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MARKETING Ll
# “Nunca antes, la B
publicidad habia sido
tan creativa, aunque
parece que nunca antes
habia sido tan eficaz”,
declaran los autores.
Maria Tapi : il
sibaiar escucharles, pues se la estin jugan- Vrigley'’s con M
martillazos! es la propuesta do...”, sefialan Pérez Cuesta y Este-  Joyco. Tres afios antes,
que J.J Pérez Cuesta y Ra- ve como el razonamiento de loque  Joyeo habia relanzado
fael Esteve presentan en la empresa debe hacer antes deen-  dicha marca como unca-
RompeFrenos (Empresa Activa, carar los problemas de percepcion  ramelo sin azucar. Solano
2008) y todo para conseguir que la que se generan en el piiblico. se convirtié en un gran
publicidad cumpla con los objeti- éxito, Una maquina de
vos marcados. Los autores argu- Argumentos creibles crecimiento que la con-
mentan que la gran inversién tradi- Es necesario saltar las barreras para  virti6 en lider del merca-
cional en medios ya no es efectiva dar a conocer los verdaderos atribu-  do, éCémo se explica?
al no provocar que el consumidor tos de la marca-producto medi Posicionarse ct
adquiera el producto, que es lo que el uso de arg s creibles y Ia - lo sin aziicar fue
los directivos quieren. mados frenos I ario de prestigio en sus spots e ion de " un gran aci
El método de publicidad Rompe- —entre otras cosas — para que se ge- ﬁmm-qmsecmvhmmm Partiendo de la filosofia del valor de Meulpdmem
Frenos ita de 1 nere la competencia o se pueda co-  producto de consumo diario. “Los  Warren Buffet, Rompe mwmmm
“porque los frenos mentales garanti-  nocer a nuestros target. negocios nichos para clientelas de- un modelo basado en la innovacién yla  sario. Un potente marti-
zan la rel i, ese indispensabl Frente al paradigma clasico de en- responden a pﬂﬁndadmmqnéstaumwhm llazo !
interés del consumidor hacia lo que  contrar la diferenciacion, la filosofia  mutcho més a la incapacidad de sus  funcion: “La innovacitn que silo disfre-  'Tras la presentacion y
nuestro negocio propone. Por eso, de renos trata de ensefiar para masificarlas quea  taconlas ialesdelcon-  emision de la campafia
mmguardado c6molk amme‘;eanﬂmmgfper- una solida decision estratégica”. sumidor, sin conocer de antemano en  de publicidad, las ventas
mejor delasmamas Y s6- uapm&nqusmts posi- percepeiones de su cliente debe an-  de caramelos aumenta-
Io se encuantra d do tonela- Cambio: acciony reaccién , estd casi fatalmente condenadaal  ronaunque la Asocia-
das de rocas y basura”. Pérez Cues- De positiva “Todos €Omo y  fracasooal éxito efimero, Lainnovacion ~ cién de Anoréxicos reac-
ta y Esteve proponen que para que  mercado enel que lz audienciaesili-  consumidores, somos reacios a cam-  no puede limitarse a lo formal y senso-  ciond y la empresa tuve
el negocio crezea es necesario ga-  mitada: la ampliacién de target me- biardeidﬂm. Del mismo modo tam-  rial, debe estar monitorizada porlaper-  que negociar. Las reac-
nar a los nuevos consumidores y  diante la adaptacion y amp n en ipio de cier- eepu&aqmmaumquistarylaase— ciones de los consumido-
las nuevas ocasiones de quienes ya  los usos del producto a sus ds ta prop lidad entre accién y  gurard permanencia en el tiempo”. res son positivas popr-
no consumen el producto-servicio.  des. Pérez Cuesta Esteve ejemplifi- reaccion. Nos expli Si una estran que el
Las barreras, la indiferencia y la  can esto en las natillas de Danoney  persona o una marca es acusada de  www.negocios.com mensaje lanzado por la
falta de credibilidad son los tres ctmocambiaron de nombre a Danet, algo, la forma de i esun g o compaia les ha llegado.
elementos que conforman los lla-  ampliaron su target al utilizar a de-  potente identificador de su credibili- ~ de gestion enla web de LA GACETA.
L] la compafifa, las categorias
Las cinco claves para que T
d | i - te de negocio y/o de rein-
i elpi::hlcto
¥ 4. Demostrar el prox
la comunicacion sea eﬂcaz BT
ta i pa:m
I La recomendacion Eam&m
caracteristicas del pro-
del producto esta s s Bo ol
enel ADN del sdemds.
mdrketing viral 15 W" Bs
¥ o ot arma siva de las armas del marke-
mas poderosa. ting La que convierte lo ex-
JJ. Cuesta y Carlos Esteve 1 : clusivo en masivo, lo desco-
dan en RompeFrenos los ¢in- orender al clier mddq,egpop&hr.]!sﬂenal
co “martillazos” para que la bando categorias: niicleo del ADN que viraliza
comunicacitn de |a empresa rastre: cal el boca-oreja. Y su estd en di-
cumpla su . - superiores para sty dgesvionie il peest
1 1. Dar la vuelta a las barre- i girse al be r sus beneficios u ¢ gio de quien Ia hace, al grado
ras: “La barrera es un re- neficio que promete oal pro-  siones, Retine dos vent: en que su experiencia es Te-
- in-  Por un lado se aparta de la :
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