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MARKETING EN TIEMPOS DE CAMBIO



Jorge González



PAD. Lima, Junio 2012



Cambio



“Escuela de Atenas” (Estancias del Vaticano)



“Nada permanece sino el cambio” Heraclito “el oscuro”



¿Cómo mantener mi Estrategia Comercial alineada con la evolución constante del mercado?



La Función Comercial no es trabajo de genios ni de adivinos...



Innovacion y Marketing



La innovación en el enfoque comercial del negocio viene de responder de manera nueva a las grandes preguntas…



Qué vendo



A quién se lo vendo



Cómo lo voy a vender Por qué me compran



Marketing e Innovación



… que definen el negocio en el que nos movemos, cómo competimos y como ejecutamos los planes comerciales



A quién se lo vendo



SEGMENTOS EMERGENTES



Por qué me compran



NECESIDADES EMERGENTES POSICIONAMIENTO COMPETITIVO



Qué vendo Cómo lo voy a vender



MODELO DE NEGOCIO



ORGANIZACIÓN COMERCIAL PLANES COMERCIALES



Segmentos Emergentes



Segmentos emergentes



Estos segmentos emergentes tienen perfiles diferentes a los tradicionales



Nuevos Targets



Necesidades emergentes



Estos segmentos emergentes pueden valorar elementos distintos a los más basicos y tener una mayor disposición a pagar por ellos Valor industrial añadido en consumo de alimentos actual US$, per capita $ 500



Lujo Comodidad



Sustento



Nutrición



Placer y Variedad “Mercados masivos y tradicionales”



Bienestar



Salud



Poder de compra per cápita en $ US$ 5,000



US$ 13,000



US$ 22,000



Fuente: UNIDO (value-added), WIDER and World Bank; Nestlé F&C; analysis EIR



US$ 28,000



Propuesta de Valor



Todo producto o servicio consta de factores tangibles e intangibles que tienen un valor funcional o expresivo Funcional



Rendimiento



Experiencial



Tangible



Intangible Simbólica



Estética



Expresivo



Propuesta de Valor



Todo producto o servicio consta de factores tangibles e intangibles que tienen un valor funcional o expresivo Funcional



Rendimiento



Experiencial



Tangible



Intangible Simbólica



Estética



Expresivo



Propuesta de Valor



BUENO, BONITO… y BARATO: La ecuación del VALOR es CALIDAD/PRECIO



chic



PREMIUM



BÁSICO



“X42-J6”



VALOR = PRECIO



Q



Marketing e Innovación



Prof JL Nueno Junio 2007



Posicionamiento Competitivo



LANZAMIENTO: PRECIO: PROPUESTA:



Noviembre 2005 300$/400$ Juego en HD



Noviembre 2006 400$500$ Juego en HD + Blu Ray Centro multimedia



Noviembre 2006 250$ Nuevo Joystick inalámbrico



Posicionamiento Competitivo



¿Qué tal competir contra los gigante del software (Microsoft) y el hardware (Sony) con un producto tecnológicamente más sencillo?



Sony PS3



¿Qué ocurrió?... HARDWARE (MM) Americas Japan



EMEAA



Total



42



11.85



34.51



88.36



Microsoft Xbox 360 (X360)



33.4



1.53



21.61



56.54



Sony PlayStation 3 (PS3)



20.89



7.14



25.42



53.45



Nintendo Wii (Wii)



Sony PS3



¿Qué ocurrió?...



SOFTWARE (MM copias) Americas



Japan



EMEAA



Total



Nintendo Wii (Wii)



406.9



58.75



239.91



705.56



Microsoft Xbox 360 (X360)



347.72



10.02



172.98



530.72



Sony PlayStation 3 (PS3)



210.67



35.04



179.68



425.39



Posicionamiento Competitivo



La batalla entre PS3, XBOX y Wii ilustra algunas lecciones interesantes para entender el posicionamiento competitivo ─ No dar el MAPA COMPETITIVO por supuesto  Descubrir nuevos mercados que no han sido servidos  Desarrollar una propuesta de valor alrededor de otros parámetros



─ Focalización en el TARGET  Posicionamiento ambiguo es atacable por especialistas  Adaptación de la línea de producto



─ Tangibilización de la PROPUESTA de VALOR  Entender el ecosistema de tu propuesta adecuadamente  La gente compra USABILIDAD no CARACTERÍSTICAS



Posicionamiento Competitivo



Entender la evolución del entorno competitivo es clave para ajustar los RECURSOS y CAPACIDADES para desarrollar el modelo de negocio



Entorno Competitivo Nuevos Entrantes Distribuidores Sobrecapacidad Tecnología Legislación



RECURSOS & CAPACIDADES



Modelo de Negocio



Las grandes disciplinas de valor son útiles para alumbrar qué enfoque competitivo vamos a adoptar Customer Intimacy



Excelencia Operacional



Product Leadership



Modelo de Negocio



¿Cómo escapar del proceso de comoditización y convertirse en lider de una categoria? Canal de venta minorista



Hardware & software Portafolio de productos Diseño



Packaging
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Modelo de Negocio



Hay marcas poderosas por la capacidad de dar un nivel de calidad adecuado a precios competitivos gracias a buenas OPERACIONES



Customer Intimacy



La mayoría de las empresas se diferencian al FOCALIZAR en puntos concretos su oferta.



Organización Comercial



Organización Comercial… La lucha contra la complacencia



Una manera de combatir la complacencia es tener procesos de revisión de cómo hacemos las cosas con una audaitoria comercial Diseño del Plan Auditoria Definición de los objetivos generales



•¿Qué información es necesaria? •¿Cómo obtener la información necesaria?



Diseño del Plan de Auditoría



Priorizar problemas ¿Cuáles son los principales problemas que sufre la organización?



Diagnóstico ¿Cuáles son las causas?



Recomendaciones y Quick-Wins



•Análisis CPYG, Entrevistas abiertas, checklists, benchmarks, análisis de BBDD, encuestas de mercado, etc. •¿A quién entrevistar? ¿Qué preguntas a quién? •¿Cómo comunicar el proceso a la organización?



Recomendaciones, calendario y responsables



•Calendario



Organización Comercial… La verdadera cara de la complacencia



Planes Comerciales Los grandes cambios en la acción comercial son consecuencia de la digitalización de la vida de nuestros consumidores…



¿Qué hago en este jaleo? Street Events Adblock Plus



Video Games/Virtual World



DVR Podcast



HDTV Playstation



Magazines



Movies



Stores



Interactive TV/SMS-TV



Product Demonstration



Blogs & Discussion Forums iPod



iPad



iPhone



PDA



Cell phone



Satellite Radio MP3 Newspapers



Computers



Electronic Billboards



Word of Mouth



Web 2.0



Radio



ATM
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Digitalización y planes comeciales



Hay cuatro dimensiones concentricas alrededor de la digitalización…



MÓVIL



SOCIAL INTERACTIVO DIGITAL



Digitalización y planes comeciales



Nuevos medios al servicio del canal múltiple, y los nuevos medios de creación de marcas



SEM



Top 1(T1) Top 2 (T2)



Google AdWords (CPC) T3 Resultados de búsqueda basados en Algoritmo Google (PageRank)



T4 T5 T6



Google AdWords (CPC)



T7 T8



Poner estructura en para que utilizamos tambien redes sociales y otros nuevos medios



Otro ejemplo: Hacer a tus clientes partes de tu actividad…



Un nuevo bombon sería introducido – y uno de los viejos tendría que salir La marca Aladdin animó una votación entre el público para guardar su bombón favorito en la caja



Para mantener a su bombón favorito, la gente animó a sus amigos a votar por medio de las páginas de Facebook integrado en la aplicación. Se crearon muchas discusiones sobre los bombones y algunas comunidades, incluso comenzaron pequeñas comunidades de FB por cada bombón



Otro ejemplo: Hacer a tus clientes partes de tu actividad… Resultados increíbles: Aladdin creó una especie de desafío entre las personas y los llevó a conspirar con los demás. Medio millón de votantes (Eso es un 7% de la población sueca) Se puso una enorme expectación en más de 300 blogs, artículos, televisión y radio. La cuota de mercado aumentó en 3,6 puntos porcentuales. ¡Y el bombón ganador es…!



Los nuevos soportes móviles abren nuevas oportunidades para multitud de negocios



Mezclando Digital y Presencial



Corona Light quería crear conciencia en torno a la marca y su página de Facebook. Para dar a su página de Facebook un impulso, dio a los fans la oportunidad de ser mostrados en una cartelera en Times Square de Nueva York, si se inscribían a su página. En agosto, la cerveza tenía 3.000 fans en Facebook, que hoy se ha transformado en más de 200.000 aficionados.



Conclusiones



Marketing e Innovación



… que definen el negocio en el que nos movemos, cómo competimos y como ejecutamos los planes comerciales



A quién se lo vendo



SEGMENTOS EMERGENTES



Por qué me compran



NECESIDADES EMERGENTES POSICIONAMIENTO COMPETITIVO



Qué vendo Cómo lo voy a vender



MODELO DE NEGOCIO



ORGANIZACIÓN COMERCIAL PLANES COMERCIALES



En consecuencia…



En consecuencia…



In God we trust, for the rest bring data…



Poner estructura en para que utilizamos tambien redes sociales y otros nuevos medios



Check List



Los nuevos medios precisan de una serie de aprendizajes sobre aspectos en los que hay poca experiencia



“There is only one valid definition of a business purpose: to create a customer ... it's the customer who determines what a business is ... it is why there are only two basic functions in business, marketing and innovation." 
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