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PRECALENTANDO:
BUENOS DÍAS01



Estamos viviendo la transición de un 
mundo de átomos a un mundo de bits
La mejor manera de apreciar los méritos 
y las consecuencias de ser digital es 
reflexionar sobre la diferencia que existe 
entre bits y átomos.
Nicholas Negroponte en su libro Ser digital (1995)



Internet no es Digital
Internet y Digital no son la misma cosa



Digital obliga a una visión 
más amplia
No se trata sólo de tecnología: es una cuestión cultural



Digital significa asumir que 
los negocios se transforman
Lo digital transforma los negocios, departamento a 
departamento, sector a sector



Digital no es un cambio 
incremental: es disruptivo
Digital no es buscar oportunidades para reducir costes o 
mejorar ventas



Digital es rediseño de 
procesos
Digital significa otra manera de hacer las cosas que depende 
más de las actitudes que de la tecnología



Economía de la atención



Pérdida de credibilidad



Nuevos contextos de mercado, sociedad y tecnología













“Nunca hago predicciones, y nunca las haré”



¿POR QUÉ UNA 
SESIÓN DE ESTE ESTILO?02









Las fronteras caen

Las fronteras caen





Personas







Os presento el 'Índice de 
Frikabilidad' 
Es un término de RocaSalvatella: sucede cuando uno de los 
dos interlocutores aún no está preparado para cierto tipo de 
propuestas, pero también aparece cuando uno de los dos 
interlocutores va demasiado acelerado, demasiado deprisa.



Os presento el 'Índice de 
Frikabilidad' 
Lo importante es llegar en el momento adecuado. Si lo hace 
demasiado pronto, o demasiado tarde, normalmente dejará de 
ser una buena idea. Debemos ajustar la propuesta al Índice de 
Digitalización del interlocutor. La velocidad de comunicación 
entre dos nodos es la del más lento.





¿Quién es la persona / lectora?



 

El “universitario tipo” es 
algo escaso (muy escaso)
Las personas entre 35 y 
39 años son el doble que 
las personas entre 15 y 19 
años. Sólo a partir de los 
74 años encontramos 
cifras poblacionales 
absolutas similares a los 
bloques de edad más 
cercanos a la universidad.



 

El “universitario tipo” es 
algo escaso (muy escaso)
Aspiran a vivir la etapa 
más llena de sus vidas 
antes de entrar al mundo 
adulto. Son carpe diem: 
total importancia del 
presente y hedonistas.
Hiperconectados (la 
tecnología forma parte de 
su estilo de vida), por lo 
que prefieren el acceso a 
la propiedad. Digital 
significa servicio.



Reto
Debemos dejar claro y hacer llegar de una manera 
sencilla qué es lo que ofrecemos, qué le 
solucionamos al cliente con nuestra propuesta, 
cómo vamos a lograr esas soluciones y cuáles son 
los beneficios de lo que ofrecemos.



Que los clientes perciban e identifiquen 
claramente cuál es nuestra propuesta de valor
Lo que aportamos: los beneficios
de escogernos a nosotros y no a la competencia

(especialmente... 
si el mercado es más pequeño y fragmentado)



VENDER 
OBLIGA A MEJORAR 
LA PROPUESTA DE VALOR03



“El marketig no es una 
batalla de productos, es una 
batalla de percepciones”
Al Ries y Jack Trout



(Olvidad las 4p)



Robert Lauterborn | 1990
Este profesor de Publicidad de la Universidad de 
Carolina del Norte planteó el concepto de las 4C.
Eminencias como Philip Kotler lo han respaldado



4 transformaciones
Producto en "solución del cliente"
Precio en "coste al cliente"
Plaza en "conveniencia"
Promoción en "comunicación"



¿En qué negocio estás?



Con la digitalización de 
los elementos de 
comunicación y de 
relación aparece un 
nuevo elemento atómico: 
en enlace
Jeff Jarvis dice que el 
enlace lo cambia todo



7 ELEMENTOS COMBINABLES

44



Precio
Ofrecer el mismo valor por un precio menor para alcanzar clientes sensibles al precio.







Pagaremos por el acceso, no por la propiedad
Pagaremos por lo que leemos, igual que otros suministros
Pagaremos por los servicios vinculados



¿Producto? ¿Servicio?





Novedad
Nuevos mercados al satisfacer necesidades que los clientes no tenían identificadas.







Calidad
Orientado a entregar un nivel de calidad superior a de los competidores.
Garantizar desempeño superior a los productos de los competidores.





Conveniencia
Enfoque en “facilitar la vida” al cliente, optimizando su tiempo y esfuerzo.
Enfoque en minimizar el riesgo/coste que el cliente incurre al comprar el producto o 
servicio.

















Status
Productos asociados a la pertenencia a un cierto grupo social, moda o tendencia.











Diseño
Enfatizar el diseño cómo elemento diferenciador de la oferta de la empresa.
Permitir la adaptación de la oferta a las necesidades y gustos de cada cliente o grupo de 
clientes.



(los juegos son no lineales) 

Si en los años 80 y 90 la narrativa de estos productos de 

ocio era estrictamente lineal e identificable, ahora los 

juegos son mucho más complejos, exigen la participación 

de cada vez más jugadores e incentivan el intercambio.

(los juegos son no lineales) 
Si en los años 80 y 90 la 
narrativa de estos productos de 
ocio era estrictamente lineal e 
identificable, ahora los juegos 
son mucho más complejos, 
exigen la participación de cada 
vez más jugadores e incentivan 
el intercambio.







Tiempo
Cuál es el time to market de tu mercado. Tu sector puede ser una vaca lechera (lento y con 
márgenes decrecientes) o una estrella (rápido y con márgenes altos).







EPÍLOGO: GRACIAS04



MUCHAS GRACIAS!!!
@javiervelilla
@comuniza
www.comuniza.com

http://www.comuniza.com
http://www.comuniza.com

