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John A. Howard, de la Universidad de Columbia

“El marketing consiste en un proceso en el que es necesario comprender las

necesidades de los consumidores, y encontrar qué puede producir la empresa para
satisfacerlas”.
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CONSUMERS =

American Marketing Asociation (A.M.A.),

“El marketing es una forma de organizar un conjunto de acciones y procesos a la
hora de crear un producto “para crear, comunicar y entregar valor a los clientes, y
para manejar las relaciones” y su finalidad es beneficiar a la organizacion
satisfaciendo a los clientes”.
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Seth Godin

LA VACA PURPURA

Diferénciate para transformar tu negocio




las cosas aburridas se



complejo television-industria
consumidor postconsumo

marketing extraordinario

diferenciacion

4 IDEAS
BASICAS




GRAFICO 4.

No, no es fisica cuantica; precisamente por eso funcionaba tan bien.

Con agallas, los grandes operadores del mercado (como Procter&Gamble)
consiguieron dominar categorias enteras mediante esta simple idea.
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LAS VIEJAS REGLAS
DE MARKETING
YA NO FUNCIONAN

COMO ANTES

demasiada publicidad

escasa atencion

estandarizacion del mensaje



MARKETING EXTRAORDINARIO

LA VACA PURPURA

algo excepcional
nuevo

interesante

centrado en el nicho

algo en lo que se fije la gente



DIFERENCIACION

productos o servicios extraordinarios

originalidad

dirigirse a los primeros adoptantes con otaku
ciclos cortos

cambios constantes (innovacion)
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4 Y COMO
CREO“MI VACA
PURPURA?



haz de algo bueno, algo genial



1. BUSCA A LOS
CLIENTES CON OTAKU



* A un cliente hay que seducirlo, los fans vienen por

si solos, Créen en nosotros

* Los clientes te dan dinero, los fans te tan su
COraZOoN, esperan lo mejor de ti

* Los clientes buscan rebajas o mas dinero, los fans
buscan un buen trabajo que le des lo mejor y



Los clientes se quejan, los fans lerdonan

Los clientes nos critican, los fans nos

hacen PUblicidad

Los clientes cambian. Los fans



Claro que un @l no sigue a cualquiera éCual es
el motivo de que un fan te siga a ti? éQué es lo

mejor que puedes darle - tus clientes o
empleados para CONUGITIFIOS a fans?



“THE F-FACTOR"

Estoes F de Friends, Fans & Followers, quienes influencian
las decisiones de compra de los consumidores de formas
cada vez mas sofisticadas.
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iLoteria en casal Busca tu nimero Regala Loteria

- ¥’

Compra minina 100€

2. CREA ALGO
EXTRAORDINARIO



3. PON A LOS CLIENTES
A TRABAJAR PARA TI



4. TRATA DE GENERAR
UN IDEAVIRUS



TUS LIMITES



6. PIENSA EN )
MERCADOS PEQUENOS



QUE NADIE HACE



8. HAZLO



9. SE HONESTO




10. INNOVA
CONSTANTEMENTE



10. INNOVA
CONSTANTEMENTE



DOS HERRAMIENTAS




MAPA DE EMPATIA

SEGMENTAR EMPATIZAR




;{Queé
PIENSAY SIENTE?

Lo que realmente importa
Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

iQué {Qué
OYE? PN VE?
Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado
i{Qué

DICE Y HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas

ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstaculos Obstaculos

Herramienta diseftada por XPLANE




RESTAURANTE GON MENUS

ESPECIALES PARA

DEPORTISTAS Y GOMIDA PARA
LLEVAR




SEGMENTO DE CLIENTES:

AFIGIONADOS AL DEPORTE QUE
LLEVAN DIETA CONCRETA EN
FUNCION DEL DEPORTE




NUESTRO CLIENTE:
SILVIA, DE 30 ANOS, TRABAJA

EN ASESORIA, SOLTERA Y
PRACTICA DE DEPORTE
‘@ REGULARMENTE




;{Queé
PIENSAY SIENTE?

Lo que realmente importa
Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

iQué ;Qué
OYE? ® VE?
Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado
iQué

DICEY HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas

ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstaculos Obstaculos

Herramienta disefiada por XPLANE



YA SABEMOS QUIEN ES EL GLIENTE
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ESTRATEGIAS DE MAIII(I:'I'IIIE
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PRIMERO IDENTIFICAR AL CLIENTE QUE SIENTE DOLOR
DEMOSTRAR QUE TU PRODUCTO QUITA EL DOLOR. LA ‘Wm .4 L _c_~—=f:—j
CLAVE: LA PROMESA DE QUITARLE EL DOLOR. roaal o™

IDENTIFICAR GRUPOS DE CLIENTES PROCLIVES A SUFRIR
EL DOLOR HACERLES VER EL RIESGO QUE CORREN Y EL
COSTE RELATIVO DE PRODUCTO.




ESTRATEGIAS DE MARKETING

IDENTIFICA A LOS CLIENTES QUE MAS SE BENEFICIARAN
Y HACERLES LLEGAR LA ESPERANZA DE SOLUCION PARA
SU DISFRUTE.

IDENTIFICAR A LOS CLIENTES QUE YA CONSUMEN
VITAMINAS Y PERCIBIR LO QUE BUSCAN, (ESTATUS, ALGO
MEJOR, ETC..)




DESTRIPA TU
PRODUCTO/SERVICIO




DESTRIPA TU
PRODUCTO/SERVICIO

INTANGIBLES TANGIBLES VENTAJAS PARA EL
CLIENTE

Servicio 24 horas Accesibilidad

Caza de zapatos Diseno, identidad
Entrega a domicilio Comodidad

Zapato (posicionamiento) Pertenencia, status
Devolucion ante Seguridad

insatisfaccion Etc...



VEAMOS
ALGUNOS
EJEMPLOS



STARBUCKS



EXPERIENCIA DE USO
DISENO DE LOS LOCALES
RELACION

FIDELIZACION

SERVICIO

PRECIOS PREMIUM

“No estamos en el negocio del café sirviendo a
personas, sino en el negocio de las personas,
sirviendo café” (Howard Schultz)
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NICHO DE MERCADO
SEGMENTACION
EXCLUSIVIDAD

ENTRAS POR INVITACION
AMBITO MAS PRIVADO
MAYOR AUTENTICIDAD
SIMPLICIDAD
BOCA-OREJA

“La idea es reproducir la red social que se da en el
mundo vy las relaciones sociales que se dan en la
vida” (Zaryn Dentzel)



UN MP3

“Una marca es la diferencia entre un mp3 y un iPOD”




EXCLUSIVIDAD
SIMPLICIDAD
EXPERIENCIA DE USO
COMUNIDAD

COOL

NICHO DE MERCADO
EVANGELIZADORES
INNOVACION

“Si quieres seguir vendiendo agua carbonatada
con azucar quédate donde estdas, si quieres
cambiar el mundo ven a Apple...” (Steve Jobs)




UNA
FRUTERIA

LA NSANTANA 0L CLEWDD)

UNA VACA
PURPURA



(LI(HIN SERVICIOS  VENTAIAS

NZADOS PARA ‘
EMPRESAS CON ALTO

POTENCIAL DE

CRECIMIENTO

c ol &

CEEI 2 GENERALITAT UNION EUROPEA
; ALCOY & VALENCIANA Decancia Regina!
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CEMNTROS

ENMPRESAS INNCOVADORAS Una forma do hacer Europa



