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['INo Definida

Para este experto en marketing, las recesiones son “un momento fantastico” para crecer en cuota de mercado

El britdnico Peter Field expondrd en el Congreso Chileno de Marketing de Icare:

Para este experto en marketing, las

recesiones son “un momento fantastico’

J

para crecer en cuota de mercado

CATALINA MUNUZ-KAPPES

Contrario alo que muchos ejecuti-
vos pueden creer, el experto en mar-
keting Peter Field cree que las rece-
siones son un “gran momento” para
que las marcas aumenten su presen-
cia y crezcan en mercado.

“Lobueno de las recesiones es que
algunos competidores se retiraran o
reducirdn su inversién publicitaria.
Esto significa que, como marca inte-
ligente, si mantienes el nivel de in-
versién, obtendrds una cuota de
mercado mucho mayor. Es un mo-
mento fantdstico para aumentar en
cuotade mercado”, afirma el britdni-
co que tiene mds de 25 afios de expe-
riencia en el rubro y que participard
como expositor en Congreso Chile-
no de Marketing organizado
por Icare el 5 de junio.

Para Field, invertir en
publicidad durante
una recesion hard que
la marca salga mds
fortalecida una vez
que se recupere la §
economia. “Es posi- #
ble que no vea nin-
gun crecimiento en
rentabilidad a cor-
to plazo, pero ha-

Peter Field, britanico
con mas de 25 afios
de experiencia en
marketing.

e

En momentos de incertidumbre econémica hay marcas que dejan de
invertir en publicidad, lo que para el especialista crea oportunidades.

brd construido una participacién
en el mercado para cuando llegue la
recuperacion. Es por eso que se si-
gue invirtiendo en una recesién, no
ganar mds dinero en la recesidn, si-
no para ganar enormes cantidades
de dinero en la recuperacién. Sal-
drd de la recesién muy, muy fuer-
te”, afirma Field desde Londres, en
conversacién telemdtica con “El
Mercurio”.

El experto subraya que el tipo de
madrketing que busca posicionar a la
marca ha ido retrocediendo en los
dltimos afios, y es en este tipo de pu-
blicidad que las empresas pueden

aprovechar las recesiones.
“Sabemos que es mads facil
cerrar la venta de cual-
quier producto o ser-
vicio si la marca que
lo respalda es reco-
nocida, apreciada
y confiable (...) En
tiempos de incer-
tidumbre, sobre
todo en tiempos de
recesién, sabemos
que los mejores re-
sultados provienen de
las empresas que si-
guen invirtiendo en la
marca, aprovechando qui-
zds las debilidades de sus
competidores”, indica.

6‘ Las redes

sociales son el medio mds
caro en el que puedes
invertir dinero, porque
obtienes muy poca atencion
por tu délar (que pagas)”.

66 Por lo general, en las
plataformas sociales un
anuncio tiene una
exposicion de
aproximadamente un
segundo, y luego desaparece.
Sabemos que en un
segundo no podemos
construir una marca”.

La eficacia de
las redes sociales

Por otro lado, cree que las redes
sociales han capturado a los profe-
sionales de madrketing, cuando no
son el mejor lugar para construir y
posicionar a una marca. “Las redes
sociales son muy fdciles de nave-
gar. Hay tantas distracciones y el
algoritmo me envia constantemen-
te contenido que quiero ver. Si pu-
blicas un anuncio en redes sociales,
lo que sabemos gracias a grandes
estudios globales con miles de mi-
llones de datos, es que, por lo gene-
ral, en las plataformas sociales un
anuncio tiene una exposicién de
aproximadamente un segundo, y
luego desaparece. Sabemos que en
un segundo no podemos construir
una marca”, sefala.

La excepcién, admite, son los in-
fluencers. A diferencia de una pu-
blicidad, que los consumidores
tienden a ignorar, los creadores

de contenido son capaces de vencer
la “barrera de atencién” y lograr
una mayor exposicién para las
marcas. “Es un modelo diferente.
La cuestién es superar la barrera de
la atencién instantdnea. Cuando
los influencers hablan, sobre todo
de forma entretenida, sobre las
marcas que los han patrocinado,
podemos superar esa barrera. Creo
que asf es como la mayoria de estos
fabricantes de moda y cosméticos
lo han logrado. Creo firmemente
en el mdrketing de influencers como
una forma de aprovechar las redes
sociales”, acota.

Los medios tradicionales

Pero para Field, medios tradicio-
nales como diarios, radio y televi-
sién, ya sean impresos o digitales,
son un mejor lugar para publicitar.
“Existe la falsa conviccién en el
mercado actual de que las redes so-
ciales son donde se concentra la ac-
cién, que es donde deberiamos estar
como marca (...). Lo que llamamos
medios tradicionales siguen siendo
lugares extremadamente podero-
sos para anunciarse, simplemente
porque la gente todavia pasa tiem-
poen ellos, pero aceptan y perciben
la publicidad cuando se publica en
esas plataformas”, sefiala.

Pese a que a primera vista publici-
tar en un medio tradicional puede
parecer mds caro, Field cree que esto
se debe a que se usa la métrica equi-
vocada. Usualmente, el costo de un
aviso se mide en el precio por mos-
trar el aviso a mil personas (CPM,
por sus siglas en inglés). Sin embar-
g0, estamétricano tomaen cuentala
atencién que los consumidores le
dedican a la publicidad. “Cuando
miras los CPM, las redes sociales
son muy baratas. Pero eso no consi-
dera la atencién que la gente presta.
Las redes sociales son el medio mds
caro en el que puedes invertir dine-
ro porque obtienes muy poca aten-
cién por tu délar”, asegura.
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