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Plan de marketing

Objetivos de la estrategia comercial

Segmentacion

Foco en crear vinculo

Foco en plataforma

Foco en negocios

Foco en satisfaccion

Estrategia de escalamiento

Diseno del logo

Simple

Practico

Unico

Recordacion

Estrategia de producto

Estrategia de precios

Distribucion gratuita (con publicidad)

Freemium

Totalmente pagada

Compras internas

Suscripciones

Patrocinio

Modelo de negocio

Estimacion de ventas

Plan de operaciones

Funcionamiento

Interaccion con clientes (restaurants)

Usuario ingresa a la plataforma para crear registro de su perfil
Usuario ingresa a funcionalidad para crear campaia de
referidos

Usuario ingresa a funcionalidad para crear c6digo
Usuario ingresa a funcionalidad para ingresar codigo de
campaiia

Usuario ingresa a funcionalidad para enviar mail de campana
Usuario ingresa a funcionalidad de campafas historicas
Usuario ingresa a la funcionalidad de clientes
Interaccién con clientes de restaurants que realizaran
referencia

Usuario ingresa una referencia en redes sociales

2. Usuario obtiene recompensa

Factores criticos de éxito operacional
Baja efectividad de referencias realizadas

. Realizacion de pilotos
. Agilidad en la modificacion de la plataforma

Desarrollo de la plataforma
Plan de personas y responsabilidades
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Estructura organizacional

Gerente general

Gerente de ventas

Gerente de operaciones y tecnologia
Community manager

Restaurant partner

Asesor de finanzas

Asesor de comunicaciones
Incentivos y compensaciones
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Estado de resultados

Balance

Capital de trabajo inicial

Flujo de caja
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