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Hoy veremos

1. Agenda del curso
2. Marketing Emprendedor

Posicionamiento
Prueba de Concepto

3. Fijacion de Precios
4. CasoRnovo
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A Proximos fechas importantes:

A 26 de mayo taller 2 (Aspectos financieros
mas revision final)

A 9 de junio entrega de trabajos.
A9y 16 de junio presentaciones finales.

A 23 de Junio visita Sawmaquin
Emprendimiento UG Incubadora UC




Marketing Emprendedor

Laminas del Profesor Jorge Herrera.
Director MBA UC




{fﬁ Importancia del Marketing para el
Emprendedor

* Inversionistas senalan que hasta un 609 del fracaso se podria
haber reducido con un adecuado analisis de marketing.

Opiniones de los Gtes. Generales de las 1997 Inc. 500 Fastest Growing Cos.

Fortalezas Debilidades
Estrategia de Ventas y 145 19
Marketing
Administracion de su 112 89
gente
Estrategias Financieras 53 75
Tecnologia de la 28 19
Informacion
Innovacion de 12 2
Productos
Otros 59 35

Fuente: Entrepreneurial Marketing, Leonard Lodish, Howard Lee Morgan & Amy Kallianpur

* Marketing es percibido como mayor fortaleza en relacion a
otros activos estratégicos.



L& Marketing Emprendedor
« Opciones Complejas
- Desarrollo de una Marca
* Uso de las RR.PP.
- Marketing No Tradicional



%’ posicionamiento y Enfoque

« ¢;Qué estoy vendiendo y a quién?

Posicionamiento es clave central para que emprendimiento
funcione.

1.- Identificacion de
perfiles,
Comportamiento de
consumidores o
Grupos de consumidores
(Segmentacion)

2.- ldentificacion del ] ]
.. ] 3.- Lineamiento en
Posicionamiento

La Estrategia de
de marca

- Implementacion
Objetivo y Actual (Marketing Mix)
(Posicionamiento)

.Porqué alguien va a comprar mi producto o servicio en lugar de
la competencia?

. Como debo elaborar el valor percibido de mi oferta en relacion
al competidor?

¢ Qué implicancias tiene esto en el diseno operacional de mi
emprendimiento?



@ Estrategia de un Nuevo Negocio

+¢Como debo posicionarme?
¢ A cual mercado meta?

—])

+« Desarrollo del Producto o +  Fuerza de Ventas
Servicio +  Promociones

+ Nombre de la empresa y sus + RR.PP.
productos . Publicidad

*  Preclos

+ Reclutamiento
+ Levantamiento de Capital

Distribucion
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La Eleccion de un
Posicionamiento es una
decision clave

Debe sustentarse en 3
principios basicos



ﬁ’_" Principio 1: Se debe Optar
~ Segmento mm) Foco

1.;.Quién sera mi cliente? ;Quién No
sera mi cliente?

2.;Qué le vamos a ofrecer? ;Qué No
le vamos a ofrecer?

3.;.Como vamos a hacer esto? ;Queé
actividades seran necesarias y
cuales no?



Dirty Laundry
Bitterswoet

The Matng Game

;Cuanto mas caro que producto
similar?




@ (Esta en lo Correcto Starbucks?

;Cuanto mas caro que producto
similar?
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% Principio 1: Se debe Optar

...las respuestas no son obvias, tampoco el
emprendedor sabra lo que funcionara y lo
que no.

Pero la falta de informacion, aunque la haya,
NO es una excusa para no tomar opciones
complejas desde un inicio.



o

o0 Principio 2: Integrar

« La empresa no solo debe tomar opciones
complejas, sino que debe poder integrar un
sistema de actividades operativas que se
refuercen entre si.

- Este sistema de actividades es clave para que
la propuesta de valor se pueda ejecutar
adecuadamente.

* No sdlo optar por un posicionamiento, sino
que ejecutarlo correctamente.



G ¢En qué difiere la Oferta de estas empresa?
m m
Aeropuerto Centro ciudad
Pull Push
Estacionamiento Aeropuerto Pick up Hogar
Aeropuerto Hogar
Centralizada Descentralizada
Basicamente Nuevos Antiguos
En promedio alto En promedio bajo
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ENTERPRISE obviamente ha
tomado opciones totalmente
diferentes de sus competidores,
pero ;hacen sentido?



@ Principio 2: Integrar

Respuesta:

Si hacen sentido, Need A
Don’t rely on cuando Rental Car?
strangers. Pick Enterprise.
Go with a friend. entendemos que Well Pick You Up:
AN Enterprise no se s

enfoca en los
viajeros, sino en
la gente cuyo
auto esta danado
y que esta en el
garage

T T

= 33 1790 20




9 .En qué difiere la Oferta de estas
empresa? D m ,
- En las afueras de la ciudad Centro ciudad

Enorme Pequenos/Medianos
Por Lugar del hogar Por Productos
No hay ayuda en Atencion Personalizada
Componentes Ensamblado
(cliente lo hace) (se cobra)
Cliente se lo lleva Al Hogar
Bajo Alto/Medio
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Nuevamente vemos opciones
complejas.

IKEA las ha tomado porque si
hacen sentido al considerar en el
segmento al cual se enfoca su
posicionamiento.



S Principio 2: Integrar

Todo esta
pensado para
atender a ese

mercado y
cumplir con la
propuesta de

valor.

Es un sistema
de actividades
que se refuerza
entre si.
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Principio 3: Disefno Organizacional

Las opciones
estratégicas del
emprendedor deben
estar sustentadas en
el disenno y ambiente
organizacional



fi &
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El tipo de ambiente organizacional debe sustentar las

:Como debo
desarrollar mi
Cultura
Interna?

:Como debo
disenar mi
Estructura

Organizacional?

Posicion
estrategica
de la nueva
empresa

#1 opciones estratégicas de la empresa y su Posicionamiento

. Que
Incentivos
debo repartir y
como?

:Queé tipo de
Gente
necesito?
.De donde?




# En Resumen:
"P iMiren como todo encaja en su lugar!

Tipo de Clientes

Cultura

Encaja
J con
Eleccion Tipo de necesidad
Productos & p= . del
. actividades
Servicios 3 mercado
El ambiente Organizacional La Estrategia de la

Empresa



Ejemplo: Casa & ldeas

« Diseno para todo
el mundo.

« Buscan crear una
Experiencia de
compra a través
del autoservicio y
ambiente
acogedor

+ Concepto de
colecciones que
integran

roductos
omentando la
venta cruzada

RCL T

5
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descu b_rimos
un nicho

en el mercado

Nuestro mercado objetivo son mujeres de 15 anos en adelante de
todo nivel socio-economico.
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no copiamgs= e

conceptos...




Formamos "
un gran equipo

de colaboradores
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’Aﬁ Por eso Segmentacion es Clave
~ Preguntas que debemos responder antes de Emprender

.Como

- Qui¢ JQuién es ;Tamano
.Quién es el que resuelve dol
el cliente? : su problem

decide? P y Mercado?

;Como
decide

Cuanto
desea
pagar?

Pt £S Identifi-

i

;Podemos
llegar a él?

.Porqué un potencial cliente compraria
- y volveria comprar - este producto o servicio?




Prueba de Conceptos

* Testeo de Conceptos

— Comprobar si consumidor estaria dispuesto a elegir el
producto o servicio

— Muchos $ en patentes industriales, analisis de costos y
proyecciones; mas importante es saber cual sera la
reaccion real del consumidor frente al producto

— ldealmente atar con precio

If:l‘
iNnnocent
lHerhe tasty drinks
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“’ Prueba de Conceptos

- Debemos forzarnos a exponer la idea frente al
consumidor potencial

+ ¢cQué logramos?
— Potenciales fallas del producto y atributos
que consumidores no consideran adecuados

— Separar buenas ideas de malas (enfoque de
recursos)

— Sugerencias de mejoras en la oferta
— Estimaciones de precio demanda



ib Prueba de Conceptos

Nuevo Concepto ) Servicios
"Todo Novios es un servicio ; g:.:ﬂ uetero
integral que hara que tu | 3' L‘.en?rn de Eventos
fiesta sea un mormento l‘?:@ 4' C
inolvidable. Encontraras ] oro
.. 5. Flores
todos los servicios ) 6. Cotillg
relacionados con el g 7' F:t;;"m deo
matrimonio, entre ellos, %= ) ] y
- 8. Iglesia
centros de eventos, Iglesia, .
.. 9. Instalacion
coro, banqueteros, musica, 10. Musica
arreglos florales, arriendos A 1 1' Partes y tarjetas de

de autos, fotografia, video y agradecimiento
mucho mas.” 12. Otros



@ Focalizarse en Segmentos de Mercados
Pequenos

« Mas facil entender las necesidades de los clientes

« Disminuir la amplitud del producto a un set de
necesidades especificas (Mas foco)

+ Mas facil transformarse en el Lider del Segmento
(Ventaja Competitiva)

("Cabeza de Raton vs Cola de Ledn”)
+ Uso mas efectivo de los recursos de marketing

« Generalmente mas rentable



No trate de entrar en un
nuevo segmento de
mercado a menos de que
pueda capturar entre un 20-
30% de mercado en pocos
anos.



P

L2 Marketing Emprendedor

Opciones Complejas
Desarrollo de una Marca

Uso de las RR.PP.
Marketing No Tradicional



* Marca y Creatividad

Clave del Emprendedor: creatividad para distinguirse y que el
consumidor les prefiera

Tecnologia > You

Broadcast Yourself™

Marca

> vitaminwater

Servicio > jEtBlue

AIRWAYS

- - e
Prestigio > BENEDICTINO
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@ Importancia de la creatividad: Marca
Benedictino

Una cota de aguas envasodas
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Importancia de la creatividad: Marca

S -
Innocent Drinks @ innoecent
liftle tasty drinks

Etiquetas
Ingredientes: "Incluye piedrecillas muy pequenas.....(broma)”

Gimnasio en Linea
"Soy un guaton déjenme ingresar”

Libro

"Mantengase sano. Sea Flojo”

"iEs Ud. flojo? jGeniall Somos dos. Pero eso no le impide ser
sano. Si sigue los consejos practicos de este libro, Ud. podra
tener todo el tiempo del mundo para flojear y comer cuanta pap:
frita quiera.”
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L2 Marketing Emprendedor
- Opciones Complejas
- Desarrollo de una Marca
- Uso de las RR.PP.
- Marketing No Tradicional



@ Uso de las RR.PP.

'G; bazuca.com

Se identifico con:
Nicolas Boetsch g |

SapP®

Aval:
Howard Stern

EAA 208e seg, primer semestre 2009 Clase 9




AR
= Uso de las RR.PP.

« Ganar percepcion de los lideres
— Gurus (lideres clave en la industria)

— Influenciadores (hombres clave en canales
de distribucion, expertos respetados,
consumidores con experiencia)

— Tomadores de decision

- ¢Sabemos quiénes son?
+ Principal Medio de Comunicacion
+ Empresarios
+ Lideres de Opinion
+ Profesores
« Techologia




@ Uso de las RR.PP.

- Editores y Escritores ;quiénes son por industria?
- Wall Street Journal, Walt Mossberg




Uso de las RR.PP.

Vocero y Evangelizador
— Conocedor del tema (Q&A)
Cercano

— Sensible a los que se debe y no
se debe decir
— Decir la verdad

« "...tenemos inversionistas
comprometidos por..."”

« "...si, el prototipo esta
funcionando....y puede hacer...

- Planificar el discurso (media
training)
+ Estar seguro, no dudar
« Lenguaje corporal
« Ensayar hasta que sea mecanico




L RINCON DE HERMES

/como te quedo el ojo?

The Joomla Calendar
JCal Pro, the events calendar for Joomla
1.5 and 1.0

Anuncios Google

HOT EXPRESS PRESENTA: ;EL MANSO AUSPICIO,
EJALE!

TU CASILLA EN MIAMI
COMPRA EN USA DESDE TU CASA/

En mi curso, el Narigon Olivares se cree el manjar del churro relleno
porque su viejo tiene “casilla” en Estados Unidos y eso significa que
puede comprar mil cosas en Amazon o en eBay, y le llega todo a su
casa rapidito y con cero atado. (Porsiaca, esos son dos sitios gringos
famosos porque entre las dos uno puede comprar hasta la dignidad de
George Lucas, autografiada y en el envase original, etc. O sea, uno
lo encuentra todo).

Bueno la cosa es que ahora apenas vea al Narigon Olivares le voy a

hacer el medio lero lero, porque yo también tengo casillay la
HOT EXPRE E

TWILIGHT ZONE

EL LUC R

HOT EXPRE SENTA: THE
WIRE

LA PROFECIA DEL NO NA

cuestion. Y no sélo me vienen a dejar rajados las cosas que compro
en Estados Unidos a la casa, sino que mas encima me auspician (ahi
quedaste, Narigon). O sea, igualito que Copec con Eliseo Salazar,
Jumbo con Papelucho y Herbalife con Michael Phelps. Resumen: ahora

si que soy pro.




'Qg Uso de las RR.PP.
El Discurso

« Preparar 3 Tipos de Presentaciones:
- "Elevator Pitch” , de 30 seqg. a 2 minutos

« "EIl RX 500, tiene la funcionalidad de la Palm Pilot en tamario de
trajeta de crédito y se sincroniza con la laptop..."”

— Presentacion de 15 minutos
+ Introduccion, quiénes estan detras, el prototipo, humeros basicos
— Presentacion de 30 a 45 minutos

+ Introduccion, quiénes estan detras, el prototipo, humeros basicos,
powerpoint

* Agencia de RR.PP.
- Creatividad (ayudar a determinar el mensaje)
— Ejecucion (influencia en medios)
- Contactos (a qué medios ir, sacar o parar la noticia)



“’ Marketing Emprendedor

Opciones Complejas
Desarrollo de una Marca
Uso de las RR.PP.

Marketing No Tradicional
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7 Otras Tacticas de Promocion

* Muestras Gratis
- Valor presente del consumidor vs costo de
tactica
— (Costos de cambio del cliente/consumidor
- Explorer oferecié completamente gratis su
software
» Uso gratis
— American On Line (AOL):

« Mailing gratis con diskettes/CDs para cargar
software y probar por 10 horas gratis

» VP en torno a los US$ 100.0
+ Costo paquete promocional, US$ 1.0

Incluso con tasa de respuesta de 1 a 29,
tactica es rentable

AMER,C A
y
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