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Una nueva forma de llegar al cliente

EL MARKETING DISRUPTIVO

Y LA INNOVACION

En el paisaje actual de la marcas hacer siempre lo mismo y ser previsible

significa una pérdida de eficacia frente al cliente. Por esta razén, las empresas

necesitanintegrarensusestrategiasaccionesoriginalesquellamenlaatencion

del consumidor y generen interés hacia la marca. Este es precisamente el

objetivo del marketing disruptivo: salir de la monotoniay hacersentirla marca
de forma diferente y original planteando nuevos retos.
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sta nueva forma de hacer
Emarketing estd orientada a

salir de los esquemas conven-
cionales, rompiendo con la rutina
y ayudando a generar un nuevo
cambio de paradigma a través de
la innovacién y la tecnologia. En
este sentido, el marketing disrup-
tivo puede influir en los modelos
de negocio y en las nuevas pro-
puestas de valor porque, en ge-
neral, lo que pretende es cambiar
lo que esté establecido en una o
varias de las “"4p’s de Marketing”
logrando asi que, por medio de
lo que investigamos y tenemos a
la vista en internet y en las redes
sociales, hagamos las cosas dife-
rentes, mas eficientes, rentables

y econdmicas, siempre pensando
en innovar en el mercado y en el
negocio, poniendo como énfasis
en la experiencia del cliente con
la marca, siendo este el punto de
partida del marketing disruptivo.
Para lograr alcanzar una estrate-
gia de marketing disruptivo de-
bemos tener en cuenta una serie
de pardmetros, conocimientos y
desarrollo de sensibilidades en
unas areas concretas que permi-
tirdn implementar este tipo de
estrategias: escucha activa del
entorno de la marca y mas alla.
Indagacién por los detalles que
otros no perciben y una fuerte
dosis de intuicién. Creatividad
para la busqueda de inspiracion
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que lleven a la creacién de cam-
pafas diferentes y originales que
ganen el afecto de las personas.
El desarrollo de campafas de
marketing disruptivo estd marca-
do por el uso de ciertos recursos
como los disefios especializados
para dispositivos méviles como
tablets, smartphones... También
se emplean contenidos para dis-
tribuir en redes sociales tratando
de presentarlos muy cercanos a
los consumidores. Otra via es el
empleo de los datos para el co-
nocimiento profundo de la marca
y del usuario final, para convertir-
lo en un altavoz de la marca gra-
cias a la generacion de conteni-
doy a la recomendacién.

Es un hecho que diariamente el
consumidor recibe multitud de
estimulos por parte de las mar-
cas, que apenas llegan a captar
el interés. Esto obliga a las em-
presas a ser mas creativas, y lle-
var a cabo una estrategia de mar-
keting disruptivo que provoque
una ruptura brusca con lo esta-
blecido, estimulando una salida
de la rutina. Se busca romper con
lo establecido a través del mane-
jo de las herramientas del mar-
keting mix, buscando destacar y
diferenciarse sobre los demas.

En este sentido el marketing dis-
ruptivo emplea el precio como una
herramienta para “descolocar” al
cliente. Si hay un pardmetro clave
en el consumo es el precio. Una
forma de precio disruptivo puede
representar en ocasiones un pre-
cio bajo totalmente irracional para

las condiciones del mercado, com-
petencia y producto, pero que sea
tan poderoso en su mensaje y en
el momento, que sea capaz de ge-
nerar impacto positivo sin dafiar la
percepcion de calidad.

PRODUCTOS
Y CANALES
DISRUPTIVOS

La distribucién también puede
ser disruptiva a partir del uso de
nuevos canales o canales atipi-
cos para exhibir o vender pro-
ducto. Esto puede ir desde la
venta online de productos no
susceptibles para ese canal, o
hacer tangibles productos que
no lo son tradicionalmente.

La creacién de productos disrupti-
vos también puede ser otra via. Se
trata del marketing asincrono que
consiste en la presentacién de los
productos bajo una légica distinta
que permite narrar historias sobre
lo que representa la marca: Cam-
bios de estilos consolidados (for-
mas, colores...) que, desde otro
prisma, cambian su significado y su
esencia, pero que siguen siendo
atractivos al consumidor.

Es necesario considerar que el mar-
keting disruptivo puede estar muy
vinculado a la innovacién, puesto
que gracias a ella se establecen
nuevos canales de comercializa-
cién, y se crean nuevos productos
gue suponen nuevas formas de
contacto. De esta forma, la innova-
cién logra el cambio de paradigma
sobre en un mercado o en una filo-
sofia de negocio.

Un excelente ejemplo de producto
disruptivo es el iPhone de Apple,
que consiguid una ruptura entre lo
que habia antes de su aparicidn y
lo que significa su creacién, cam-
biando el paradigma de negocio.
Otro ejemplo de modelo de nego-
cio disruptivo es el de lkea, que lo-
gré cambiar los modelos de nego-
cio en la distribucién de muebles.

Otro caso de marketing disruptivo
a través de la innovacion lo ofre-
cen marcas como Nespresso, que
cambid notablemente el sector del
café, o Uber, el servicio de taxi que
ha revolucionado el mundo. @



Entrevista a Jorge Vazquez Gonzélez,
Consejero de delegado de Redegal

“Es una ruptura total
con lo establecido,
un cambio de paradigma”

Segtin su punto de vista, ;como definiria
el concepto de marketing disruptivo y cual
es su aplicacion en las empresas? Y, ;como
considera que se puede integrar en la es-
trategia de marketing?

Jorge Vazquez: El marketing disruptivo
busca romper con los esquemas tradicio-
nales respecto al modo de hacer marketing
de producto, de precio, de distribucién y de
promocion en las empresas. Para mi es una
ruptura total con lo establecido, un cambio
de paradigma. Debemos ver mas alla de lo
evidente y de lo comun para diferenciarnos
de nuestros competidores.

Podemos integrarlo de infinitas formas en
nuestras estrategias de marketing, yendo tan
lejos como nuestra imaginacién nos lo permi-
ta. Aunque, por supuesto, sin perder de vista
los objetivos de eficacia y rentabilidad.

Seglin su opinidn, ;qué ventajas puede
ofrecer para una empresa llevar a cabo ac-
ciones de marketing disruptivo?

JV: Para llevarlo a cabo es necesario observar
y escuchar al consumidor, prestandole muchi-
sima atencién. Hacerlo serd imprescindible
para diferenciarnos de nuestros competido-
res y llamar la atencién del pdblico y ofrecerle
una propuesta de valor.

Plantearnos nuevos retos, renovar la estrate-
gia de marketing y salir de nuestra zona de
confort es fundamental para mejorar y crecer
como empresa ofreciendo nuevas soluciones
a los consumidores.
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¢Qué papel juega el medio online como
herramienta dentro de las acciones de
marketing disruptivo?

JV: El medio online juega un papel funda-
mental en las acciones de marketing disrup-
tivo, porque internet y las redes sociales han
revolucionado todas las acciones orientadas
en aumentar las ventas de los negocios. El
marketing digital tiene un gran peso en este
sentido, ya que nos abre un abanico de opor-
tunidades inmenso para innovar, diferenciar-
nos y sorprender a nuestro publico.

¢Cémo puede ayudarnos este tipo de mar-
keting en el mix de las 4p’s?

JV: El marketing disruptivo permite romper
con lo establecido en la forma en la que las
empresas trabajan sus 4P. Y es que podemos
innovar en el packaging del producto, modi-
ficar nuestros precios de forma inesperada,
apostar por nuevos canales de venta o rea-
lizar acciones de comunicacién en soportes
que no habiamos empleado hasta ahora.
Esta forma de marketing nos permite ofrecer
nuevas soluciones basadas en la creatividad
y en la innovacién para los problemas del
consumidor, que siguen siendo los mismos.
Y nos permite, por lo tanto, diferenciarnos de
nuestros competidores.

¢Qué implicaciones conlleva en las organi-
zaciones integrar el marketing disruptivo
en el ambito de la innovacion, por ejemplo?
JV: Creo que es fundamental aplicar la dis-
rupcién en las dreas de innovacién de las em-
presas porque, si dejamos de experimentar y
de arriesgar, nunca ganaremos y nuestro ne-
gocio terminaré por estancarse. El marketing
disruptivo implica lanzarse a la piscina sin
miedo, implica renovarse o morir. Y es que si
queremos resultados diferentes, tendremos
que realizar cosas diferentes, jno?
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