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2. Requisitos del consumidor:
pricing for value
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Fuente: Miriam Calavia Rogel (Cinco Dias 16/6/09)
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ESADE The New Luxury

BU.S]I]@SS SChOOl Affluent-consumer survey: shopping behaviors I’'m doing more
often compared to last year

Using coupons/
direct offers

Waiting for
items I buy to
go on sale

Buying less
17% expensive
brands thanI
fo usually do

Ibelieve that the ,34.,}
brands I wear say % 41% Lo

a lot about who

1st 1st

Quarter Iam .-‘ E‘-_ = i i Quarter
2008 - NS i 201l
I am willing to spend
more for designer
brands because they
51 % are the most stylish 32%
and fashionable.

Source: Harrison Group and American Express Publishing, 2011 (TWSJ, may12/2011)
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3. Reaccion de las empresas reduciendo costes, sistemas
clasicos
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Técnicas clasicas de reduccion de costes

Disefio organizativo

. Control interno

.Centros de excelencia

. Fusiones/segregaciones

. Revision de tareas

. Centros de responsabilidad

Gestion de costes

. Benchmarking

. Subcontracion

. renegociacion con proveedores
. Ere

Eficiencia balance

. Adquisiciones en recesion

. Reduccion de stocks

. Gestion del riesgo en creditos y tesoreria
. Capitalizacion adecuada

Josep-Francesc Valls, ESADE

Presupuestos

. Base ZERO

. Reducciodn directa costes

. Costes objetivo (precio mercado — margen)

. ABC-ABM (activ based costing/ management)

Mejora cuenta resultados

. Reducir a cor business

. Reducir costes directos e indirectos
. Eliminar productos no rentables

. Externalizar



4. Reinventar el negocio
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Elementos del modelo de negocio exitoso

Proposicion de valor de cliente

- Cliente objetivo

- Trabajo a realizar para resolver un problema importante o satisfacer

una necesidad importante del cliente objetivo Formula de beneficio
- Oferta que satisface el problema o cumple la necesidad. -Modelo de ingreso
Cuanto dinero se puede
hacer: volumen por precio.
- Estructura de costes
Como se asignan los costes.
Modelo de margen. Cuanto
deberia alcanzar cada
transaccion para lograr los
beneficio deseados.
-Velocidad de recurso
Como los recursos necesitan
ser utilizados rapidamente
para sostener el volumen
objetivo.

Los recursos clave
deben proporcionar la
proposicion de valor de
cliente de forma rentable.
Puede incluir:

- Gente

- Tecnologia, productos
- Equipamiento

- Informacion

- Canales

- Sociedades, alianzas

- Marca

Procesos clave

asi como reglas y normas que
hacen que la proposicién de
valor del cliente sea repetible
y adaptable. Puede incluir:

- Procesos: disefio, desarrollo
de producto, sourcing,
fabricacion, comercializacion,
alquiler y formacion, IT.

- Reglas y métrica: requisitos
de margen para inversion, asi
como plazos de crédito, de
entrega y de proveedor

- Normas: dimension de la
oportunidad necesaria para la
inversion, el enfoque a
clientes y canales.

Fuente: Johnson, Cristensen y Kagermann, HBR, 2008
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Critical and specific capabilities by the strategy

CATEGORY OF
CRITICAL CAPABILITY
ﬁ IDEATION

B PROJECT SELECTION

PRODUCT DEVELOPMENT
COMMERCIALIZATION TR R

Resource-requirement
management

Supplier-partner
Market potential engagement

assessment
All Three
General understanding of emerging

NEED SEEKERS technologies
ﬂ Directly generated deep ﬁ Broad consumer and customer insights

consumer/customer Rigorous

insights Engagement with customers A decision making

Enterprise-wide
$ launcﬁ Product platform management

$ Pilot-user selection/
controlled rollouts

ﬁ Open innovation

1 Technical risk
(X0 assessment

TECHNOLOGY DRIVERS

Detailed understanding of
emerging technologies
and trends

$ Product life-cycle
management

Source: The Global Innovation 1000, Booz&co, 2010



Reinventing your business model

RYBML1 Produccion: RYBM2 Finanzas:
. Deslocalizacion

.., » Plazo breakeven
. Externalizacion

. Proveedores » Ajuste capital fixe
«  Logistica « Ajuste beneficios
. Internacionalizacién

» Modificacién de estructura de costes

*Gestion de riesgos

RYBMS3 Operaciones:
» Producto basico

* Precios dinamicos
» E- business

» (Canal descuento, outlet

Fuente: Propia, a partir de Johnson, Cristensen y Kagermann, 2008
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Rotulowcost, electric sign

OTULUWCGST@} ¢LOWCOST? DISENA TUROTULO EJEMPLOS RECURSOS SIGUENOS FAQ PROFESIONALES

1 Fabricamos rétulos luminosos con rotulacion digital incluida.

2 Nuestra filosofia lowcost te garantiza los precios mas bajos.

3 Disena tu rotulo exclusivo online con nuestras plantillas.
4 Entrega inmediata en 5 dias habiles y asequrado al 100%.

] 5 Sino quedas satisfecho, te devolvemos el dinero.

Rotulos especiales y otras medidas 1;
Rotulo luminoso Banderola Rotulo sin Banderola sin Lona publicitaria Vinilo promocional | Placa de metacrilato
L] una cara Luminosa iluminacion iluminacién 3

Rétulo luminoso una cara, desde 125€

Con este rétule luminose de una cara conseguira llamar la atencién de los marta gonzalez

clientes que circulen frente a su negocio. Un rotulo luminoso efectivo tanto de Hola, estoy muy agradecida por

dia como de noche. Ideal encima de la puerta de su negocio. Completamente toda la atencién y todo el

rotulado, a su gusto y listo para colocar. Incluye plantilla de colocacidn, trabajo por parte de Pep

tornilllos, tacos y guia de montaje. Llabrés, sin su atencién y sus
respuestas inmediatas no

El rétulo mas econémico: Rdtulo sin iluminacion. habria sido posible realizar el

Medidas no estandar y rotules especiales aqui. rotulo.

Atrae mas clientes a tu comercio con el Expositor Low Cost. -
® Leer mas

TA| GUIA DE MONTAJE 01 -pdf TA| FICHA TECNICA 01 -pdf




Mercadona, 2009-10, lo que vale un céntimo de euro
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Low cost y precios dinamicos
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Bl ok NOMES
A s AN -

la Sirena

»LOL )=

La Sirena (242 tiendas/172 Meur. facturacion): externalizacidn total fabricacion en 150 proveedores;
antes 20% produccidn propia. De Agrolimen a fondo inversion 3i (2006): crecimiento en 2010 a 300

tiendas en Espafia
Innovacion: linea basic a menor precio: entre 20-25% mas barato, no los mas baratos del mercado.

60 referencias basic sobre 700: de 11 a 14% facturacion, 2008-09
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1948

1986

Cambio de estrategia.
Nueva tienda By Basi

500 m2. Marketing online
con 5 actores TV. Stop a
Desfiles en BCN, Paris

y Londres. Prescinde

de disefiadores José Abril
y Markus Lupfer. Utiliza
departamento propio de
disefio. Dos colecciones
ano. Precios By Basi, a
partir 20 euros, el doble
que Bershka de Inditex.
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5. Servicios a empresas
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Nuevo entorno de la intermediacion, coingresos y ferias

Herramientas

i Portales de venta
onitine -

directa
Google Twiter Privalia Amazon
Bing Vente Privée Ofertix
EMPRESAS Wordpress Tiendas-Online.org  Yoox
: : Primeriti (ECI) C Herrera

Facebook Linkedin Viviscal (reg. cabello) Lin. Aéreas CLIENTES

Youtube Flickr Smart Box Plan B

Mice,

Tiendas ;
presenciales presencial

Clubs & Oficinas de_ :
representacion

Membership




Food & Beverage

Hight level

Medium cuisine -
&men Detvery

Fastfood

New products,

innovation T

Suppliers &

dealers alliance

f,.f’

Central cuisine

e —
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Talent

Visibility & interactivity Players

Tools

Google Twiter
Bing

Wordpress

Facebook inkedin
Youtube Flickr
Bolggers Wikis

Hunters networks

SIS I | Professional
Associations
Moodle

Social networks
Chats
Job _exchange

Employability Market inside the low cost phenomenon

Employer
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