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TENDENCIAS 2012

EMOCION




ESTRATEGIA

MERCADO
DIRECCION
ESTRATEG
ANSO

SCORECARD

COMPETIDORES

LA FIRMA
BASADA EN ESTRATEGIA

RECURSOS ’ COMPETITIVA

INNOVACION

CLIENTE

EL MODELO
DELTA

1990 1994 1996 1998




ESTRATEGIA

Nuevos Ingresos

Competidores
Existentes

Proveedores Compradores

Rivalidad Amplificada

T

Productos Sustitutos




ESTRATEGIA

Dominant Exchange Propietary Standard
(Intercambio Dominante) (Estdndares de Propiedad)

Exclusive Channel

(Canal Exclusivo) .

Horizontal Breadth
(Amplitud Horizontal)

Low Cost
(Bajo Costo)

Total
Customer Best Product
Solutions '

Diferentiation

Customer Integration Redefining the Customer Relationship ) o
(Diferenciacion

(Integracion con el cliente) (Redefiniendo la relacion con el cliente)




ESTRATEGIA

120/139 !
The most problematic factors for doing business 4/

Corruption

Inadequately educated workforce

Inefficient government bureaucracy

Inadequate supply of infrastructure

Restrictive labar requlations.........cocoooer e, 9.0
Access tofinancing... ..o BB
Poor work ethic in national labor force ... 6.4
Policy instability ..o i s 6.2
Crime and thefl.. .. i i, 4.9
Poor public health..... v i, 34
INFIELION i i i 16
Tax regulations ..o e 14
Government instability/CouPs .o e e e, 0.5
TaX TALES . i i i i i e e e 0.5
Foreign currency regulations ... e, 0.3

10 15
Percent of responses

Maota: Fram a list of 15 factars, respondents wera askad to select the five most problematic for doing businass in their country and to rank tham batwean
1 [mosgt prablamatic) and 5. Tha bars in tha figura show the respongas waeightad according to thair rankings.

The Global Competitiveness Report 201 1-2012 @ 2011 World Economic Forum
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ESTRATEGIA

¢Qué es para Ud. Planificacion Estratégica?

Planificar el Marketing Anual

Calendario de Acciones

Vision, Misidn, Valores

&

0,0% 50% 10,0% 15,0% 20,0% 250% 30,0% 350% 400% 45,0% 50,0%

a2

base=87 Gerentes Mkt + Comercial / Paraguay / marzo-abril 2012 genﬂvese
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ESTRATEGIA

¢En qué se basa para establecer la estrategia de su empresa?

Experiencia

Universidad

Capacitacion

Lecturas

0,0% 50% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0% 35,0% 40,0%

a2

base=87 Gerentes Mkt + Comercial / Paraguay / marzo-abril 2012 genﬂvese
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ESTRATEGIA

¢En qué momento del ano establece las estrategias de su empresa?

-
Octubre/Noviembre/Di

ciembre del afo
anterior, 69,4

Enero/Febrero/Marzo,
30,6

base=87 Gerentes Mkt + Comercial / Paraguay / marzo-abril 2012




ESTRATEGIA

¢Qué autor de estrategia conoce o recuerda? TOM

-

PHILIP KOTLER
MICHAEL PORTER
SUN TZU

LAMBIN

ROBERT GREEN
ALBERTO WILENSKY
STAN RAPP

CHAN KIM

10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

|53%b

a2

base=87 Gerentes Mkt + Comercial / Paraguay / marzo-abril 2012 geﬂﬂvese
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ESTRATEGIA

¢Utiliza alguno de los modelos de estos autores en su plan estratégico?

-

A medida

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

base=87 Gerentes Mkt + Comercial / Paraguay / marzo-abril 2012
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TENDENCIAS 2012




TENDENCIAS 2012

TRANSACCIONAL J EXPERIENCIAL




MODULOS ESTRATEGICOS EXPERIENCIALES (SEM)




PERCEPCION
SENTIMIENTO
PENSAMIENTO

ACCION

RELACION

VISUALMENTE ATRACTIVO Y ELEGANTE
AEROLINEA AMABLE Y HOSPITALARIA
INNOVADORY CREATIVO

ORIENTADO AL SERVICIO

INTERNACIONAL Y DE SINGAPUR

SINGAPORE
AIRLINES




PROVEEDORES DE EXPERIENCIAS (ExPros)

Proveedores
de

Experiencias




1. COMUNICACIONES

. PATEK PHILIP
o* 1 GENEVE \
Begin your own 1.’;~‘~::n¥’

a2

O,
gZenovese




2. IDENTIDAD VISUAL

o

DRAGON FEET FALLINGHAN FILM STR!P FISH FEEY

- ' -
P .

HAMMER 2 HOWLING WOLF LIGHTBULS

PAINT TUBE PARANECIUM

ROCKETSHIP 1 ROCKETSHIP 2 SC!SSORS

SPLAT 1 SPLAT 2 SPROUT STAR 1 STRONGNAN

M-- T e "

WRENCH 1 WRENCH 2 ALLIGATORS BEARS

gZenovese
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4. CO-BRANDING

o Q
Yo @ Bond James Bond OMEGA

JAMES BOND

Somy Ericsson
Cubernbot

(oin Exchesive de

Con contenido pre-cargado exclusivo de ks pelicula: DIGTEL e
repiques reales, imdgenes, imidgenes animadas, tema, videos y traller, o5 tomt




4. CO-BRANDING

Tequila Cuervo® Filled Chocolates
Chocolates con Tequila Cuervo®

Sutce wHISS!

WOk DAz

oS
=




5. AMBIENTE ESPACIAL




6. WEB SITES
“

;e

Personajes

oAl TaAnRY &

Juegos verodos  Videos
O, (*)

jES MOMENTO DE REPARAR!

ENTRA ¥ MIRA TODOS LOS VIDEOS
i

Peliculas Disney Channel Disney XD Disney Junior

a2

genovese
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Oportunidades Laborales




7. PERSONAS




BRANDING

k24
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Brand=ExPro

El placer
de conducir

HAY LUGARES A
LOS QUE SIEMPRE

haciendo click aqui.

PLACER ES BMW SOMMERHAUS.

& sovVERHAUS 12

Del 26/12/11a 31/01/12 | 0800-SBMW(7269)
BMW SOMMERHAUS. Ruta Nro. 10, Km 180.
ATENCION AL CLIENTE (021) 605 955

a2

genovese
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Brand=ExPro




Brand Exiension

ELETI




Brand Extension

open your mind.
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Street Marketing

At o L. OB . I
. "y o’

henovebe
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Street Marketing

NICERIDE Merchandise + FAQ + About » Contact

MINNESOTA

> =

Grab Nice Ride Rewards

10 grab summer by the handiet

CONNECT WITH NICERIDE ELSEWHERE

T
Facebook Twitter
Nice Ride in Your Neighborhood Events

IT'S NICE

1o groove your body every day
Py = do.

genovese

e T B AR A




Experiencias

http://youtu.be/vbDv_r47JTY



http://youtu.be/vbDv_r47JTY

Experiencias

ARCTIC EFFORTS | POLAR BEAR FIELD WORK PARCELS | YeAR oNE ToTAL  $1,731,116

| LOCAL TIMES:12 PM
NEWBORN CUBS AND MOM X 52084 Y 21877
TEMP27° F
WINDS 21 MPH NW

NEWBORN POLAR BEARS DEPEND ON MOTHERS FOR SURVIVAL.

]

SHOW LEGEND B |

a
Enovese
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Experiencias

http://youtu.be/-90Nw2txsX4



http://youtu.be/-9ONw2txsX4

Street Marketing

OOJECTIVIE: This anios campaign 150 Poserte

of ntaracton wih everyday slements 10 the pudic

0N & Souble-craned construction ste Th

Oratruchon vie




Street Marketing




Street Marketing
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Street Marketing

http://youtu.be/N-5hLjAg8so



http://youtu.be/N-5hLjAg8so

http://youtu.be/jkOJGtVEykI



http://youtu.be/jkOJGtVEykI
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‘GEORGE EASTMAN (FUNDADOR DE KODAK) A SU EQUIPO:
‘CUAL ES EL PRODUCTO QUE ESTAMOS VENDIENDO?”

LA FUERZA DE VENTAS ESTABA DESCONCERTADA.

HOT

| BUTTON
MARKETING

‘CAMARAS’, DIJO UNO.
MR. EASTMAN MOVIO SU CABEZA DE LADO A LADO.

‘FOTOS?” PREGUNTO OTRO.

EASTMAN OTRA VEZ DIJO QUE NO.
‘NO, MIS AMIGOS” DIJO EASTMAN. “ESTAN TODOS EQUIVOCADOS".
NO VENDEMOS NADA DE ESO. ESOS SON SOLO LOS PRODUCTOS.

UNA CAMARA ES UN PEDAZO DE HARDWARE QUE CUALQUIERA PUEDE HACER.

ESTAMOS VENDIENDO MEMORIAS. ESTAMOS CREANDO MEMORIAS".

a

genovese






VIAJE DE VACACIONES

DIVERTIRSE AL SOL

DIVERSION, CONOCER OTRAS PERSONAS,
CHAT, SEXUALIDAD, DESCUBRIMIENTOS

SOPA

RAPIDA Y
NUITRITIVA

VALORES FAMILIARES, CUIDADO, CONTROL
SOBRE LA SALUD DE LOS AMADOS

VISITA AL MEDICO

TRATAR UNA
ENFERMEDAD

CONTROL DE LA SALUD / RELACION
MEDICO PACIENTE

VITAMINAS

SUPLEMENTO DIETA

SER LO MEJOR QUE PUEDES SER

COSMETICA

VERSE BIEN

TORNARSE UNA NUEVA PERSONA, SER LO
MEJOR QUE PUEDES SER, SEXUALIDAD

INSIGHTS J &4

----- TR B AREE R




PROTEGER

LOGROS
PROPIOS

TENER LO
MEJOR

PERTENECER

CONTROL

SOY MEJOR
QUE VOS

DESCUBRIR

REVALUAR

VALORES
FAMILIARES




Claves

# Garantias de Largo Plazo (automotores)
# Minimizar el riesgo mediante el producto

# Préstamos bancarios (acceso online)







SOY MEJOR
QUE VOS




SOY MEJOR
QUE VOS




“JAMAS SERIA PARTE DE UN CLUB QUE

ME TENGA A MI COMO MIEMBRO’

a

genovese




SOY MEJOR
QUE VOS

a2
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SOY MEJOR
QUE VOS

“EXCELLENT. “SHARP, TIMELY
A ZEITGEIST FILM.” AND VERY FUNNY.”

~Richard Corliss, TIME -Karen Durbin, ELLE

% Ererstsaaing
rms

42,000 1

http://youtu.be/J65uTkgXR4A

‘David Amber ¢
chovily Heard Hollingsworth

THE JONESES

THEY'RE NOT JUST LIVING THE AMERICAN DREAM,
THEY’RE SELLING IT.

Enovese

e T B AR A



http://youtu.be/J65uTkgXR4A

Claves

# Priviliegio, Prestigio, Exclusividad
# Disefos (Bang&Olufsen)
# Superioridad Técnica

# Alto precio (Calidad)

# Percepcion (HarleyDavidson)

SOY MEJOR
QUE VOS




Claves

# Comunicar un nuevo heneficio

# Nuevos usos

# Supermercado ofertas especiales




REVALUAR

Claves

# Mandato: Trabajar duro + Expectativas ajenas
# Libres para tomar decisiones

# Menos material y mds experiencial

# Divorcios

# Nutricosmética

# Juegos educacionales










VALORES
FAMILIARES




VALORES
FAMILIARES




“LOS NINOS ESTAN FUERA DE CONTROL.
CONTINUAN DESAFIANDO Y REBELANDOSE

CONTRA SUS MAYORES"

a

genovese
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VALORES
FAMILIARES

# Pasion y continvidad por la familia
# Soccer Mom

# Meal Solutions

# Seguridad y confort del hogar

# 60% de las compras son influenciadas por los nifos




VALORES
FAMILIARES

T
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Claves

# Evidencias de Pertenencia

# Grupos de Afinidad




'MIEMBROS ’
Conozca los integrantes de la Famila de Harley Club Paraguay # .+ PERTENECER

Ultra Electra Glide

Ultra Electra Glide Ultra Electra Glide




Zip Front Navy Hoodie
BOG at Urban Outfitters
$39.99

Jersey Slate T-Shirt
American Apparel
$15.00

Distressed Blue Jeans
Levi’s at Urban Outfitters
$89.99

Classic Blue Slip-on Shoes
Vans at Hot Topic
$12.99

TENER LO
MEJOR

Claves
# Referentes TV/REVISTAS/CLUBES

# Poseer productos de clase




LOGROS
PROPIOS

Claves

# Crear programas y luego recompensarlos por ganar

# Logros = imagen proyectada — auto expresion




‘¢ CUAL ES EL FACTOR MAS IMPORTANTE QUE UD.
VALORA PARA ESTAR CONTENTO CON NUESTRO

GIMNASIO?’

- LOS INSTRUCTORES 77%

0

genovese




PROTEGER




“¢QUE PASARIA SI DERLIS EL DE LA ESQUINA TIENE
EL PEQUENO LABORATORIO DE CIENTIFICOS Y SU
HIJO NO? (VA A SER DERLIS EL PRIMERO EN LA
CUADRA EN CURAR EL CANCER MIENTRAS SU

HIJO JUEGA CON EL TROMPO?

a

genovese




PROTEGER

Claves

# El protector NO es el producto sino el comprador
# Ojos grandes

# Productos que dan cuidado

# Productos que dan confort

# Productos que hacen crecer




k24
cnove

MARKETING
MUJERES



Marketing Mujeres

%46% dela poblacion laboral mundial

% Toma el 8090 de lus decisiones de compra en un hogar

% 2020: 53%0 de los millonarios

# Espana: 87% de las mujeres profesionales compran por Internet

# Europa: 53% de los propietarios de Smartphones

# Empresas: Decisiones mds democrdcticas

Sin embargo:
Creatividad en agencias (Chile)
88% hombres
12% mujeres

“




Marketing Mujeres

Emociones y Humor

(SE SIENTE ATRAIDA POR LA PUBLICIDAD QUE (EL HUMOR ES UN ELEMENTO IMPORTANTEEN LA
DESPIERTA EMOCIONES? PUBLICIDAD?

n=2384 mujeres NSE ABC, C2y C3 - 25 y 55 aios / Fuente: Gerardo Castillejo




Marketing Mujeres

Clky Park Cafo -
A




“VIVIMOS EN UN MUNDO QUE FUE ADQUIRIDO
POR EL HOMBRE, DISENADO POR EL HOMBRE Y
ADMINISTRADO POR EL HOMBRE, Y ASI
PRETENDEMOS QUE LAS MUJERES

SEAN PARTICIPANTES ACTIVAS EN EL’

a

genovese
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InBound Marketing




InBound Marketin

e
O
gZenovese
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“PARA LLEVAR A TU AUDIENCIA DESDE OUTBOUND
A INBOUND MARKETING LA NECESITAS DEJAR DE

INTERRUMPIR Y “SER ENCONTRADO” POR ELLA’

a

genovese
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NeuroMarketing

NeuroMarketingResearch
Implicacién - imagen

Lo racional

Alto procesamiento de la = =
informacion, foco cognitivo, Actividad

concentracion cerebral

Desviaciones del
valor basal! durante

la estimulacion

Encefalograma

Durante el test se
registran las
frecuencias de las
diferentes areas del
cerebro y se
determinan los valores
de las ondas alfa,
beta, teta, delta.

1. Valores basales: actividad cerebral durante el reposo

Alta imaginacion mental, percepcion
significativa de imagenes,
sensaciones, menos concentracion.

Lo emocional

a2

genovese
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NeuroMarketi

INTERNACIONALES

de Alzheimer?

PARIS (AFP). Hay que
prever “un aumento de las
demandas de suicidio asis
tido™ en citso de diagnostico
precoz, antes de los pri
sintomus, de¢ esta enferme
dad neurodegenerativa, ad
virtié la siquintra y filésofa
Annc Fagot-Largeault, du
rante su audiencia hace unos
dias, por la Oficina Parla-
mentaria de Evaluacion de
las Decisiones Cientificas y
Tecnolégicas (OPECST)

“Se deberd entonces dis-
cutir de nuevo la legitimidad
de ayudar a la gente a moric™,
advirtié

Mis globalmente. “si la
gente y sus familiares” saben
“que ticnen el cercbro en
malas condiciones™, podria
plantearse la cuestion de su
acceso al sistema bancario y
de su inclusion en “una vida
democrdtica”™ (votacion, de-
cision) segin Fagot-Large
ault

Sin embargo, tener una
predisposicion a una enfer
medad neuroldgica no da la

certeza de que se sufrind de
ella, pues es algo “aleatorio,
potencial”, recaled Hervé
Chneiwess, del Centro de
siquintria y de neurociencias
de 1o Facultad de Medicina
Paris-Descartes

Actualmente cstamos
win- en una incertidumbre
cientifica en lo que respecti
a la diferencia entre enve-
]L‘CI")ICDIH normal Yy enve-
jecimiento patologico”, afla-
did,

“En autopsia post mortem,
la mayorfa de la gente posce
placas seniles, aun cuando
no sufran de la enfermedad
de Alzheimer”, indicd. (Ha-
bri que tratar a todas las
personas a las que se de-
tectan esas placas seniles o
amiloides?

El neurdlogo Yves Agid
insistié en Ia necesidad de
proteger la vida privada, la
confidencialidad, cuando
hay cada vez mds imdgencs
del cerebro en funciona
mienio (IMagen por resonan
cia magnética, IRM funcio

intermacionales@abe.com.py

Los adelantos en la exploracion del
cerebro suscitan conflictos éticos

Los progresos de las ciencias del ce-
rebro permiten detectar mejor las en-
fermedades que lo afectan, pero tam-
bién suscitan cuestiones éticas. Por
ejemplo, ;se debe anunciar a un pa-
ciente una prevision de la enfermedad

nal) procesadas por compu
tadoras

Al referirse a la “peli-
grosidad™ potencial de al
gunds investigaciones, Agid
€itd articulos cientificos que
hacen creer que se han ha
llado “las bases neuronales
de las decisiones™ o “el bien
y el mal™ en una zona de la
corneza cerebral

“Pese a los adelantos en el
conocimiento del cerebro, si
gue siendo uni ilusion ereer
que se podrfan predecir los
pensamientos  de  nuestro
préjimo”, sefalo, por su par
te. Philippe Vemier, presi

dente de Ta Sociedad Fran-
cesa de Neurociencias.

Hay no obstante un ricsgo

“intrusion en la vida pri
vada™, segin Agid, cuando
se hacen estudios que buscan
carscierizar tendencias hu-
manas a la depresion o un
candcter de tipo obsesivo, por
ejemplo

Los resultados se calculan
a base de promedios, sin un
verdadero poder de predic-
cion individual, dicen los in
vestigadores. Y la medida de
la actividad del cerebro sigue
siendo indirecta. yva que el
IRM funcional se bisa en el
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tineo cerebral
todos tenemos cere
bros diferentes™, insistié Ol
vier Oullier, recalcando que
muchos estudios se basan en
un muestreo bastante limi
tudo
Mis i de los IRM, la
exploracion interna del ce
rebro; a tra fe electrodos
implantados pars curar o de
tectar un foco epiléptico,
tumbién plantea asuntos &
En ¢l mundo, 100.000 pa
cientes afectados de la en
fermedad de Parkinson o de

otras perturbaciones son tra

tados gracias a una técnica
de  estimulacién  cerebral
profunds o través de elec
trocdos implantados, segtin el
atrn Luce Mallet, del Ins
1 Cercbro y de la

Médula Espinal, en Paris
Al cambiar los pardmetros
de estimulacion, pueden apa
recer modificaciones  del
vomportamiento (estado de
presivo reversible, estado de
excitacién. de euforia). Tam
bién es posible, preciséd Ma
pequeiss zongs
das 4 los pro
cesos de decision o de mo

tivacion
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‘Ml CREENCIA? QUE AL ENTENDER MEJOR NUESTRO
COMPORTAMIENTO IRRACIONAL GANAMOS MAS
CONTROL, NO MENOS. Y A MEDIDA QUE MAS EMPRESAS
SABEN DE NUESTRAS NECESIDADES INCONSCIENTES
TRAERAN PRODUCTOS MAS UTILES Y SIGNIFICATIVOS

AL MERCADO".

a
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Juan Ignacio Genovese
Director

0983 997899

0971 191700
director@genovese.com.py
021 612 614

Pessolani 495 c/Julio Correa
Asuncion, Paraguay

’ wWww.genovese.com.py

M«Qxer_:nc Member of the American
sl Marketing Association


http://es.scribd.com/juan_genovese
https://www.facebook.com/groups/maketingsummit/
http://marketingsummit.blogspot.com/
http://www.youtube.com/user/marketingsummit
http://twitter.com/
http://www.linkedin.com/in/juanignaciogenovese

