Emprendedores Breaking Rules LR N

“Locos son aquellos que esperan resultados
distintos, haciendo mas de lo mismo...”
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v Mercados inestables

v Mayor cantidad de competidores

v Productos poco diferenciados

v’ Clientes mas racionales y menos fieles

v Guerra de precios

v Menor rentabilidad

v Productos con ciclos de vida cada vez mas cortos

v/ Crecimiento acelerado en la variedad de productos
dentro de una misma categoria

v Consumidores saturados de estimulos publicitarios
v Mayor uso de Internet por parte de los clientes para
busqueda de informacion
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Ve, donde los demas solo miran

Es rapido, pero no impulsivo.

Se ocupa de lo importante y delega lo urgente
Ama los desafios y asume riesgos.

Hace foco en el cliente y no en los competidores
Continua donde los demas abandonan.

Pide perddn en lugar de permiso

Es apasionado en todo lo que hace

Descubre caminos alternativos para llegar al resultado
Pide perdon, en lugar de permiso

No le teme a la incertidumbre, por que es optimista
Es un maestro armando redes de contactos
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Marketing Lat

® Es una herramienta de marketing para
Emprendedores que deben operar en mercados
competitivos. Es altamente efectiva porque actua
sobre aquellas variables que impactan
directamente en el negocio.

“Cuantos comandos Ud. utiliza del Word ?...

® Sus ingredientes son el pensamiento lateral, la
psicologia del consumidor y el capital humano
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El objetivo es lograr un alto impacto en el mercado, utilizando tacticas
de marketing no convencionales y de bajo costo

Herramientas
Vision Global del Mercado
Mirada microscopica de mis consumidores
Monitoreo de mis competidores
Pensar distinto
Propuesta de Valor Unica
Mantra claro y concreto
Un negocio rentable
Estrategia Competitiva
Mapa y ruta con mojones
10 Organizacion liviana e inteligente
11.Equipo de Evangelistas (RRHH)
12.Comunicacion mortifera
13.Relacién vivencial con el cliente

2 o9 mop O s Y ) =
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Consultorios Odontolégicos arcelo Rabinovich

Cadena de Centros Odontoldqicos

el nauquracion :

ler. Sucursal Abril de 2002

2da. Sucursal Noviembre de 2002
3r. Sucursal Julio de 2003

4ta. Sucursal Octubre de 2003
5ta. Sucursal Marzo de 2004

Ubicacion :

Carrefour San Fernando

Carrefour San Isidro — Shopping Soleil
Carrefour Moron

Wal Mart Constituyentes

COTO Abasto

Cantidad de Pacientes :

52000 aprox. Entre las 4 sucursales

Profesionales :
50 odontodlogos . Entre las 4 sucursales
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3 Preguntag Claves N Liﬁ. Marcelo Rabinavich

® Investigar el mercado para saber.
Donde estoy?

® Determinar Adonde quiero llegar ?

® Analizar Qué camino tomaré?
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FlQADIOGRAFIA DE UNA IDEA DE NEGOCIOS Lic. Marcelo Rabinavich |

CONCEPTO DE NEGOCIO (Valor)

¢En que mercado estoy?
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¢, Qué actitud tiene el consumidor, frente a
esta categoria?

Actualmente, ¢ como el segmento meta
resuelve la necesidad?

¢, Que ventajas tiene la nueva solucion?
¢, Qué costos tiene la nueva solucion?
¢, Quien esta dispuesto a pagar y cuanto?
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ESCENARIO EMPRENDEDO R rcel Rabnovih

Fuerzas ‘ Fuerzas
Politicas Consumidores Tecnoldgicas
Potenciales
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Fuerzas - - Fuerzas

Econdmicas Sociales

Factores Claves de Exito
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Tecnol6gicas

Cuando sale de viaje en auto, no lee

el prondstico del tiempo antes?

'''''''''
Econdémicas Sociales

Convirtiendo datos en informacidn...

El desafio es detectar anticipadamente oportunidades y protegerse de las
amenazas

®| 3 humedad Paolitica
®| 3 sensacidn Social
=|a presion Econdmica

=| a radiacian tecnolagica
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 Disminucion de 2.000.000 de afiliados en las O. S.

« Aumento de morosos en las P. P.

 Reduccion del 55% al 43% la cobertura nacional.

 Indice de desempleo: 13,4%

« Aumenta la demanda del Hospital Publico en 56%

 Hospitales sin insumos basicos

 Altademoraen turnos de Obras Sociales y
Hospitales publicos

« Demorade 60 dias en reintegros a Odontologos

« Mala atencidon en diversos centros de salud

Pago de coseguros para la atencion
Pago obligatorio de bonos en Hospitales publicos
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| MERCADO DE CONSUMIDORES

Segmentacidn

Dividiendo la Torta para no hacerse Torta...

El cuchillo lo usamos para Identificar grupos con necesidades,
comportamientos de compray consumo
similares.

DIVIDE Y REINARAS...
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El E BR odia los tenedores libres y ama los Restaurantes_.Ena,mﬂﬁﬁaﬁwmh

Hablemos de nosotros...

®Ayuda a identificar a la chica mas linda del barrio

®Conocer que quiere y que la hace feliz

® Saber si esta en pareja y si es asi, en que esta insatisfecha.

®Es mas facil conquistar a una, que a todas la de la cuadra.

@Si la hacemaos feliz, las otras también nos buscaran

®Tener idea de cuanto nos costara mantener!a.

Hablemos de negocios...

® Ayuda a identificar cual es el grupo mas rentable.

®Permite conocer sus necesidades y resolverlas mejor que nadie.

® Aprovechamos mejor los recursos que disponemos.

®Podemos crear ventajas competitivas inimitables.

®[Grandes chances para crear una marca valorada.
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Segmentacion de Mercado

Lic. Marcelo Rabinovich

Tipo de Motivo de Beneficios Cobertura Perfil Socio demo
Paciente Consulta buscados Medica Socio grafico
Econ.
Mama Dolor Comodidad Obra Social Alto Ocupacion
Adulto Estética Cobertura Privada Medio Zona de
Economia (T.oP)) residencia
Tercera edad | Prevencion Seguridad Sin Cobert. Hospital | Bajo Ingresos
Adoles - Urgencia Calidad Sin Cobert. C. O. P. Estilo de vida
CenieE profesional
Chicos Otros Rapidez Odontologo privado
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Que necesidades y deseos tiene cada segmento?

Cual es la ocasion en que es comprado y/o utilizado el
producto?

Quién es la persona que compra y/o consume?
Cuales son las diferentes opciones que tiene para elegir?
En que lugar compra y consume?

Que fuentes de informacion consulta para orientar la
solucion de su necesidad ?

Que atributos evalua la persona para elegir un producto?

. Como usa el producto ?
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\Necesidades Insatisfechas 7 e asdoabimicn

Hospital - O. S.- Consultorios

eEsperas excesivas

eTurnos espaciados en el
tiempo

eHorarios que coinciden
con la Jornada Laboral

eTemor y dolor

eProfesional poco
confiable

eFalta de iInsumos

eMaterial de poca calidad
eInseqguridad

eMamas, que hago con los
chicos?

eFalta de seguimiento en los
tratamientos

eConsultorio poco confortable
eBonos contribucion
obligatorios
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| Psicologia del Consumidor Liv. Marcelo Rabinovich

Producto + Servicio

ZAFA!I

Necesidad + Deseo

NUNCA MAS
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Psicologia del Consumidor Lic. MarcegEIIRC

En 1981, Fager Sperry, neuracirujano del Instituto de Tecnologia de California, gand el
Premio Nobel por su teoria sobre la Funcionalidad de ambas lados del cerebro (lado
izquierdo y lado derecha)

» Analitico Hemisferio Hemisferio e Intuitivo

* Verbal izquierdo derecho e No verbal

» Racional  Emocional

* Vision de * Vision global
detalles 3 Espgnté_neo

 Explicito e Visual

» Secuencial e Artistico

e Concreto e Eisico

* Lineal « Imaginacion

Proceso Proceso

) . X » Creatividad
secuencial | simultaneo
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- Alto
Bajo Involucramiento

Involucramiento

- Compras por

obligacioén N
- Necesidad

) - Placer
- Rutina
- Racional - Gusto

- Automatica
- Abastecimiento

. VALORACION + SUBJETIVA
VALORACION + OBJETIVA

RACIONAL EMOCIONAL
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Necesidad - Deseo Lic. Marcelo Rabinovich

Estacidn de servicio:

Necesidad: Cargar Combustible

Deseo: Llegar rapido y sequro al lugar del destino

Rent a Car:
Necesidad: Trasladarse de un punto a otro

Deseo: La libertad de elegir cuando y como

Hotel:
Necesidad: Pasar la noche y alimentarse

Deseo: Descansar, sentirse un Rey.

Casa de Ropa:
Necesidad: Vestirse

Deseo: Sentirse que uno es, quien desea ser.
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Quien te dijo que estabas solo...

Son todos aquellos que quieren conguistar el mismo territorio
que nosotros. Intentan resolver la misma necesidad. Y a veces,
hacen las cosas mejor que nosotros....



consulting

Competidores

Los circulos virtuosos

Cliente
Necesidades Observar!!
Insatisfechas
Ventaja | N . Clgualdtiq
Competitiva CINTE LR
®
Mi Emprendimiento Competidor

A 4

Atributos




=Hpspital

=3alitas de atencian primaria

Lentros Odontolagicos Privados

Lonsultorios Odontoldgicos Independientes

lbra Social

Lic. Marcelo Rabinovich
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" TA, TE, TI...Con que segmento te vas a quedar?

® Tamafio

® Tendencia

® Capacidad econdémica del segmento
® Frecuencia de consumo

® Competidores presentes

® Barreras de entradas

® Inversion de arranque
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Ahora la pregunta clave:

¢ SEGUIMOS ADELANTE? ¢ NOS METEMOS EN EL NEGOCIO?

®Cual es mi proyecto personal?

®[ué es lo que me produce placer?

®Cuéles son mis habilidades mas fuertes?
®Cuales son mis mayores debilidades?

®Hasta donde estoy dispuesto a comprometerme?
®[ué conocimientos me faltan?

®Cuéles son mis mayores miedos?

®Puedo formar un equipo y liderarlo?

®Con que recursos cuento?



consulting

| e
MERCADO DE UN
PRODUCTO

1§

NO MERCADO NO MERCADO

" Lic. MarceleRabirmyjgh

word

NECESIDADES

GENTE

SITUACIONES
o
USOS

;

NIVEL
ESTRATEGIA <

Necesidad

detectada Necesidades descubiertas

Necesidades descubiertas

Clientes y

Consumidores descubiertos Consumidores descubiertos

Potenciales Clientes
Situaciones y usos del

Situaciones y usos descubiertos Situaciones y usos descubiertos

Producto

. .

Oportunidades Oportunidades

MERCADO
PREDETERMINADO

.

SEGMENTACION + POSICIONAMIENTO
ESTRATEGIA

.

FRAGMENTACION Y SATURACION DE MERCADOS

descubiertas Descubiertas

2 0 0L, X X X X XXX X QO O O O O
NIVEL © O O <><> XXXXXX “‘ L] [ ] sEav
MARKETING {}{:}O \““ ‘ “ :: XX >CO&MP
I S Ty TR e DT X
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Marketin g | ateral * Lic. Marcelo Rabinovich

Los tres niveles donde se puede romper las reglas

Target
Necesidad ~ Ocasion
Lugar
l Deseo
Pensamiento
L at er a-l Atributos tangibles
Producto / ~
> Servicio
( N \ —
«Sustitucion l

sCombinacion

{ eInversién > Canal - Distribucion
L Mix de Marketing
*Eliminacion Comunicacion
*Exageracion

J Comercializacion
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e Algunos Ejemplos:
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= No se va por las ramas, va al grano y explica por que
la iIdea va a funcionar, es decir...

por gue el negocio, es negocio!!!!

En realidad es el secreto mejor guardado de todo
emprendedor.

Es lo que cualquier inversor quiere saber.

A el no le Importa en que se va a gastar el dinero, le
InNteresa como se va a multiplicar

Ejemplos: HERTZ — KODAK
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Productos y Serviclos Lic. Marcelo Rabinovich
Prohibido Olvidar...

® Piense en los Atributos que valora el Cliente y en eso sea el mejor. No invierta en
espejitos de colores, invierta solo en aquello que el cliente considera importante.

® Ofrezca beneficios que superen la expectativa del cliente.

® Ud. sabe que el cliente sélo compra por la CONFIANZA que le tiene y por el
VALOR que percibe de sus productos.

® Ud. disfruta con la cara que pone el cliente cuando lo SORPRENDE con algo que
no esperaba.

® Ud. sabe que el cliente debe sentir que nos importa mas como persona, que como
cliente

LA APUESTA ESTA PUESTA EN LA PERCEPCION y en la PSICOLOGIA DEL
CONSUMIDOR.
EL 80% del éxito se basa en el CAPITAL HUMANO.
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~ ElNegocio de Prodental " LinMarceo Rebinovith

* Los potenciales clientes podran acceder a un servicio
odontoldgico cuya calidad es similar al de las coberturas medicas
de primer nivel, pero a un precio “social”.

e Por otro lado, el estar dentro del Hipermercado les permitira
resolver sus necesidades bucales con mayor comodidad, ya que
mientras algun miembro de la familia realiza las compra, el otro
podra hacerse el tratamiento.

 EIl Centro estara disefiado no solo para atender sino también para
desarrollar actividades de promocion de la salud

« Sabemos gue podremos hacer varias acciones de co-branding con
Carrefour
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 Horarios de 9 a 22 hs

* El Centro funciona los 363 dias del ano
o EXiste seguridad permanente

e Espacio de estacionamiento

* Posibilidad de “ganar tiempo” realizando otras
actividades.

e Espacio para chicos con Baby Sitter
e Servicio de Cafée y Jugo
 Profesionales docentes de la UBA

« TV y Musica
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'_ Mision y Vision

Y ahora quée...?
Armando LA CAJA DE HERRAMIENTAS

Misidn, Si no podes explicarlo en dos palabras, es porque no lo tenes
claro..

Es [a mejor vacuna para evitar el “Sindrome del Tenedor Libre”

La Visidn, No hay Emprendedor que no tenga un suefio, pero no todos son
capaces de compartirlo con otros para convertirlo en UTOPIA.
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' El bendito Plan... para qué nada ocurra.

® Es simplemente una hoja de ruta, un mapa.

® Orienta, pero no obtura.

® Solo es claro en los primeros 600 kilbmetros,
despueés se ve poco.

® Lo importante para el Emprendedor es que lo
ponga en marchay después?.

® “Senor, me puede decir donde queda...?”. Se
corrige el rumbo.
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“Nunca hay una segunda oportunidad para causar una
primera buena impresion...”

El Emprendedor Breaking Rules siempre se hace conocer y tiene
personalidad.

Nunca pasa desapercibido, se lo podra odiar o amar, pero no
ignorar.

Se preocupa por estar donde el mercado mira, escucha o lee.

El Emprendedor B. R. sabe que la Unica manera de ser recordado es
siendo diferente y para eso hay que tener“ese no se que...” que a la
gente le fascina. Una vez gque lo descubre, le da, le da y le da; hasta
dejar una marca en la mente que se asocie a un par de atributos.
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m Es una tactica/estrategia de marketing que consiste en
Incentivar, de alguna forma, a la gente a que hable y difunda
un producto, empresa o idea, de manera espontaneay
adquiera simultaneamente la validez y credibilidad que la
publicidad tradicional no posee.

“La inmediatez de la Red permite resultados espectaculares.

En apenas 18 meses, se registraron 12 millones de usuarios a un
servicio de correo electronico gratuito como Hotmail, desconocido en su
momento, y a un ritmo de 150.000 incorporaciones diarias.

¢, Cuantos millones de dolares se gastd Hotmail para conseguir
semejante volumen de nuevos usuarios en todo el mundo y en tan poco
tiempo? Solo 500.000 dolares.
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1. - Ofrezca un producto o servicio de valor para sus clientes
2.- Debe ser muy claro y concreto y facil de transmitir

3.- Que pueda ser escalable rapidamente

4.- Explotar motivaciones comunes y comportamientos

5.- A traves de la utilizacion de las redes de comunicacion
existentes

6.- Logra su cometido utilizando los recursos de terceros.

Este sistema sigue una matriz de desarrollo, que graficamente podria
representarse asi:

1
111
111111111
11111171171117111171171171211711111
1111111171211712117211712117211712111... (21 x 3)
111111111111 ... (189)

(Piramide de Crecimiento Exponencial — Efecto Bola de Nieve)
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Seguidores tempranos Seguidores tardios

34% 34%
Adoptantes
tempranos Rezz}gados
13,56% 16%

Innovadores
2.5%
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EL EMPRENDEDOR Breaking Rules no tiene amantes...se
casa.

Elige la mejor del barrio, pero se compromete, forma
familia y construye un proyecto con su pareja. Quiere
ser el mejor hombre para una sola mujer.

Eso si la conoce como el mejor. Desde su necesidades
mas pequenas hasta sus mayores caprichos.

También tiene claro que la ES LA

AUSENCIA DE ALGO MEJOR
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Emprendedor

Punto
de
Encuentro

|
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e En el MARKETING LATERAL la comunicacion es clave.
e Para nosotros, si haces y no comunicas... Es igual a no hacer.

*El Emprendedor BR tambiéen sabe, que siempre es el mercado el que le pone
sentido a los mensajes que emite. Todo lo que hacemos y no hacemos...algo
dice de nosotros.

eLa tiene que ser lo mas personalizada posible, odia lo impersonal y
comunicacion para el Emprendedor la comunicacion no es un monologo es un
dialogo.

«Cree fervientemente en el Marketing Directo y en el boca a boca.

El Emprendedor Breaking Rules su mejor amiga es A.LD.A.

LLAMAR LA ATENCION, DESPERTAR EL INTERES, GENERAR EL DESED' Y FUNDAMENTALMENTE QUE ACTLE.
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LAS AL| ANZAS Lic. Marcelo Rabinavich

 El Emprendedor tiene una deformacion psiquica. Siempre esta pensando
como sumar a otros en su utopia. Como es comun que los recursos
brillen por su ausencia, le encanta compartir gastos fijos.

e Sabe gue los socios duran en el tiempo cuando el otro también se
beneficia.

El nunca se olvida que cuando “Uno no quiere, dos no pueden...”

Es comun que los candidatos sean los proveedores

Aprovecha y se sube a la marca de sus socios y asi se ahorra el
boleto....

Siempre se sale con la suya porgue viene con propuestas innovadoras,
de alto impacto y es realizables.

Seduce con su pasion y capacidad de hacer.
No va con ideas, va con la propuesta “llave en mano”



LA COMPETENCIA

GRACIAS POR
ENSENARNOS
TANTO...



Recuerde...

El pesimista se queja del viento...

El realista espera que cambie...

El optimista ajusta las velas...
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Av. Alvear 18o7, Piso 72 OF. 708
(C1129AAA) - CABA - Argentina
telffax: 54 11 4807 7110
info@consultorapraxis.net
www.consultorapraxis.net

open your mind,
change your world
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