
1. Definir el Momento Oportuno para el Lanzamiento 
 
Análisis de Temporada: Identificar periodos de mayor interés para los 
empresarios del sector cosmético, como el inicio del año o de un trimestre, 
cuando suelen planificar estrategias anuales o semestrales. 
Lanzamiento en Fases: Realizar un lanzamiento inicial en un grupo de prueba 
(algunos clientes clave), seguido de un lanzamiento oficial con base en el 
feedback recibido. Esto permitirá ajustar y optimizar el producto antes de una 
implementación masiva. 
Aprovechar Ferias y Eventos del Sector: Sincronizar el lanzamiento con ferias o 
conferencias de la industria cosmética, donde se reúnen empresarios B2B y 
se presentan innovaciones del sector. 
 
 

2. Selección de los Canales de Comunicación 
Adecuados 
 
 
Eventos y Webinars: Organización de eventos en línea o webinars para la 
presentación de funcionalidades del producto, basadas en casos de uso y 
beneficios reales experimentados por los clientes. Estos eventos pueden 
llamar la atención de empresarios que buscan optimizar su segmentación y 
estrategias de mercado. 
Digital Marketing: Take advantage of the LinkedIn social networking site and 
other professional sites; this is where specific campaigns will be addressed, 
businessmen and leaders in the cosmetic sector. Complement with blogs, 
personalized e-mails, and Customer testimonials. 
Strategic Partnerships: Establish contacts with chambers of commerce, 
associations of businessmen, and platforms like ProColombia, which already 
have a target audience within the B2B sector. 
 
 
 
 



 

3. Tácticas para Captar Atención y Generar Interés 

Prueba Gratuita o Demo del Producto: Ofrecer prueba gratis o demo 
interactiva del producto, permitiendo que los empresarios exploren las 
funcionalidades y vean el impacto directo en su estrategia de mercado. 
Contenido Educativo: Crear y compartir artículos, infografías y videos que 
expliquen cómo el análisis predictivo y la segmentación inteligente pueden 
mejorar la competitividad en el sector cosmético. Esto educará al mercado y 
subrayará la utilidad del producto. 
Estudios de Caso y Resultados Reales: Publicar casos de éxito con datos 
concretos de empresas que hayan mejorado sus ventas o estrategias gracias 
al producto. Incluir testimonios de usuarios iniciales para agregar credibilidad. 
 
 

4. Transmisión Clara de Beneficios y Propósito 

Enfocarse en el Ahorro de Tiempo y Mejora en Decisiones: Destacar cómo el 
producto simplifica el análisis de mercado y mejora la toma de decisiones al 
ofrecer insights en tiempo real. 
Ventaja Competitiva: Subrayar cómo la herramienta permite a los empresarios 
anticiparse a cambios económicos y mejorar sus estrategias frente a la 
competencia. 
Rentabilidad y Retorno de Inversión: Aquí puede comunicar que, gracias a las 
predicciones económicas y segmentación precisa, los usuarios pueden 
optimizar su presupuesto y aumentar sus márgenes de ganancia. 
 
 

5. Construcción de Confianza con los Potenciales 
Clientes 

Transparencia y Seguridad de Datos: Garantizar que el producto cumple con 
los estándares de seguridad y confidencialidad de datos es uno de los factores 
clave para los empresarios. 
Soporte y Capacitación Continua: Ofrecer servicios de soporte y capacitación 
que permitan a los empresarios aprovechar la herramienta al máximo. De esta 
forma, se genera la confianza y fomenta la lealtad a largo plazo. 
Evaluación Constante: Incluir durante el uso del producto un sistema de 



recolección de feedback para implementar mejoras constantes y mostrar que 
el producto evoluciona en función de las necesidades del cliente. 
Resumen de Estrategia: 
Momento del lanzamiento: Lanzamiento en fases y alineado con eventos clave 
del sector. 
Canales de comunicación: Eventos, webinars, redes sociales B2B, y 
asociaciones estratégicas. 
Tácticas de atracción: Prueba gratuita, contenido educativo y estudios de 
caso. 
Beneficios clave: Ahorro de tiempo, ventaja competitiva y ROI claro. 
Confianza y soporte: Garantizar seguridad de datos y ofrecer soporte continuo. 
Esta estrategia integral ayudará a captar el interés del mercado, mostrar el 
valor del producto y construir una relación de confianza con los empresarios 
del sector cosmético. 


