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Estrategia y negocio en Internet
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“Los CEOs (Chief Executive Officers), es decir, los consejeros
delegados y primeros ejecutivos de las empresas, no tienen porqué
ser ahora diferentes a los que habia antes. La Unica diferencia es que
ahora han de ser estudiantes constantes
de la tecnologia. No para saber navegar
por Internet o saber utilizar un ordenador
personal, sino para comprender las
posibilidades de negocio que estas
tecnologias ofrecen a las empresas”.

Andy Grove, co-fundador de

Estrategia y negocio en Internet

Un ejemplo de éxito... el uso
de Internet en programas de
comunicacion integrados en el
marketing, como el de Nissan
para el reposicionamiento de
Nissan Sentra.
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Estrategia y negocio en Internet

Otros ejemplos... Las
campafias de marketing viral
Dove evolution, Gorila de

Cadbury y Toques de oro de
Nike.

El grado de compromiso...

Inicio
Acceso del cliente
potencial a Internet
Bajo Alt

Efecto comple- ¢la
mentario propuesta de valor en
Internet es me-
Si or?

No

Efecto comple-
mentario

¢El pro-
ducto se describe de
manera estandari-
zada?

No i
| |

Efecto comple- Efecto de
mentario substitucion

Fuente: adaptado de N. Kumar (2002)




El grado de compromiso...

Grado de compromiso
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Proporcion del mercado objetivo que utiliza el canal

Fuente: adaptado de M. Kare-Silver (2000) y D. Chaffey et al. (2006).

... en la investigacion de mercados

Técnigues Tacnigues
qualitatives quantitatives
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profund itat & Ohservacid de lactivitat
del servidor
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* Enguestes ad hoc
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... en la investigacion de mercados
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... en la investigacion de mercados

Introduccion Crecimiento Madurez Declive

NUmero de usuarios

Tipos de adoptadores

2,5% 13,5% 34% 34% 16%
Innovadores ~ Primeros ~ Primera  Ultima Rezagados
adoptadores mayoria  mayoria




Decisiones de producto

e Lacreacion de
nuevos productos
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Decisiones de producto

e Lacreacion de
nuevos productos

e La introduccion de

elementos
extrinsecos de valor
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Decisiones de producto

0 JOIN NOW

° EI proceso de e wfglikzwowmt
creacion de nuevos (ISR
productos

¢, Tienen mayores posibilidades de
éxito determinados productos?

Los productos que mejor
capitalizan las ventas por

Internet:
« Productos de blsqueda
- Productos de experiencia
adquiridos en anteriores
ocasiones e n

Productos digitales ) - o
Las caracteristicas del producto, por si mismas, no

son determinantes”.
Poon y Joseph (2000)




Marca, confianza e informacion
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marca como preferente y 3 -

Unica porque los usuarios... _
Estrategias para aumentar la

* tienen a su alcance una confianza en la marca:
oferta global;
e se enfrentan a elevados v Comunidades virtuales
costes de busqueda; y v' Informacién imparcial sobre
« tienen dificultades para la propuesta de valor
evaluar la propuesta de v" Vinculos con nombres de
valor marca de los entornos fisicos

¢,Un mercado mas competitivo?
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“Internet es un mercado ‘casi perfecto’. El resultado es una competiciéon muy agresiva sobre la
base de los precios, que dificulta la diferenciacion del producto y la lealtad hacia la marca”.

Alba et al. (1997)

* Los precios son mas bajos "

e Lademanda es mas elastica

* Los precios se ajustan con mas precision y
frecuencia

* Ladispersion de precios es equivalente, o
incluso superior, a la de los entornos
convencionales
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¢,Un mercado mas competitivo?
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“En Internet no sélo los consumidores se benefician de menores costes de obtencion de
informacién. También las empresas tienen mayores facilidades y menos costes: para conseguir
informacién sobre los consumidores, para interactuar con ellos y para desarrollar programas de
marketing mas adaptados a su particulares caracteristicas”.

Rodriguez Ardura (2008)

* Los precios son mas bajos u

* Lademanda es mas elastica

* Los precios se ajustan con mas precision y
frecuencia

* Ladispersion de precios es equivalente, o
incluso superior, a la de los entornos
convencionales

e Existe una fuerte concentracién de la oferta

Hasta hace poco...
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Ahora, en Internet...

e Mdltiples emisores y receptores
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Ahora, en Internet...

Interactividad
— bidireccional
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Ahora, en Internet...

— uno-a-uno

Ahora, en Internet...

— con los contenidos
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Ahora, en Internet...

sensaciones de telepresencia y
flow

Contribucion del flow a la experiencia
de consumo en linea

Actitudes favorables hacia la marca y la oferta de valor
— Predisposicién hacia el aprendizaje, el examen y la retencion de informacion

— Propensién a considerar que la experiencia de navegacion ayuda a evaluar la
oferta comercial

Predisposicion a la adopcion de comportamientos de
exploracion del sitio y sus contenidos

Visitas de mayor duracion

» Mas elevada propension a repetir la visita al sitio
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Fuentes de empoderamiento en linea

» Capacidades para conocer la oferta

Fuentes de empoderamiento en linea

» Capacidades para conocer la oferta

» Capacidades para disefar
la oferta de valor
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Fuentes de empoderamiento en linea

» Capacidades para conocer la oferta

» Capacidades para disefar
la oferta de valor

» Capacidades
de sancion a
las empresas

Ventajas competitivas del e-commerce...

» Limitaciones espaciales y
temporales

* Conveniencia y economia
» Confianzay seguridad percibidas
° EXperienCia de Compra Ausencia de limitaciones

* Interactividad, conectividad y espagiales
atencion personal

Comercio
virtual

Limitaciones Ausencia de
temporales limitaciones temporaleq
Comercio
tradicional

Limitaciones espaciales
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Desintermediacion vs reintermediacion

A través de los procesos de desintermediacidén desaparecen
intermediarios del canal
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Desintermediacion vs reintermediacion

e Mediante los procesos de reintermediacién surgen
intermediarios que proporcionan valor de forma diferente a los

de los intermediarios tradicionales
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Distribucion fisica y logistica

» Contratacion de operadores logisticos

Distribucion fisica y logistica

e Contratacion de operadores logisticos
e Distribucién acumulada

Benvinguts a @caprahu aca‘a.com

Usuarl Reqistrat

Usisar [— e MR ERESEE @S
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Distribucion fisica y logistica

e Acuerdos con otros distribuidores

Para saber mas...

Inma Rodriguez Ardura (2008). Marketing.com y comercio
electrénico en la sociedad de la informacion (32 edicion).
Madrid: Ediciones Piramide y ESIC Editorial.
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“l can’t understand why people are frightened by new ideas.

I'm frightened of old ones”.
John Cage
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