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iINNOVACION
en VALOR

DISERTANTE: GUSTAVO ALONSO
Director de Time to Market | marketing de verdad
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De qué
vamos a hablar:

Por qué es imprescindible
la orientacion al cliente

Motivaciones de la decisiéon
de compra

Como eligen los clientes

Diferenciacion o nada

La innovacion al alcance
de todos
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CLIENTE,
divino TESORO.
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El camino
hacia un mejor negocio
comienza con un
profundo conocimiento
del cliente y sus necesidades.
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DOS MOTIVACIONES
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Relaciones, servicio, confianza:

Personas PYMES . Corporativo - ABRIR CUENTA BANCA EN LINEA

BN PYMES

Buscamos impulsar su negocio a través de
soluciones financieras a su alcance.

jEstamos juntos por su negocio!

Tasas

Comisiones

Cotice su

préstamo



. Como deciden los clientes?



DECISION DE COMPRA:

: . Busqueda
Necesidad Requerimiento quedd, Uso o ..
evaluacion Experiencia

latente manifiesto . Consumo
y decision
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DECISION DE COMPRA:

------------------------

-----------------------

Necesidad
latente

* Especificaciones
* Condiciones

* Proveedores

* Propuestas

* Evaluacion

Busqueda,
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y decision

Requerimiento
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DECISION DE COMPRA:

------------------------

-----------------------

Necesidad
latente

* Especificaciones
* Condiciones

* Proveedores

* Propuestas

* Evaluacion

Busqueda,
evaluacion
y decision

Requerimiento
manifiesto

Uso o
Consumo

Experiencia




Caracteristicas y beneficios del
PRODUCTO/SERVICIO “IDEAL”




Caracteristicas y beneficios del

PRODUCTO/SERVICIO
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IDEAL PRODUCTO A:

Caracteristicas y beneficios del
conjunto percibido A



Caracteristicas y beneficios del

PRODUCTO/SERVICIO
" »
IDEAL PRODUCTO A:
Caracteristicas y beneficios del
conjunto percibido A
PRODUCTO B:

Caracteristicas y beneficios
del conjunto percibido B
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Cuidado con la percepcion:




LOS CLIENTES COMPRAN VALOR DIFERENCIAL
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LA NACION [)  suscrBITE

LANACION = Lifestyle

De qué se trata la “escultura
invisible” que se vendio por

miles de dolares

El italiano Salvatore Garau, sardo de origen y
milanés por adopcion, es el responsable de Ia
obra que alcanzo un elevado precio en una
subasta y sorprende al mundo

29 de mayo de 2021 14:01 2"
Actualizado el 27 de septiembre de 2023

LA NACION




LO QUE NO
SE PERCIBE

NO
EXISTE







VALOR PERCIBIDO
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VALOR RELEVANTE



Una pregunta para siempre:

S| Ml PROPUESTA
DE VALOR
NO ES DIFERENTE
Y MEJOR,
POR QUE ALGUIEN
HABRIA DE ELEGIRLA




Una pregunta para siempre:

o S| Ml PROPUESTA
DE VALOR
NO ES DIFERENTE
Y MEJOR,
POR QUE ALGUIEN o
HABRIA DE ELEGIRLA
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Diferenciarse
es INNOVAR.

Innovar
es CAMBIAR.
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“Locura es hacer lo
mismo una y otra

“ vez, esperando
resultados distintos”.




Rita Mae Brown
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INNOVACION EN VALOR:

Resolucion de las
necesidades del cliente
en forma superadora.

Gustavo Alonso | @galonsottm




v ChatGPT x + - O X
B

o £ Incégnito Finalizar actualizacién

« => C 23 chatgpt.com &S

ChatGPT 40 mini Suscribirse

En solo tres lineas, ;podés ofrecerme una definicion de

"Innovacion”?

Innovacion es la creacion y aplicacion de ideas nuevas que generan valor. Implica transformar

conceptos en soluciones practicas que mejoran procesos, productos o servicios. Es clave para el

progreso y la adaptacion en cualquier ambito.
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Una pregunta para siempre:

S1 Ml PROPUESTA
DE VALOR
NO ES DIFERENTE
Y MEJOR,
POR QUE ALGUIEN
HABRIA DE ELEGIRLA

(no van a elegirla)



Componentes de la
INNOVACION:

% Necesidad a resolver;
% |dea y concepto;
% Habilidades V recursos.




Perfil
sociodemografico

Posicidn,
responsabilidades
y rol de compra
(si aplica)

Predisposicion
ala compra:

- Descubrimiento
- Consideracion
- Compra

- Recompra

Objetivos
y motivaciones

Problematicas
y/o frustraciones

Soluciones requeridas:
- Qué compra

- Qué usa o consume

- Por qué

- Cuando usa o compra
- Cuanto

Posibles
objeciones

Limitaciones de dinero

Limitaciones técnicas

Autopercepcion

i L
[

Otras consideraciones
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AUMENTAR AGREGAR




REDUCIR

AUMENTAR AGREGAR

QUITAR




RELEVANCIA
baja (para el cliente) clie

alta

DIFERENCIACION COMPETITIVA
(desde la oferta)

BASICOS

baja




RELEVANCIA
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alta

DIFERENCIACION COMPETITIVA
(desde la oferta)

INUTILES

baja




RELEVANCIA
baja (para el cliente) clie

alta

APUESTA

DIFERENCIACION COMPETITIVA
(desde la oferta)

baja
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.y Pilares para la innovacidn
./ de VALOR DIFERENCIAL:

% Conocer al cliente:
- % Conocer el mercado;

% Conocer tu competitividad.
“'\1 cer tu competitivi




Fuentes de competitividad
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MUCHAS GRACIAS

2 GUSTAVO ALONSO
) galonso@timetomarket.com.ar

O] galonsottm

[ salonsottm
@ www.timetomarket.com.ar

@Time to Market

marketing de verdad
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