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Género no binario,
los nuevos retos

de la segmentacion
de marketing

Hace tiempo que la investigacion de mercados, Ia
segmentaciéon de consumidores y el marketing en general
estan evolucionando a la par que la sociedad. Sobre todo en la
clasificacién de consumidores, puesto que se ha pasado de una
clasificacién bastante rigida a abrir la puerta a estilos de vida
totalmente revolucionarios. Los consumidores identificados
con género no binario y transgénero abren un nuevo reto
para la segmentacion de marketing.

De la misma forma que la sociedad crece en valores y
libertades, el marketing debe ir de la mano ofreciendo
soluciones a aquellas necesidades o deseos que se despierten.
Las nuevas generaciones de consumidores como la Generacion
Z se encuentran involucrados en toda una revolucién de
género. Aunque todavia queda muchisimo camino por
recorrer, las libertades de eleccidén, de poder expresar los
propios sentimientos y ser como cada quién quiere ser esta
cada dia mas presente y sigue creciendo.


https://pacolorente.es/asi-son-las-distintas-generaciones-de-consumo-hasta-la-generacion-alfa/

Para ello, las marcas deben ajustarse. Ya no solo en su
comunicacion y en cuidar el lenguaje con el cual se dirigen a
la sociedad, si no también a la hora de crear nuevos productos
y servicios que estén enfocados cien por cien a las
caracteristicas y demandas de cada publico.

Con los estilos de vida nos dimos cuenta que la clasica
segmentacion por edad, género o poder adquisitivo dejaba
muchos espacios sin respuesta en este nuevo siglo, por eso
llegaron para dejarnos una nueva mirada hacia el entorno.
Ahora, la convencional pregunta entre hombre y mujer esta
lista para ser evolucionada hacia conceptos donde tengan
presencia el género no binario y transgénero.
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Es el momento de implementar la
diversidad de género en el

marketing

Aunque son procesos que puedan ser lentos, ya son muchas
marcas las que avanzan en este sentido. Lo importante es
integrar estrategias donde se tenga muy en cuenta la inclusion
y la organizacion de enfoques donde el género neutro tenga
protagonismo. La rigida visidén binaria de género ya no es la
receta exclusiva para lograr el éxito, puesto que los mas
jovenes tienen identidades mucho mas diversas. Por ejemplo,
el estudio True Name desarrollado por Mastercard arroja que
mas del 10% de la poblacidn Z en Espafia se siente identificada
como no binario.
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https://www.mastercard.com/news/europe/es-es/noticias/notas-de-prensa/es-es/2022/june-2022/casi-el-10-de-la-generacion-z-en-espana-se-identifica-como-no-binaria/
https://pacolorente.es/genero-no-binario-los-nuevos-retos-de-la-segmentacion-de-marketing/
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Los 3 pilares
fundamentales en
l]a comunicacion en
el metaverso

Variables como la incertidumbre, la urgencia o Ila
inmediatez estan centrando gran parte de la actualidad que
rodea a las marcas y consumidores. Los cambios afectan a la
manera de desarrollarse y relacionarse en entre ambos, pero
también impactan de manera muy significativa los nuevos
medios de comunicacion que llegan y estar por llegar.

Casos la Web 3.0 y en concreto el metaverso llevan a los
profesionales de la comunicacion a seguir formdndose y
establecer nuevos mecanismos de trabajo para que los
mensajes fluyan desde las marcas hacia los consumidores y
viceversa. La comunicacion siempre ha existido en la historia
de la humanidad, y ahora, aunque con futuros casi
inimaginables todavia, sera la auténtica protagonista de lo que
esta por llegar.


https://www.businessinsider.es/hay-relacion-venta-cosmetica-recesion-1131789
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El metaverso, el gran acontecimiento
digital que esta por llegar

Un nuevo mundo virtual donde el foco estard en cdémo seran
las relaciones personales que se experimentaran a través de
los conocidos avatares. Esto es de vital importancia, puesto
gue cambia las reglas de comunicacidn conocidas hasta el
momento. El metaverso se piensa para que las interaciones se
den a través de los maximos puntos de contacto posible entre
personas, pero también entre personas y marcas. La novedad
gue supone un nuevo mundo donde la realidad paralela
marcara la vida diaria de las personas también traera consigo
nuevas formas de expresarse. Esto se hard a través de
diferentes vias, por ejemplo, a través del pago de activos
digitales o fisicos, con nuevas formas de hacerlo a través de
criptomonedas y similares, o través de eventos totalmente
digitales en el metaverso que seran especialmente inmersivos
gracias a la realidad virtual.

Los recientes acontecimientos que estamos experimentando
en un entorno totalmente global y conectado estdn
potenciando que esta realidad paralela se acelere y cada vez
estd mas cerca para todas las personas. La pandemia de
COVID19, sus obligados confinamientos y todo lo vivido
potencian nuevas maneras de comunicarse y relacionarse. El
distanciamiento social, el teletrabajo, la seguridad... son
factores clave que propulsan nuevos caminos en el dmbito
digital.
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https://pacolorente.es/los-3-pilares-fundamentales-en-la-comunicacion-en-el-metaverso/
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El “slow delivery”
propone entregas
mas sostenibles

y eficientes

Cuando la urgencia y la inmediatez se han convertido en
principales atributos del comercio electrénico es complicado
arrebatar ese deseo, o necesidad, al usuario. Nos hemos
acostumbrados a entregas cada vez mas rapidas de nuestros
pedidos online y eso conlleva un conflicto con eficiencia y la
contaminacion. Ante esta situacion esta naciendo un
movimiento que camina hacia un concepto denominado “slow
delivery” que propone entregas sostenibles y eficientes.

Y no es casual, puesto que el atributo “slow” da nombre a una
etiqueta que abandera la vuelta a la consciencia y a hacer las
cosas de manera natural. Se viene dando desde los afios
ochenta del pasado siglo a consecuencia del despliegue de las
cadenas de comida rdpida tipo McDonal’s, pero en nuestros
dias llega de la mano de la moda (slow fashion) o incluso de la
vida en general (slow life). Todo un estilo de vida que muchos
consumidores abrazan como razéon de ser y también de
consumir.
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Aunque, sin duda, el reto para el “slow delivery” radica en
poder organizar y ejecutar con garantias sostenibles la entrega
en la denominada ultima milla. La tecnologia, la movilidad
urbana y los propios consumidores son vitales para que esto
llegue a funcionar.

El reto de la ultima milla para el
“slow delivery”

Nos hemos acostumbrados a recibir en casa nuestros pedidos,
pero a causa de esto se dan problemas que generan un doble
consumo de recursos, por ejemplo, la gestion de la ausencia.

En otros paises de nuestro entorno, como Francia, la entrega
final se hace en la mayoria de ocasiones en comercios
cercanos del mismo barrio, casi nunca en la vivienda final.
Aqui entran factores culturales en juego, pero es una manera
de garantizar la entrega y optimizar los recursos.

Por nuestra parte, ya disponemos de multiples opciones que
pueden ayudar a esto como los taquillas inteligentes y otros
sistemas que ayudan en la entrega final. Sea como sea, el
modelo debe ir por una mayor consciencia y por ganar eficacia.
Por nosotros y por el mundo que debemos dejar a las
siguientes generaciones.
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https://pacolorente.es/taquillas-inteligentes-la-oportunidad-post-covid19/
https://pacolorente.es/el-slow-delivery-propone-entregas-mas-sostenibles-y-eficientes/

Shopper Decision
Journey (SDJ):

qué es y cuales son
sus etapas
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Las técnicas de planificaciéon estratégicas han evolucionado de
enorme forma en las Ultimas décadas. Estas nos permiten
trabajar un marketing mas eficaz y efectivo, conociendo mejor el
entorno que nos rodea a las marcas y también a las personas y a
sus movimiento bajo las directrices de la Economia Conductual.

Aunque es cierto que hay diferentes conceptos que todavia
usamos de manera indiscriminada, y que usando bien sus
matices nos pueden dar mas y mejor informacién: consumidor,
comprado o shopper y cliente ofrecen enfoques totalmente
diferentes que a menudo confundimos.

El consumidor es aquél que realmente usa el servicio o consume
el producto, mientras que el comprador o shopper es el que
realmente ejecuta la accién de la compra. En cuanto al cliente,
se trata de un término mas global que se refiere en ocasiones a
uno u a otro, incluso, en el ambito B2B muchas veces es una
empresa, distribuidor o comercializadora.


https://pacolorente.es/los-4-puntos-clave-de-la-economia-conductual/
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En este caso, el shopper es tremendamente importante,
puesto que ya es un activo interesante y estudiado por las
marcas, tradicionalmente se ha enfocado el estudio en el
consumidor. El Shopper Decision Journey da su nombre a
ese viaje que realiza un comprador en tu toma de
decisiones y en las etapas que cubre para llegar a un resultado.
Quien trabaje de manera concreta su Shopper Decision
Journey podra aplicar interesantes insights a los procesos de
innovaciéon de producto o servicio, a la gama de productos o
incluso al “go to market” como estrategias de marca.

Diferencia entre el Shopper
Decision Journey y el funnel de
conversion

El funnel de conversion y el Shopper Decision Journey son dos
herramientas diferentes, pero complementarias a la vez. El SDJ
es un proceso centrado en el comprador, y en este viaje se
analizan todos los puntos de contacto para saber si se deben
mejorar, eliminar, transformar o eliminar en la busqueda mas
efectiva de la toma de decisién. Por otro lado, el funnel de
ventas se enfoca en el publico en general que interesa a una
marca, en su proceso de busqueda (en estado de compra
inactivo) hasta su conversidon en un shopper (a un estado de
compra activo).

LEER ARTiICULO COMPLETO



https://www.esic.edu/rethink/marketing-y-comunicacion/estrategia-go-to-market-que-es
https://pacolorente.es/shopper-decision-journey-sdj-que-es-y-cuales-son-sus-etapas/
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10 tipos de
innovacion: el arte de
descubrir productos
rompedores

Aunque el titular de esta entrada hable de productos, vamos a
enmarcar los tipos de innovacién tanto en productos, como
por supuesto, en servicios. La innovacion debe ser
constante dentro de una empresa y por eso, saber aplicar
procesos, metodologias y técnicas ayuda a mantener la
actividad constante.

En esta ocasion te traigo un modelo basado en 10 tipos de
innovacidn que nos ayuda a conceptualizar el punto de partida
para nuestro modelo de negocio. Esta clasificacion proviene de
afios de investigacion de Doblin, compafiia de Deloitte,
que observo mas de 2.000 innovaciones comerciales a lo largo
de los afos para concluir que no necesariamente los resultados
con mayor impacto provienen de ideas raras o invenciones de
la ciencia o la ingenieria.


https://www.visualcapitalist.com/10-types-of-innovation-the-art-of-discovering-a-breakthrough-product/

www.pacolorente.es

Tipos de innovacion del 1 al 4: Configuracion

Estos primeros cuatro tipos de innovacidn son los que se centran en la configuracién
interna de la empresa. Es decir, no se trata de aspectos que el usuario final pueda
percibir a simple vista, pero si que consiguen resultados clave en el éxito de las
propuestas. No hay una orientacidn directo al cliente, aunque si un impacto fuerte en

Su experiencia.

Tipos de innovacion del 5 al 6: Oferta

La innovacién debe ser patrimonio de la empresa y ser trabajada de manera
totalmente transversal. Aplicar técnicas de creatividad entre departamentos conseguira
que el flujo de informacion sea constante y los procesos mas eficaces.

Tipos de innovacion del 7 al 10: Experiencia

Este bloque es el que recae casi al cien por cien sobre el usuario final. No es facil
implantar innovaciones en este sentido, pero si que dan resultados muy diferentes.
Hoy en dia existe un consumidor que quiere algo mas de las marcas, quiere
compromisos y diferencia, por eso marcas como Amazon y su Prime o Nespresso con
su experiencia diferencial tienen un espacio ganado en la mente del consumidor.

et 10 Types of Innovation

Howyou  Connections with
make money  others to create value

Distinctive interactions Alignment of your
you foster e talent and assets

Signature or
superior methods
for doing your work

Representation
of your offerings
and business

Distinguishing
features and
functionality
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Innovation .
WHEEL \ (W

How your offerings
are delivered to
customers and users

Support and
enhancements
that surround
your offerings



https://pacolorente.es/10-tipos-de-innovacion-el-arte-de-descubrir-productos-rompedores/
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Modelo EAST,
metodologia para
promover
comportamientos

A través de las ultimas entradas estamos aplicando conceptos
de la Economia Conductual para conocer mas sobre el
comportamiento y la toma de decisiones. Para ello existen
multiples procesos, principios y metodologias, pero hoy quiero
compartir contigo el modelo EAST que por su sencillez y
aplicabilidad seguro te resulta altamente interesante.

El modelo EAST (easy, attractive, social, timely) propone
una metodologia que busca promover comportamientos que
se basan en principios procedentes de la psicologia.
Simplemente se trata de combinar cuatro elementos para
conseguir activar un comportamiento determinado: hazlo
simple, atractivo, social y a tiempo.

Este método fue desarrollado por el Behavioral Insights
Teams en 2010 recopilando literatura académica para obtener
este modelo de aplicacidn practica en cualquier ambito social,
politico, econdmico o empresarial.



https://www.bi.team/wp-content/uploads/2018/12/BIT-Publication-EAST_FA_ESPAN%CC%83OL_09_FEB_2018.pdf
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EAST (easy, attractive, social, timely)

Hazlo simple.

Este punto hace hincapié en usar las opciones por defecto,
“usar los defaults”. Lo mas cdmodo, facil y sencillo para las
personas es elegir aquella opcion que esta predeterminada. Si
dentro de tu catdlogo dejas como “predeterminada” la opcion
gue consideras mas interesante estaras facilitando y guiando el
proceso de toma de decision.

Hazlo atractivo.

Si aquello que deseas que sea elegido es capaz de atraer la
atencidn serd un punto a favor. Los individuos tienen a tener
ciertos comportamientos cuando algo es atractivo o llama la
atencién. Por ejemplo, los cédigos de color de las etiquetas
nutricionales son todo un reclamo que ayudara a decidir.

Por otro lado, plantear un sistema de recompensas que sean
efectivas sera motivador para el individuo. Hablamos tanto de
recompensas econdmicas como también funcionales, siendo
éstas ultimas incluso menos costosas. Por ejemplo, si un
producto escasea, pero tienes la “suerte” de hacerte con
alguna unidad se activara la valoracidon de recompensa.
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https://pacolorente.es/modelo-east-metodologia-para-promover-comportamientos/
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Codigos Navilens,
la evolucion
inclusiva de los QR

Las sefiales deben de ser un tipo de lenguaje universal para todo
el mundo. Ocurre con muchas de las sefales de trafico,
maritimas o aéreas, pero, équé pasa cuando hablamos de
sefiales tecnoldgicas? El cddigo QR estd viviendo su explosion
después de casi ser un olvidado, pero no es la mejor opcién para
todo perfil de usuario, para ello, los cédigos NaviLens proponen
una evolucién inclusiva con multiples ventajas para personas
con discapacidad visual.

En el entorno espafol, una cifra cercana a las 600.000 personas
sufren de ceguera y alrededor de 900.000 baja visién. Un
porcentaje de personas que demandan y necesitan que marcas
e instituciones actuen para que la comunicacidon sea mucho mas
fluida y accesible. Para ello, esta novedosa tecnologia
desarrollada en conjunto por la empresa Neosistec y
la Universidad de Alicante propone un nuevo sistema de lectura
de la informacion a través del teléfono movil.



https://www.navilens.com/es/
https://www.neosistec.com/
https://www.ua.es/
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Si te preguntas cudl es la diferencia entre un cddigo QR y un
NavilLens, éstas son sustanciales. Se puede capturar desde
cualquier angulo, no es necesario enfocar para poder leerlo a
diferencia de otros sistemas. Esto permite que se pueda leer
en movimiento y sin necesidad de tener el dispositivo en la
mano, se puede llevar, por ejemplo, colgado al cuello. Otra de
las ventajas es la rapidez de lectura. Un cédigo Navilens se
puede leer en 0,03 segundos desde cualquier dangulo, sin tener
gue estar frente a ello.

Estd pensado para ser colocado y usado en espacios publicos
como estaciones de tren, metro, museos, etc., pero también
en cualquier tipo de etiqueta de producto para conseguir un
packaging mas inclusivo. De hecho, Kellogg ha sido una de las
primeras marcas en implantarlo en sus paquetes de cereales
con un gran resultado.

Diferencias entre un cddigo QR
y un cédigo NavilLens

Ademads de los ya mencionados envases y packaging, son de
gran utilidad en cualquier emplazamiento donde puedan
aportar informacion valiosa. Recientemente se han instalado
en la parada de metro neoyorkina de Jay Street y en Puerta de
Atocha. Ademds es de gran utilidad en museos recintos
feriales, como ya se usa, por ejemplo, en el Museo Cayetano
de Mergelina de Yecla. Pero también se abre una puerta a
colegios y centros de ensefianza donde priorizar la igualdad de
condiciones es primordial para garantizar el futuro.
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https://pacolorente.es/packaging-inclusivo-un-paso-mas-hacia-la-experiencia-de-cliente/
https://museoarqueologicodeyecla.org/
https://pacolorente.es/codigos-navilens-la-evolucion-inclusiva-de-los-qr/
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El diseno inclusivo
no es solo para una
minoria de personas

Dotar de un poco mas de tiempo a pensar de manera estratégica
y social en la creacion de nuevos productos o servicios es una
demanda de la sociedad. Los nuevos disefios deben ser como
minimo accesibles, pero sin duda con el objetivo de ser inclusivos.

Ya sabemos la diferencia entre disefio accesible e inclusivo, pero
ahora el reto radica en ponerlo en practica. No es un coste de
tiempo y esfuerzo extra, es una garantia de trabajo bien hecho y
ejemplo de beneficio comunitario.

Permanente, temporal, situacional

De hecho, si piensas que la creacion de nuevas ideas pensadas
sobre el concepto inclusivo es solo para una minoria de usuarios,
te equivocas. Solo nos toca pararnos nuevamente a pensar.


https://pacolorente.es/marketing-inclusivo-diferencia-accesible-e-inclusivo/

Distracted driver
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El valor de atender a estos y otros
sentidos radica en un mejor
resultado final. Un fin mucho mas
inclusivo y permisivo para todos, para
cualquiera de nosotros. Se trate de
un desarrollo de producto o servicio
tangible o de cualquier disefio de
aplicacion digital, no lo olvidemos.

La diversidad funcional nos puede
afectar a todos, no solo de manera
permanente, si no también de
manera parcial o temporal. Para un
mundo mejor, debemos poner en
practica nuestra empatia desde el
principio, desde las fases de
conceptualizaciéon y estrategia de
productos. Lograremos, sin duda, un
mejor futuro para nuestras siguientes
generaciones.
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https://pacolorente.es/el-diseno-inclusivo-no-es-solo-para-una-minoria-de-personas/
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El poder de la
Economia Conductual
(Behavioral Economics)

Los aspectos econdmicos no solo se rigen por
numeros, cifras, resultados.. si no también por
elementos que guian el transcurso de algo hacia un fin.
La Economia Conductual es un ejemplo de esto y de
como se pueden prever, o no, las decisiones de los
consumidores segun su comportamiento.

Hace unos meses escribia sobre la Economia
Conductual, también conocida por su expresion en
inglés “Behavioral Economics”, en el blog de Rethink
by ESIC. En él, explicaba que esta disciplina juega un
papel muy interesante y esta a medio camino entre la
economia y la psicologia.

Un lugar donde lo tangible y lo intangible se dan la
mano para alumbrar las decisiones estratégicas a
futura de cualquier compainia.


https://www.esic.edu/rethink/comercial-y-ventas/que-es-economia-conductual-y-ejemplos

Aunque puede sonar como algo muy relacionado con la
economia, en verdad se extiende como totalmente transversal
a cualquier dmbito. La Economia Conductual se basa en la
toma de decisiones de un usuario ante un reto determinado,
teniendo presencia aquellos impulsos raciones, pero también
irracionales. Las variables sociales, culturales, socioldgicas o
incluso las preferencias, gustos o necesidades forman parte en
la construccion de la conducta del consumo.

Por ejemplo, el miedo es un factor que ha predominado en la
economia conductual de los ultimos tiempos. Por diferentes
razones que llegan del entorno, el consumidor ha tomado
decisiones basadas en este aspecto. Todos los sabemos, pero
debemos inculcar en la cultura estratégica este tipo de analisis
de comportamiento que tantas pistas nos aporta para la
creacidn de nuevas estrategias.

”teoria del nudge”

De hecho, la “teoria del nudge” incide mucho en este campo.
Ese pequefio empujén que guia a las decisiones de los
consumidores, normalmente para enfocarlos en la mejor
decisién, no en la mas facil. De hecho, te dejo mas sobre
la teoria del empujon en este otro articulo del blog Rethink
gue seguro te gustara.
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https://www.esic.edu/rethink/comercial-y-ventas/que-es-la-teoria-nudge
https://pacolorente.es/el-poder-de-la-economia-conductual-behavioral-economics/
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Qué es el Digital Out

Of Home (DOOH) y
sus principales
caracteristicas

El entorno de la publicidad exterior se esta transformando con
una velocidad vertiginosa. Culpa de ello lo tiene Ia
digitalizaciéon de los soportes, pero también al estrategia
omnicanal para llamar la atencidon de los consumidores alla
donde estén. En este sentido, estrategias basadas en DOOH
(Digital Out Of Home) ayudan a contextualizar las acciones en
un entorno altamente en transformacion.

No se trata de reemplazar los soportes de comunicacion
tradicionales como vallas publicitarias, muphis, carteleria, etc.,
si no complementar con nuevas herramientas mucho mas
dinamicas y atractivas. Estos medios digitalizados a pie de
calle son nuevas pantallas de contenido muy contextualizado vy,
ademas, georreferenciados donde hay mas espacio para la
creatividad y la sorpresa.
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Tipos de formato y contenidos del
Digital Out Of Home (DOOH)
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El DOOH permite la reproduccion de diferentes formatos de
contenido que van desde los mas dinamicos que se basan en
video, hasta los mas convencionales. Los mas destacados son:

*Mobiliario digital: son formatos digitales de tamafio ente 50 y
84 pulgadas. Normalmente colocados en orientacion vertical.
Es comun encontrarlos a nivel de suelo con enfoque hacia el
peatdn y al trafico. Se pueden encontrar en la calle, estaciones
de metro, autobus, centros comerciales, etc.

*Billboard digital: formato de gran tamafo, a partir de 8
metros cuadrados. Su orientacion en horizontal y suele
colocarse bastante elevado para optimizar su visualizacion.

*Espectacular digital: formatos muy dinamicos en cuanto a
dimensiones y orientazion. Se suelen encontrar en lugares
emblemadticos de ciudades, pero también en situaciones
interiores como centros comerciales o aeropuertos.

*Interactivo digital: formato que permite la interactividad con
el usuario de manera tactil o a distancia.

*Otras pantallas digitales: incluye formatos digitales de
diferentes tamafos, pero normalmente lo encontramos en el
interior de establecimientos y tiendas, comunmente en
procesos de compra fisica.


https://pacolorente.es/que-es-el-digital-out-of-home-dooh-y-sus-principales-caracteristicas/
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