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Crecer en ventas y en rentabilidad

Un estudio de KWP con CEO’s
indica que mas del 80% de las
empresas estan buscando
innovar como herramienta para
crecer.
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Una manera de crecer... ,?

En Colombia en 2015 : 14.000 SKU’S fueron lanzados... 1,5 por hora!l!

Practijarra Alqueria

Suntea con gas

Galletas Chokis

Margarina La Buena (sachet)
Pan artesano Bimbo

Twist Tea con gas

Frizz

Mayonesa Zev (marca de D1)
Savital Biotina

Festival Festisorpresa

18,7
12,9
12,1
9,0
7,0
5,2
5,2
5,2
50

3,0

Colombia / 25 categorias / Penetracion/ A partir de Junio 2014 a Junio 2015.

ICANTAR TNS-MERCAPLAN

» LECHE

» TE LIQUIDO

» GALLETAS

» MARGARINA

> PAN

» TE LIQUIDO

» JUGO INDUSTRIALIZADO
» SALSA

» SHAMPOO

» GALLETAS




Pero innovar no garantiza el éxito

iLas tasas de fracaso de los nuevos productos siguen
siendo espantosas!

iMuchos de los nuevos productos no aumentan el
nivel de rentabilidad de las empresas!

90%
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La verdad oculta — el precio del fracaso va mas alla de los
datos financieros

[} Perdemos credibilidad con el trade

1 Impacto en el equity de la marca

[[) Costo de oportunidad — pudiéramos haber tenido un
producto mas exitoso en el mercado o bien hubiéramos
podido apoyar mas a una marca existente
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Algunos de los problemas principales que tienen las
empresas

Razones principales de fracaso de nuevos productos:

Analisis inadecuado del mercado
Problemas con el producto o defectos
Falta de un marketing efectivo
Costos mas altos que previstos
Fuerza o reaccion de la competencia
Timing pésimo de introduccion

Problemas técnicos o de produccion

0% 20% 40% 60%
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Y la presion solo esta aumentando!

Dos tercios de los fabricantes indican que innovaran mas...

Y también a un ritmo mas elevado!

24 meses

20 meses
18 meses
6-12 meses
2000 2005 2010 2015
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Las 7 temas clave para unainnovacion exitosa

¢, Existe una oportunidad financiera viable en el
mercado?
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Pero la mayoria de la informacion es retrospectiva
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Los que tienen éxito en las innovaciones invierten

diferentemente

El foco es identificar la idea y oportunidad correcta. Reduciendo asi las complicaciones futuras!
Promedio % de los gastos vinculados a innovacion

Evaluacion preliminar Mercado

Idea / Deteccion de Concepto
Evaluacion Técnica Preliminar
Estudio de Mercado

Andlisis Financiero

Desarrollo de Producto

Evaluacion de Producto In
Evaluacion de Producto Cliente
Evaluacion de Mercado
Produccion Piloto

Analisis de Negocio

Produccién

Lanzamiento de Mercado | —
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Lo que hacen muchas empresas...

Necesidad de Ideacion o Evaluacion de
crecimiento generacion de Conceptos

Desarrollo Lanzamiento al
Comercial mercado

estrategia

Obviamente existente ideas de donde explorar o que testear o lanzar
Pero nadie esta seguro

¢, Qué tan exitoso va a llegar a ser?

Si habra gente que lo compre, quienes serian, por qué lo comprarian
¢, QUuEé recursos se van a necesitar?

Si existen mejores oportunidades a explorar

Si hara crecer las ventas y las ganancias de la empresa

ICANTAR TNS-MERCAPLAN



Si entendemos las oportunidades desde un inicio, se
cambia positivamente las posibilidades para el éexito

Necesidad de Identificacion de |ajl Ideacion o Evaluacion de Desarrollo Lanzamiento al
crecimiento oportunidad generacion de Conceptos Comercial mercado
estrategia

Tamanho,

priorizacion y e 2504 30%
filamiento d Posibilidad de

o Menos de Menos de

la oportunidad de il tener éxito x6 ) » :
un nuevo Inversion tiempo

producto
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¢.,Espacio en blanco o simplemente espacio vacio?

Un gap en productos puede ser simplemente porque los consumidores no requieren este tipo
de producto

Design

|
|
m = [ |
[
m" = " m
| |
m ™ -
| - |
The Best = = = Simple &
Available | L = ] Basic
| - -
No hay - =
productos [
|
|

Functionality
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¢, Queé son las oportunidades de innovacion?

Ddnde sea que existan una tension o un problema, existe la oportunidad de entregar algo
diferente al mercado.

Si un producto o servicio no alivia una tension, los consumidores no estaran ansiosos
esperando por su lanzamiento — con suerte llegamos a ser un me-too.

e > ............ ............ ‘ Mejor disponible

O :
D Las tensiones pueden ser igualmente:
Momentos de tension
'g ® Ligadas a estilo de vida
Plataformas de oportunidad
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Se encuentran muchas oportunidades en un solo mercado.
Desafortunadamente solo algunas valen |la pena perseguir.

e 219%
O Customized Solutions ($139m)
‘ Diseflado Unicamente para

problemas Unicos del lavado de
O ropa en vez de una solucién
Simple & para todo (telas delicadas,

% Basic manchas profundas, etc.)

The Best
Available

O
Q‘O

Functionality
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¢, Mi negocio puede entregar los beneficios necesarios
para aprovecharlo?
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La pregunta clave que un negocio deberia hacerse
antes de lanzarse al desarrollo de productos es:

¢ Esta listo y capaz para entregar los requerimientos necesarios?

iEsta preparado para invertir en una nueva maguinaria!

¢ Estoy listo para este desafio?
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¢,La oportunidad esta mejor cubierta por una marca
existente — o debo crear una nueva? (éxitos y fracasos)
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Los elementos existentes de una marca deben cubrir los
beneficios importantes de la oportunidad

/ -y, Bad fit, no chance!
’ \ N
\ /
N\ 7

So-- ,"\\ Good fit
( ]
N
— -
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Sinergia con beneficios clave, éxito y fracaso
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. . - . W
Sinergia con beneficios clave, éxito WEng
<L
=

Sup | Surf | Windsurf | Kayak | Sailing

SINCE

1979
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Casos de
exito!!
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HA Caterpillar
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CATERPILLAR

big movin’ rumbler FZEE0RES
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Cerveza con agua de mar

Fresca, rubia y hecha con
agua del Mediterraneo.
"Er boqueron" es una

propuesta diferente para
los amantes de la cerveza.

i S
CERVEZA  CERVEZA \ (IR -
B | Al 2 hee 4. ¢ Hecha por La Socarrada
| B0l :. 4 Y N . con el agua apta para el
ol W ] B ) “, o consumo humano con
agua del mar

mediterraneo.
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Carnicas Serrano

84110

30025703
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Algunos casos de fracasos
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¢, Sl aprovecho esta oportunidad, generara ingresos
Incrementales a mi hegocio?
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Como lo solemos ver....

Producto A Producto B
Venta seis meses después de lanzamiento ($m)

"Total volume
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Producto C

Producto D




... equivocamente. Mas $ no significa mejor

Innovar es buscar crecer, los productos que generan mas ventas tienden a
canibalizar

Producto A Producto B Producto C Producto D

Venta seis meses después de lanzamiento ($m)

"Total volume ®™Incremental
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Las pruebas del concepto tradicional de KPIs se enfocan en TRIAL — el
mayor es el mejor

El potencial de TRIAL ayuda a determinar el potencial de supervivencia, pero no proporciona el

potencial de crecimiento _ _
Purchase intention (%)

Concepto 1

Concepto 2

Concepto 3

Concepto 4 -=+= Punto de referencia
: : inferior 50%

Concepto 5 . : .-+« Punto de referencia
. : superior 25%

Concepto 6

Concepto 7

0 10 20 30 40 50

KPI: Key Performance Indicator o Indicadores clave de desempefio

IKKANTAR TNS2- MERCAPLAN Laintencion de compra es utilizada como un sustituto para el potencial de prueba por la mayoria de los 36
proveedores de pruebas conceptuales.



Para identificar conceptos ganadores, es esencial entender el

crecimiento

Los indices de canibalizacion del 80%+ no son poco usuales en las extensiones cercanas a

la linea.

%
incrementalidad

(grado al que el
concepto es
incremental para el
negocio existente)

IKANTAR TNS- MERCAPLAN

®
) r Concepto 2
Concepto 7 EConcept 5) .
® E Concepto 3

Concepto 65

Concepto 1

Potencial de prueba %

Source: Kantar TNS Mercaplan concept testing database

Concepto con trial moderado — en
pruebas tradicionales lo
desechamos.

Ese concepto, sin embargo, tiene
el potencial de hacer crecer el
negocio

Concepto con alto trial — en
pruebas tradicionales damos el go
para seguir su proceso de
desarrollo.

Pero es improbable que este
concepto lleve a crecer el negocio

37



Priorizar entre ideas de innovacion bajo el foco de
“incrementalidad” puede aumentar la tasa de éxito

en casi 50%

Probablidad de éxito de la innovaciéon

51,2%

ad
34,5% _ +49%

Tradicional 'mas es mejor' Enfoque incremental

Fuente: Con base en el analisis del mismo mercado de 4,000 lanzamientos en el RU (Kantar WorldPanel) y en EE.UU.
(Kantar Shopcom)
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¢, Mi negocio esta realmente dispuesto a innovar — y puede
respaldar a un nuevo producto?



1. Sincronizacion entre departamentos
2. Operar con claridad
. 3. Unclaro liderazgo — apegarse a la estrategia, no cambiarla

4. Estructura correcta — el equipo correcto con las habilidades correctas
5. Tiempo & finanzas — mantener una marca extra o SKU




¢, Tengo suficiente tiempo?



Dos factores clave

Ganarle al
mercado
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el

Entregar
resultados




¢, Se va a seguir comprando el producto una vez que ha sido
lanzado?



El éxito se construye con larecompra, sobre prometer es
un riesgo

Volume M Trial (product 13 B Repeat (product 13
W Trial (product 2) I Repeat (product 2}

1]

F10 P11 P12

60
50

40

30

20

10

8]
F1 P2 P3

Pa
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El éxito se construye con larecompra, sobre prometer es
un riesgo
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Para ganar en momentos, se necesita entregar diferentes
beneficios

Para ganar en un momento, es indispensable conocer los drivers de este momento
especifico, y su contexto.

Un crecimiento general llevara a perderse las sutilezas de lo que significa ganar.

O\’ @ En casa

Sabor del chocolate Dulzor
Combinacion de texturas Sabor del chocolate
Apariencia Cremosidad

IKANTAR TNS- MERCAPLAN Case study: Galletas de chocolate (Asia)



Los consumidores son diferentes, no todos quieren la

misma cosa
No todos los consumidores son iguales. Quieren diferentes tipos de productos.

Tratar de satisfacer a todos es sindnimo de no entregarle a nadie lo que quiere.

Mas galleta

Menos galleta
18%

N

30%

N

Pero mas dulce Pero menos dulce
30% 56%

Pero mas dulce Pero menos dulce
34% 42%

IKANTAR TNS- MERCAPLAN Case study: Chocolate Biscuits (Asia)



Los consumidores

* Mas informados
 Mas conectados
« Mas exigentes

* Mas sofisticados
e Y...

« Mas complejos a la
hora de decidir

ICANTAR TNS-MERCAPLAN



El Mercado

Mas competitivo ’
Diversidad empaques 3
Precios bajos

Nuevas ofertas

Marcas privadas
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®

Carrefour

1976

Marcas Privadas

Publix.

Segun The Harvard Business Review, en
Publix el 14% de las ventas provienen de
Sus marcas privadas

ICANTAR TNS- MERCAPLAN

50



La receta sigue siendo la misma

Entender las necesidades del
consumidor

gue se alinean a los beneficios
gue cubran dichas necesidades
Justificar su valor

Ofrecer un valor agregado que
justifigue pagar un precio mayor
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En resumen...
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Verificar la oportunidad financiera antes de crear conceptos y prototipos.

=

Saber que beneficios funcionales y emocionales son requeridos, y si los puede entregar.

Confirmar si existe una sinergia con una marca existente.
Asegurar ganancias incrementales. No tratar a los consumidores por igual, mejor
enfocarse de donde provendra el crecimiento del negocio.

Cultura y valores del negocio, liderazgo, estrategia, inversion — todo deber de estar
alineado.

Las oportunidades son sensibles al paso del tiempo: puede lanzarse lo
suficientemente pronto? Los stakeholders y retailers esperaran a que tenga éxito?

El éxito de un producto es que consiga recompra. ¢,Es un claro ganador en un
momento preciso?

~jofaf~Jo
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