se refiere a las acciones especificas que se toman para implementar
la estrategia.

1. Definicién de la estrategia comercial y del plan de marketing: La estrategia
comercial se refiere al plan general de una empresa para alcanzar sus objetivos
comerciales a largo plazo. En otras palabras, es el camino que sigue una empresa
para crecer y prosperar. El plan de marketing, por otro lado, es una herramienta que
las empresas utilizan para describir sus estrategias de marketing y ventas.
Especificamente, un plan de marketing detalla como una empresa tiene la intencién
de atraer y retener clientes.

2. Estrategia vs. tactica: La estrategia y la tactica son dos conceptos clave que se
deben distinguir en el mundo del marketing. Una estrategia es un plan a largo plazo
disenado para alcanzar un objetivo particular. En cambio, una tactica es una accién
especifica que se lleva a cabo para cumplir con la estrategia. Para simplificarlo, si la
estrategia es el "qué" y el "por qué", la tactica es el "coémo".

3. Componentes de un plan de marketing: Los componentes esenciales de un plan
de marketing incluyen:

e Resumen ejecutivo: Un resumen de los puntos clave del plan de marketing.

e Analisis de la situacion: Un analisis de la situacion actual de la empresa y su
entorno. Esto podria incluir un analisis DAFO (Debilidades, Amenazas,
Fortalezas, Oportunidades).

e Objetivos de marketing: Los objetivos que la empresa espera alcanzar a
través de sus esfuerzos de marketing. Estos deben ser objetivos SMART.

e Segmentacion de mercado y targeting: Identificacion de los grupos de
consumidores a los que se dirigira la empresa.

e Estrategia de marketing: El enfoque general que la empresa utilizara para
alcanzar sus objetivos de marketing.

e Tacticas de marketing: Las acciones especificas que la empresa tomara para
implementar su estrategia de marketing.

e Presupuesto de marketing: Un desglose de como la empresa planea asignar
sus recursos financieros para sus actividades de marketing.




e Métricas de seguimiento y control: Las métricas que la empresa utilizara para
evaluar el rendimiento de su plan de marketing y las acciones correctivas que
se tomaran si es necesario.

Ejercicio Practico

Para solidificar tu entendimiento de la estrategia comercial y del plan de marketing, realiza el
siguiente ejercicio practico:

Piensa en un negocio que conozcas bien, puede ser tu propio negocio, el negocio de
un amigo o familiar, o incluso un negocio local que frecuente. Basandote en tu
conocimiento de este negocio, escribe un breve resumen de lo que cree que podria
ser tu estrategia comercial. Luego, intenta detallar lo que podria ser su plan de
marketing, incluyendo los diferentes componentes mencionados anteriormente.

Este ejercicio te permitira aplicar los conceptos aprendidos en un contexto practico y te
ayudara a comprender como se utilizan estas herramientas en la vida real.

Resumen: En esta seccion, hemos cubierto los conceptos basicos de la estrategia comercial
y el plan de marketing y hemos diferenciado entre estrategia y tactica.

Parte 3: Analisis del entorno rural.

En esta seccion, realizaremos un analisis del mercado rural, identificaremos las
caracteristicas de los consumidores rurales y analizaremos la competencia en las zonas
rurales. Este analisis nos ayudara a entender mejor el entorno en el que estamos operando
y a disefar estrategias de marketing mas efectivas.

Analisis del mercado rural: Un mercado rural es cualquier area geografica que
esta alejada de las ciudades o areas urbanas. El analisis del mercado rural debe
abordar factores como la densidad de poblacién, el nivel socioeconémico de la
poblacion, la accesibilidad al mercado, la disponibilidad de infraestructuras, las
costumbres y tradiciones locales, entre otros.

En general, los mercados rurales pueden tener menos competencia, pero también
un volumen de negocio mas bajo. Por ello, es crucial entender las peculiaridades de
estos mercados para poder adaptar nuestras estrategias de marketing de manera
eficaz.

Los mercados rurales suelen ser mas pequefos y menos densos que los urbanos,
con menos consumidores potenciales en un area geografica determinada. Ademas,
estos mercados pueden ser mas dispersos y dificiles de acceder. Es importante
considerar que los productos o servicios que son populares en las areas urbanas
pueden no serlo en las rurales, por lo que es esencial investigar y entender las
necesidades y preferencias locales. También hay que considerar la estacionalidad y
como esta puede afectar la demanda de tu producto o servicio.




Ejercicio Practico
Realiza una investigacion sobre tu mercado objetivo en el area rural en la que deseas
operar.
e ,; Cuantas personas viven alli?
e ; Cual es su nivel de ingresos promedio?
e ; Cuadles son las necesidades y preferencias de estos consumidores que tu producto o
servicio puede satisfacer?

2. Caracteristicas de los consumidores rurales: Los consumidores en las zonas
rurales pueden diferir significativamente de los de las zonas urbanas en términos de
comportamiento de compra, necesidades y preferencias. Es importante entender las
caracteristicas de los consumidores rurales para poder disefiar productos, precios,
promociones y sistemas de distribucion que satisfagan sus necesidades especificas.
Algunas caracteristicas de los consumidores rurales pueden incluir una mayor
sensibilidad al precio, preferencia por productos que reflejen sus valores y
costumbres locales, y una mayor lealtad a los negocios locales.

Los consumidores rurales pueden tener un acceso limitado a ciertos productos y
servicios debido a su ubicacion geografica, y a menudo son mas conscientes del
precio. Asimismo, suelen valorar la calidad y la durabilidad de los productos, y la
atencion personalizada. Su comportamiento de compra puede estar influenciado por
factores culturales, religiosos y sociales locales.

Ejercicio Practico
Desarrolla un perfil de tu cliente ideal en el mercado rural.
e ;Qué valoran en un producto o servicio?

e ,;Como y cuando hacen sus compras?
e ;,Como puedes adaptar tu oferta para satisfacer mejor sus necesidades?

3. Analisis de la competencia en las zonas rurales: En general, puede haber menos
competencia en las zonas rurales que en las zonas urbanas, pero eso no significa
que sea menos intensa. Es importante identificar quiénes son nuestros competidores
directos e indirectos, qué ofrecen, cdmo se posicionan en el mercado y como se
perciben entre los consumidores.

Con este analisis, podemos entender mejor cémo diferenciarnos y como crear una
propuesta de valor Unica para nuestros clientes.

Debido a que los mercados rurales a menudo son menos densos y mas dispersos,
puede haber menos competidores en tu nicho especifico. Sin embargo, cada
competidor puede tener un impacto mayor en tu negocio. Ademas, las empresas
locales pueden tener una ventaja competitiva debido a su conocimiento del mercado
y a la lealtad de los consumidores locales.




Ejercicio Practico

Identifica a tus principales competidores en el mercado rural y realiza un analisis
competitivo.

e ,;Qué ofrecen y a qué precio?
e ;Como se posicionan en el mercado?
e ;Qué puedes aprender de ellos?

4. Entorno politico, econédmico, social y tecnolégico (PEST): Al igual que en
cualquier otro mercado, es crucial entender el entorno PEST en las zonas rurales.
Esto incluye comprender las politicas locales que pueden afectar a nuestro negocio,
la situacion econdmica de la region, las caracteristicas sociales de la poblacién y el
nivel de adopcion y accesibilidad de la tecnologia en el area.

En el entorno rural, las politicas pueden afectar la disponibilidad de infraestructuras
como carreteras, servicios publicos y acceso a Internet. La economia rural puede
estar mas centrada en sectores especificos, como la agricultura, lo que puede influir
en los ingresos disponibles. Socialmente, las comunidades rurales pueden ser mas
cohesionadas y tener valores y tradiciones distintas. Tecnolégicamente, pueden
existir limitaciones en términos de acceso a Internet y uso de tecnologias digitales.

Ejercicio Practico

Para este ejercicio, te pedimos que realices un analisis completo del entorno rural donde
planeas operar tu negocio. Responde las siguientes preguntas:

e ;Como es el mercado en tu area rural? Considera factores como la densidad de
poblacion, el nivel socioecondmico de la poblacion, la accesibilidad al mercado y la
disponibilidad de infraestructuras.

¢ Como son los consumidores en tu area rural?

¢, Cuales son sus comportamientos de compra, necesidades y preferencias?

¢, Quiénes son tus competidores en tu area rural?

¢ Qué ofrecen, como se posicionan en el mercado y como se perciben entre los
consumidores?

¢ Cual es el entorno PEST en tu zona rural?

¢,Coémo afectan las politicas locales a tu negocio?

¢ Como es la situacién econdmica de la regién?

¢ Cuales son las caracteristicas sociales de la poblacion?




e ,;,Como es el acceso y uso de la tecnologia en la zona y como puede influir esto en tu
estrategia de marketing y ventas?

Este ejercicio te ayudara a entender mejor el entorno rural en el que planeas operar tu
negocio y a identificar las oportunidades y desafios que presenta.

Resumen: Hemos realizado un analisis del entorno rural, incluyendo el mercado, los
consumidores y la competencia.

Parte 4: Definicidn de objetivos y estrategias de marketing.

Aqui, definiremos los objetivos de marketing en las zonas rurales, identificaremos las
estrategias de marketing adecuadas para estas zonas y los canales de distribucién mas
adecuados. Los objetivos de marketing deben ser especificos, medibles, alcanzables,
relevantes y limitados en el tiempo (SMART).

1. Definicién de objetivos de marketing SMART: Los objetivos SMART son una forma
efectiva de establecer metas claras y alcanzables en cualquier aspecto de tu
negocio, incluyendo el marketing. SMART es un acrénimo que significa:

e Especificos (Specific): Los objetivos deben ser claros y especificos, en
lugar de generales y ambiguos. Por ejemplo, "quiero incrementar las ventas"
es un objetivo general, pero "quiero incrementar las ventas de mi producto
estrella en un 15% durante los préximos tres meses" es especifico.

e Medibles (Measurable): Deberias ser capaz de medir tu progreso hacia el
objetivo. Esto a menudo implica poner nimeros a tus metas. En nuestro
ejemplo anterior, el "15%" y "tres meses" hacen que el objetivo sea medible.

e Alcanzables (Achievable): El objetivo debe ser algo que realmente puedas
lograr con los recursos que tienes. Establecer metas demasiado altas puede
ser desmotivador, mientras que establecer metas demasiado bajas puede no
impulsar el crecimiento.

e Relevantes (Relevant): El objetivo debe ser relevante para tu negocio y tus
otros objetivos a largo plazo. Por ejemplo, si estas tratando de aumentar la
notoriedad de tu marca, entonces "incrementar las ventas" puede no ser el
objetivo mas relevante.

e Limitados en el tiempo (Time-bound): Cada objetivo debe tener un plazo
claro. Esto crea un sentido de urgencia y puede ayudarte a mantener la
concentracion.

Ejercicio Practico

Con base en la informacion que tienes de tu negocio y del entorno de mercado, crea al
menos tres objetivos SMART para tu estrategia de marketing. Asegurate de que cada uno
de ellos sea especifico, medible, alcanzable, relevante y limitado en el tiempo. Aqui tienes
algunos ejemplos de cémo podrian ser estos objetivos:
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e ‘"Incrementar el trafico a mi pagina web en un 25% en los proximos dos meses
mediante una campana de publicidad en redes sociales".
e "Conseguir 50 nuevos suscriptores para mi newsletter en los préximos tres meses
ofreciendo un descuento del 10% en su primera compra".
e ‘"Incrementar las ventas de mi producto estrella en un 15% durante la proxima
temporada alta a través de un nuevo programa de lealtad de clientes".
Recuerda revisar tus objetivos regularmente para ver si estas progresando hacia ellos y
ajustarlos si es necesario.

2. Estrategias de marketing en las zonas rurales: Las estrategias de marketing
adecuadas para las zonas rurales pueden incluir el marketing local (eventos
comunitarios, colaboraciones con otros negocios locales), marketing digital
(especialmente si el acceso a Internet es bueno), y el marketing relacional
(estableciendo relaciones sélidas y de confianza con los clientes).

a. Marketing Local: Dada la naturaleza cercana y personal de las
comunidades rurales, el marketing local puede ser extremadamente efectivo.
Esto puede tomar varias formas:

i. Eventos Comunitarios: Participar o patrocinar eventos locales puede
aumentar la visibilidad de tu negocio. Por ejemplo, podrias tener un
stand en la feria local o patrocinar un evento deportivo local. Esto no
solo permite interactuar con posibles clientes, sino que también
muestra que estas comprometida con la comunidad.

ii. Colaboraciones con Negocios Locales: Colaborar con otros negocios
locales puede proporcionar beneficios mutuos. Por ejemplo, podrias
trabajar con un restaurante local para ofrecer un paquete de cenay
alojamiento si estas en el negocio del turismo rural.

iii.  Publicidad Local: Considera la posibilidad de anunciarte en los
medios de comunicacién locales, como el periddico local o la radio.
Esto puede ser especialmente efectivo en zonas rurales donde estos
medios aun tienen un amplio alcance.

b. Marketing Digital: Aunque las zonas rurales a veces pueden tener
problemas de conectividad, el marketing digital puede ser una herramienta
muy efectiva si el acceso a Internet es bueno. Esto puede incluir:

i. Presencia en Redes Sociales: Las redes sociales son una forma
efectiva de interactuar con los clientes y promocionar tu negocio.

i. SEO Local y Google My Business: Asegurate de que tu negocio esté
listado en Google My Business y que tu sitio web esté optimizado
para SEO local. Esto puede ayudar a que las personas que buscan
negocios en tu area te encuentren.

iii.  Email Marketing: ElI email marketing puede ser una forma efectiva de
mantener a tus clientes informados sobre nuevas ofertas o eventos.

c. Marketing Relacional: En las zonas rurales, establecer relaciones solidas y
de confianza con los clientes puede ser muy efectivo. Esto puede incluir:

i. Programas de Lealtad: Considera la posibilidad de implementar un
programa de lealtad para premiar a los clientes recurrentes.
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ii. Excelente Servicio al Cliente: Un buen servicio al cliente puede
ayudarte a construir relaciones fuertes con tus clientes. Esto es
especialmente importante en las zonas rurales, donde el boca a boca
puede tener un gran impacto.

iii.  Pedir Opiniones y Resenas: Solicitar a los clientes que dejen
opiniones y resefas puede ayudarte a obtener valiosos comentarios y
a mejorar tu negocio.

Ejercicio Practico

En este ejercicio, cada participante debera desarrollar un borrador de un plan de marketing
para su propio negocio o para una idea de negocio ficticia en una zona rural. El ejercicio
consta de cuatro partes:

1. Identificacion de Oportunidades de Marketing Local: Investiga y escribe sobre tres
eventos o actividades comunitarias en tu zona en las que tu negocio podria participar
o patrocinar. ; Como podrias aprovechar estas oportunidades para promocionar tu
negocio y qué tipo de inversion requeriria cada una?

2. Estrategia de Marketing Digital: Crea un borrador de tu estrategia de marketing digital.
Esto debe incluir:

e Un plan de accién para desarrollar tu presencia en las redes sociales,
incluyendo qué plataformas usaras y qué tipo de contenido compartiras.

e Una estrategia de SEO local y Google My Business, incluyendo cémo optimizar
tu sitio web y como aseguraras que tu negocio esté correctamente listado.

e Una estrategia de email marketing, incluyendo cémo recogeras las direcciones
de correo electrénico de tus clientes y qué tipo de contenido enviaras por
correo electronico.

3. Desarrollo de una Estrategia de Marketing Relacional: Considera cémo puedes
construir relaciones fuertes y duraderas con tus clientes. Esto debe incluir:

e Un plan para desarrollar un programa de lealtad, incluyendo qué incentivos
ofreceras a los clientes recurrentes.

e Un plan para ofrecer un excelente servicio al cliente, incluyendo cémo
manejaras las quejas y como te aseguraras de que cada cliente se sienta
valorado.

e Una estrategia para obtener opiniones y resefias de los clientes, incluyendo
como pediras estas resefias y como responderas a ellas.

4. Establecimiento de Objetivos SMART: Para cada una de las estrategias anteriores,
establece al menos un objetivo SMART. Estos deben ser especificos, medibles,
alcanzables, relevantes y limitados en el tiempo.

Al final de este ejercicio, cada participante debera tener un borrador completo de un plan de
marketing para un negocio en una zona rural, que incluya estrategias de marketing local,
marketing digital, marketing relacional y objetivos SMART para cada estrategia.

3. Canales de distribucion en las zonas rurales: En las zonas rurales, los canales de
distribucién pueden ser mas desafiantes debido a la distancia y a la infraestructura
disponible. Puede ser necesario establecer acuerdos con distribuidores locales,
utilizar servicios de envio, o incluso considerar la posibilidad de una tienda fisica en
la zona.
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Ejercicio Practico: Identifica los posibles canales de distribuciéon para tu producto o servicio
en tu zona rural objetivo. Considera las ventajas y desventajas de cada uno y como pueden
afectar a tu estrategia de marketing y a tus objetivos comerciales.

Estos ejercicios ayudaran a las emprendedoras a definir objetivos de marketing claros y
SMART, a identificar las estrategias de marketing mas adecuadas para su entorno rural y a
seleccionar los canales de distribucion mas efectivos para su negocio.

Resumen: Hemos definido los objetivos de marketing para las zonas rurales y hemos
identificado las estrategias y canales de distribucion adecuados.

Parte 5: Desarrollo de la estrategia comercial y plan de
marketing.

En esta seccion, trabajaremos en la creacion de la imagen de marca, disefiaremos la
mezcla de marketing adecuada para las zonas rurales y definiremos la estrategia de
precios. La mezcla de marketing se refiere a las 4Ps: Producto, Precio, Plaza (distribucion) y
Promocion.

1. Creacion de la imagen de marca

El branding o la creacion de la imagen de marca es un proceso crucial en la construccion de
cualquier negocio. Es mas que solo un logotipo; es la identidad completa de su negocio y
como se percibe en el mercado.

Conceptos clave para explorar:

Identidad de marca: Los elementos visuales y emocionales que representan su empresa.
Propuesta de valor de marca: Qué hace que su negocio sea Unico y cémo se diferencia
de la competencia.

Historia de la marca: La narrativa detras de su negocio que ayuda a forjar una conexion
emocional con sus clientes.

Ejercicio practico: Cada participante debera elaborar un esquema para la identidad de su
marca, su propuesta de valor y su historia. Piensa en cémo te gustaria que se perciba tu
empresa y como puedes diferenciarte de los competidores.

2. Mezcla de marketing para las zonas rurales

La mezcla de marketing, también conocida como las 4Ps, es un marco para pensar cOmo se
va a llevar un producto al mercado. En las zonas rurales, es posible que debas adaptar tu
mezcla de marketing para tener en cuenta las caracteristicas especificas de tu mercado
objetivo.
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Las 4Ps son:

Producto: ;Qué esta vendiendo? s Como satisfacen sus productos las necesidades de sus
clientes?

Precio: ; Como se valora su producto en comparacién con la competencia? ¢ Es su precio
asequible para su mercado objetivo?

Plaza (distribucion): ; Cémo llegara su producto al cliente? ;Dénde se vendera su
producto?

Promocioén: ;Cémo se dara a conocer su producto? ¢ Qué canales de comunicacion
utilizara para llegar a su mercado objetivo?

Ejercicio practico: Con base en el mercado que han analizado en la seccion anterior, las
participantes deberan pensar en como adaptaran las 4Ps a sus negocios. Piensen en las
necesidades de sus clientes y cémo pueden satisfacerlas mejor.

3. Definicidn de la estrategia de precios

La estrategia de precios es como decidira cuanto cobrar por su producto. Debera tener en
cuenta factores como los costos de produccion, la competencia, la elasticidad de la
demanda y la percepcion del valor por parte del cliente.

Ejercicio practico: Las participantes deberan pensar en su estrategia de precios. Investiga
los precios de la competencia en tu area y piensa en cuanto estarian dispuestos a pagar tus
clientes por tu producto. Recuerda considerar tus costos de produccién para asegurarte de
que puedes obtener ganancias.

4. Creacion de la estrategia comercial

La estrategia comercial es como planeas alcanzar tus objetivos de negocio. Deberias
considerar tus fortalezas y debilidades, asi como las oportunidades y amenazas del entorno
de mercado (analisis SWOT). Ademas, necesitas pensar en qué canales de distribucion y
ventas son mas efectivos en tu mercado obijetivo.

Ejercicio practico: Realiza un analisis SWOT de tu negocio y crea un plan de accion basado
en los resultados. Identifica tus canales de venta y distribucion mas efectivos y piensa en
cémo puedes mejorarlos.

5. Elaboracion del plan de marketing

El plan de marketing es un documento donde se detallan las estrategias y tacticas que
utilizaras para alcanzar tus objetivos de marketing. Deberia incluir un resumen ejecutivo, un
analisis de la situacion de mercado, tus objetivos de marketing, tu estrategia de marketing
(incluyendo las 4Ps), tu plan de accién y tu presupuesto.
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Ejercicio practico: Cada participante debera esbozar su propio plan de marketing basandose
en todo lo que hemos discutido hasta ahora. Puedes empezar por redactar un resumen
ejecutivo y luego profundizar en cada seccion.

Al final de este médulo, cada participante deberia tener un borrador de su estrategia
comercial y plan de marketing que pueden seguir desarrollando a medida que avanzan en
su viaje emprendedor. Es importante recordar que estos documentos son dinamicos y
deberian revisarse y ajustarse a medida que cambian las condiciones del mercado y del
negocio.

Resumen: Hemos trabajado en el desarrollo de la estrategia comercial y el plan de
marketing, incluyendo la creacion de la imagen de marca, la mezcla de marketing y la
estrategia de precios.

Parte 6: Implementacién y seguimiento del plan de marketing.

Aqui, implementaremos la estrategia comercial y el plan de marketing, mediremos los
resultados y definiremos las acciones necesarias. También estableceremos un plan de
seguimiento a corto, mediano y largo plazo para asegurarnos de que estamos en el camino
correcto para alcanzar nuestros objetivos.

La implementacion del plan de marketing consiste en poner en practica todas las estrategias
y acciones que hemos definido previamente. Es un proceso que requiere coordinacion,
seguimiento y, a menudo, ajustes basados en los resultados.

1. Implementacion de la estrategia y plan de marketing

Una vez que hemos definido nuestra estrategia y plan de marketing, es momento de
ponerlos en accién. Esto implica coordinar todas las actividades, asignar responsabilidades
y asegurarnos de que tenemos los recursos necesarios para llevar a cabo las acciones
planeadas.

Ejercicio practico: Define un plan de accion con las tareas a realizar, quién las hara, cuando
se haran y qué recursos se necesitan para implementar tu plan de marketing.

2. Medicion de resultados

El seguimiento y la mediciéon son fundamentales para entender si nuestras acciones estan
dando los resultados esperados. Esto implica definir indicadores clave de rendimiento
(KPIs) que nos permitan evaluar nuestro progreso en relacion a los objetivos que nos
hemos propuesto.
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Ejercicio practico: Define los KPIs que usaras para medir el éxito de tu plan de marketing.
Establece metas para cada uno de ellos y monitorea regularmente su desempefio.

3. Ajustes basados en resultados

No todas las estrategias o acciones funcionaran como esperabamos. Por ello, es importante
hacer un seguimiento regular y estar dispuestos a hacer ajustes en base a los resultados
que estemos obteniendo. El plan de marketing no es estatico, sino que debe ser flexible y
adaptarse a la realidad de nuestro negocio y del mercado.

Ejercicio practico: Después de un tiempo monitoreando tus KPIs, realiza un analisis de los
resultados y propén ajustes para mejorar el rendimiento de tu plan de marketing.

4. Plan de seguimiento a corto, mediano y largo plazo

Un buen plan de marketing debe tener en cuenta diferentes horizontes temporales. Las
acciones a corto plazo nos permiten obtener resultados rapidos, mientras que las de
mediano y largo plazo nos ayudan a construir una posicion sdlida y sostenible en el
mercado.

Ejercicio practico: Disefa un plan de seguimiento a corto (3 meses), mediano (1 afo) y largo
plazo (3 afios) para tu plan de marketing. Identifica las acciones a realizar en cada etapa y
coémo estas contribuiran a tus objetivos a largo plazo.

Resumen: Hemos implementado la estrategia comercial y el plan de marketing y hemos
establecido un plan de seguimiento.

Parte 7: Conclusiones.

Finalmente, recapitularemos los puntos clave del taller, reflexionaremos sobre la importancia
de la estrategia comercial y el plan de marketing para las zonas rurales y evaluaremos el
taller.

En este ultimo modulo, tendremos la oportunidad de reflexionar y consolidar los conceptos y
habilidades adquiridos a lo largo del taller.

1. Recapitulacién de los puntos clave

El primer paso sera recapitular los puntos clave del taller. Para ello, haremos un repaso de
los principales temas que hemos abordado: la importancia de la estrategia comercial y el
plan de marketing para las zonas rurales, como realizar un analisis del entorno rural, la
definicion de objetivos SMART, el desarrollo de estrategias de marketing efectivas, la
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creacion de una mezcla de marketing adecuada y el proceso de implementacion y
seguimiento del plan de marketing.

Ejercicio practico: Realiza un resumen en tus propias palabras de cada uno de los temas
principales que hemos abordado en el taller..

2. Reflexion sobre la importancia de la estrategia comercial y el plan de marketing

Es importante que cada participante reflexione sobre cdmo estos conceptos y herramientas
pueden aplicarse en su propio contexto y como pueden contribuir a la mejora y desarrollo de
SuU negocio en zonas rurales.

Ejercicio practico: Reflexiona sobre cédmo puedes aplicar lo aprendido en el taller a tu propio
negocio o proyecto. ;,Como te ayudara a alcanzar tus objetivos? ; Como puede mejorar la
competitividad y sostenibilidad de tu negocio en una zona rural?

3. Evaluacion del taller

Por ultimo, queremos obtener una retroalimentacién de las participantes para poder mejorar
el taller en el futuro. Es importante conocer su opinidn sobre los contenidos, la metodologia,
los ejercicios practicos, y en general, su experiencia durante el taller.

Ejercicio practico: Realiza una autoevaluacion del taller. ; Qué te ha parecido mas util? ;Qué
mejoraria? ;Qué temas te gustaria que se abordaran con mas profundidad en futuras
ediciones del taller?

Resumen: En las conclusiones, hemos recapitulado los puntos clave del taller, reflexionado
sobre la importancia de la estrategia comercial y el plan de marketing para las zonas rurales
y evaluado el taller, con el objetivo de mejorar futuras ediciones. Hemos reflexionado sobre
cémo los conceptos y herramientas aprendidos pueden ser aplicados en la practica y cémo
pueden contribuir al desarrollo y éxito de negocios en zonas rurales.
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