Clase 18

MARKETING DE REDES (Il) y
ESTRATEGIAS DE COOPERACION
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TORCUATO DI TELLA



Programa Toépicos Emergentes de Mktg

Martes 6 Jueves 8 Martes 13 Jueves 15 Martes 20 Jueves 22 Lunes 26 Martes 27 Jueves 29
) » Caso
L, Estrategias | Presentacion .
Marzo .| Investigacién Caso Mercados | Conducta del Unilever en
Introduccion ] de de Proyectos .
de Mercado Starbucks Emergentes | Consumidor . Brasil
Adaptacién | en cartelera L
Licitacion
Martes 3 Jueves 5 Martes 10 Jueves 12 Martes 17 Jueves 19 Martes 24 Jueves 26
Estrategias
Abril g ] _ ) Marketing de
de Feriado Caso Nike Ecosistemas
., Redes (1)
Innovacion
Martes 1 Jueves 3 Del 7 al 18 Martes 22 Jueves 24 Martes 29 Jueves 31
Mktg de L .
Revision de Triple
Mayo ] Caso - - Redes (II) )
Feriado o Periodo de Parciales ) proyectos Bottom Line
Bioscience Estrategias
de Coop.
Martes 5 Jueves 7 Martes 12 Jueves 14 Martes 19 Jueves 21 Martes 26 Jueves 28
Presentacion | Presentacion | Presentacion | Presentacion
Junio de los de los de los delos
resultados a | resultados a | proyectosa | proyectos a
las empresas | las empresas | las empresas | las empresas
Del 2 al 15
Julio

Periodo de Finales




Agenda

Gestion de los clientes estratégicos
Video: {Quién arruind la venta?

Expandiendo el marco de analisis: Estrategias de

Cooperacion



Al final de la clase deberiamos poder...

v" Formar equipos de Marketing que gestionen vinculos
duraderos.

v" Vincular el SDL y el Marketing de Redes para abordar
exitosamente a los Mercados Emergentes.



Ejes de Evolucion del Management

Management Management Management de
Familiar Tradicional Relacional y de Redes
GDL SDL

Mercados
Desarrollados

Mercados
Virtuales




Gestion de los Clientes Estratégicos

[Reduccionismo] @j

Marketing Team Unidad de compra



Analisis y Decision

e Fase 1: Analizar

" Como es la relacidon?
" Como se estructura la unidad de compra®

e Fase 2: Decidir

" El marketing team
= Sus tareas



Analizar: ¢Como son las relaciones?

Actor “B”

usiabes L hcor s

Comunicacion
Conflicto
Compromiso
Dependencia

Distancia cultural/
tecnoldgica/
geografica

Adaptacion
Experiencia

Costo de cambio



Analizar: ¢Como es la relacion?

Cliente A

Comunicacion

Conflicto
Compromiso
Dependencia

Distancia cultural/
tecnoldgica/
geografica

Adaptacion
Experiencia

Costo de cambio



Analizar: Unidad de compra

Estructura | El numero de personas y niveles
jerarquicos son funcion de:

" Novedad de compra

" [mportancia

" Quién determina los requisitos
" Fase en el proceso de compra



Analizar: Unidad de compra

Roles

Objetivos

e |niciador

e Influyente

e Usuario

e Comprador
e Controlador
e Decisor

e Funcionales
e Personales
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Decidir: El marketing team c\l '
v

Empresa vendedora

Empresa compradora

Unidad de compra




e L o T v oy O
Decidir: El marketingteam %  $? &' k’"
H : ’ (,f \..“

Empresa vendedora Empresa compradora

Marketing Team Unidad de compra
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Decidir: El marketing team (“}l I5~ ﬁ i
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Necesidades del cliente

-

Responsable de la relacién

Recursos de la Empresa vendedora



Decidir: Tareas del marketing team
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Unidad de Compra

Estructura

Obijetivos

Roles

Relacion

Marketing Team

Estructura

Tareas




2. VIDEO:
¢Quién arruino la venta?
Miller & United Metals



3. Estrategia de Cooperacion

S~
%|} T

"T thought outside the box. Now they
won't let me back inside!”



Ejes de Evolucion del Management

Management Management Management de
Familiar Tradicional Relacional y de Redes
GDL SDL

Mercados
Desarrollados




Estrategias de Cooperacion

government led initiatives.

\_

(On addressing EEs, the chief marketing officer, in \
addition to competencies regarding products and
promotion, it must learn to partner with NGOs and

Swith, Drumwright, and Gentile, 2010

J

No es facil la unién entre la empresa privada y el sector social y

menos cuando la apuesta va mas alla de la RSE.
Hagde Dugue - Emprendedora Soctal Ashoka, 2010

((;Por qué no podemos movilizar la capacidad de inversion de las )
grandes empresas con el conocimiento y compromiso de las ONG y
las comunidades que necesitan ayuda? ;Por qué no podemos co-
crear soluciones unicas?

\ C.K. Prahalad, QOOU

19



Redes de Relaciones [Holismo]

¢Quiénes integran este tipo de estrategias?'

écuales son los actores del micro-

contexto?

écuales son los actores del macro-

Los market actors

* [a empresa

e competidores

» distribuidores (mayoristas-minoristas)
e consumidores

» proveedores

... ‘nuevos’ actores de mercado

* |a gente (no solo como consumidores sino
también como distribuidores, proveedores
o coordinadores)

* contexto?

Los non-market actors
* los 6rganos de gobierno
(municipalidades, provinciales, nacional)
* las ONGs u organizaciones de la sociedad
civil (OSC) 6 el sector ciudadano
* organismos internacionales de asistencia
técnica financiera (BID, Banco Mundial,
FOMIN, Naciones Unidas)
* fundaciones de empresas privadas

20



¢Cuales han sido sus roles?

alto A .
Impacto en el
desarrollo |

bajo

bajo alto

Rentabilidad



iComo fue la evolucidon del “stac o?

) 2015

Cae Berlin Wall 1990
Cae Wall Street 2008

Marx 1848
Smith 1780

Voltaire, Rousseau,
Montesquieu 1789



iComo fue la evolucién de las OSC? *

2000
RSE

1900
Org. Nac (H. Obrero)
Org. Intl (Cruz Roja)

1800
“Damas de la sociedad”

1500
“Jesuitas”




¢Como fue la evolucidn de las Empresas en*
relacion a lo social?

Ignacio Hyland-Coca Cola, Workshop ENI Di Tella, 2011
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¢CoOmo estan mutando?

o 9
R
v =
e
S 9 i
a © |
E
bajo
bajo alto

Rentabilidad



El esquema que venimos desarrollando

Estrategias de Adaptacion
Adecuacion del marketing
mix a las restricciones de los
mercados emergentes

Entorno economico y
politico

Infraestructura fisica
Estrategias de Innovacion
Superacion de las
restricciones a través de su
neutralizacion o leverage.

Comprender las
caracteristicas del
consumidor

Ejes de Evolucion del Management
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El esquema que venimos desarrollando

Micro-contexto

Desafios Marketing Mix

Estrategias de Adaptacion
Adecuacion del marketing
mix a las restricciones de los
mercados emergentes

Entorno economico y
politico

Infraestructura fisica
Estrategias de Innovacion

Comprender las Superacion de las
caracteristicas del restricciones a través de su
consumidor neutralizacion o leverage.

Ejes de Evolucion del Management
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Incorporando las caracteristicas de los ecosistemas

Micro-contexto Macro-contexto

Marketing Mix

Desafios . o
(reduccionista)

Estrategias de Cooperacion

Estrategias de Adaptacion
Adecuacion del marketing mix
a las restricciones de los
mercados emergentes

Entorno economico y
politico

Infraestructura fisica
Estrategias de Innovacion
Superacion de las restricciones
a través de su neutralizaciéon o

leverage.

Comprender las
caracteristicas del
consumidor

Ejes de Evolucion del Management

(holistico/reduccionista)

Integra a todos los actores que
pueden contribuir con actividades
O recursos para co-crear un mejor

servicio.

Ejes de Evolucion del Management

de
Familiar Tradicional/ GDL  Relacionaly de Redes
sDL

Mercados | I
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... |la proxima clase!

Gestion de Vinculos Estratégicos
[Reduccionismo]



Consigna

¢ Cuales son los conceptos que te resultaron \
mas interesantes del dia de hoy?




