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SAYCO: LANZANDO AL MERCADO EL NUEVO SERVICIO APPLICCA (B)*

A primeros de noviembre de 2013, varias semanas después del lanzamiento al
mercado de Applicca, Virginia Rosa analizaba las posibles razones para el bajo nimero
de clientes captados y las escasas ventas realizadas.

Pensaba que tenia un gran producto entre sus manos, pero también que no estaba
acertando en la forma de comercializarlo. Temia que la competencia reaccionara
pronto, desarrollando alguna aplicacién similar y haciéndole perder la ventaja
comercial con la que contaba en ese momento. Pero, sobre todo, temia que pudiera
haberse equivocado y que, realmente, Applicca no fuese tan atractiva para los clientes
de hosteleria y restauracion como esperaba.

EL LANZAMIENTO DE APPLICCA AL MERCADO

Virginia y su equipo habian decidido comercializar Applicca como un nuevo servicio,
tanto para clientes tradicionales de Sayco como nuevos. Virginia comentaba:

“Llegamos a la conclusion de que habia que ponerle un precio, aunque teniamos
claro que no podia ser un precio demasiado alto, dado que nuestra idea era
captar el mayor numero posible de usuarios.

Realizamos un pequefio estudio de mercado: nos dirigimos a diferentes perfiles
de establecimientos de HORECA, explicandoles la idea en la ya estdbamos
trabajando para conocer sus opiniones. Con esto terminamos de definir la
oferta comercial. De las reuniones mantenidas, extrajimos dos conclusiones. Por
un lado, habia distintas tipologias de clientes potenciales, con necesidades
también diferentes: algunos querian unicamente la posibilidad de utilizar la
aplicacion; otros, ademds de eso, requerian cierto asesoramiento y soporte para
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usarla; y finalmente, un tercer grupo queria convertir el servicio tradicional en
un servicio mds eficiente, aunque también algo mds impersonal. Tradujimos
esta informacion en tres paquetes de servicios y precios de Applicca: bdsico,
plus y premium (Tabla 1)”.

Tabla 1: Descripcion de los tres paquetes en los que se ofreceria el servicio Applicca

BASICO PLUS PREMIUM
Servicio:
Acceso a la plataforma. Servicio: Servicio:
Desarrollo del documento Los incluidos en el BASICO + Los incluidos en el PLUS +
y utilizacién de la asesoramiento telefdnico o por Analiticas basicas (Alimentos
aplicacién para su email para soporte y Superficies)
implantacion.
Precio: Precio: Precio:
19,95 €/mes 34,00 €/mes 75,00 €/mes

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de la empresa

Virginia y todo su equipo pensaban que el mercado potencial era muy grande. Sélo en
Andalucia existian alrededor de 48.000 establecimientos de hosteleria (seglin datos de
la Confederacién de Empresarios de Andalucia-CEA).

Comunicacion

Pedro le habia animado a Virginia a desarrollar una fuerte campafa de comunicacion
en redes sociales, principalmente Twitter, Facebook y Google+ (sugirid 4 tuits diarios y
1 post en Facebook y Google+ cada dia), asi como postear diferentes blogs. También
sugirid publicar anuncios en revistas sectoriales especializadas en restauracidn, tanto
online como impresas, y desarrollar acciones de marketing directo con emisiones de
correos electrénicos. El plan de comunicacién, en funcion del coste de las acciones que
contenia, se presupuestd de la siguiente forma:

* Redes sociales: 1.000 euros/mes, por la contratacion de una empresa que
desarrollaria las funciones de community manager

¢ Blogs (emision de 1 al mes, en la web de Sayco): 450 euros/mes

e Anuncios en revistas especializadas: 1.900 euros/trimestre (uno al trimestre)

¢ Articulos en revistas especializadas (edicion impresa): 700 euros (uno al mes)

* Banners en paginas webs especializadas para HORECA: 750 euros/mes (uno al
mes)

e Robapdginas’ en webs especializadas para HORECA: 375 euros/mes (una vez
al semestre)

¢ Conferencias y presentaciones varias en organismos publicos: sin coste, al
realizarlos el personal propio de Sayco (dos veces al mes)
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Un robapaginas: es un formato publicitario muy frecuente en Internet. Suele ser un recuadro que aparece a media
pagina, generalmente en medios de comunicacidn (periddicos o revistas online) a la derecha o a la izquierda del
texto principal.
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e Envios de correos electrénicos (a través de Mailchimp?®): 150 euros/mes (un
envio/mes de 8.000 direcciones)

e También se pensod en la organizacién de conferencias y otros eventos, como
presentaciones a las Camaras de Comercio y Federaciones Empresariales de
Hosteleria de diversas provincias de Andalucia, pero, en noviembre de 2013,
aun no se habia llevado ninguna a cabo. Consideraban que, con el personal
propio de Sayco, se podrian realizar dos eventos de este tipo por mes, que
apenas tendrian coste adicional.

Virginia estimaba que, con estos medios, podrian alcanzarse mas de 75.000 impactos
mensuales.

Fuerza de ventas

Se habian planteado otras cuestiones relativas a la mejor forma de introducir el
producto en el mercado. Por ejemplo, a Sergio le preocupaba la eficacia de las redes
sociales para llegar a un segmento —el de los restaurantes, bares y cafeterias- que le
parecia bastante poco dado a innovar. Por ello, también abogaba por realizar acciones
mas convencionales -como, por ejemplo, cierta labor de venta directa-, al menos,
durante los primeros meses, hasta que Applicca fuera mas conocida y valorada.

Por estas indicaciones y ante la falta de resultados de las primeras acciones de
comunicacion y en redes sociales, en septiembre de 2013 Virginia decidié impulsar la
introduccion de Applicca en el mercado con una accién de ventas mas tradicional. Para
ello contratd una conocida empresa de externalizacidon de equipos comerciales. Tras
estudiar el producto y analizar el posible sistema de ventas, la empresa le propuso el
siguiente plan de trabajo:

- Contar con 3 promotores y un jefe de equipo (éste tendria funciones de
coordinacion y también objetivos de ventas).

- Perfil de los promotores: comerciales con experiencia en el sector de
alimentacion y bebidas.

- Tareas: realizar visitas a puerta fria a bares y restaurantes de la zona de
Malaga y Cadiz. Se estimd un objetivo de ventas (a partir de los datos que
Virginia proporciond y un pequefio sondeo que la empresa hizo) de 3
cierres diarios por promotor que, inicialmente, parecian bastante faciles de
alcanzar.

- La propuesta econdmica se presenta en la Tabla 2.

3 Mailchimp: es una herramienta de cloud-computing (se usa a través del navegador de Internet) para gestionar
listas de distribucion y campafias de e-mailing de manera completamente profesional. El sistema, bastante intuitivo,
permite controlar las campafas y monitorizar resultados a partir de unos minimos conocimientos de marketing
online y tras un rapido periodo de aprendizaje de la herramienta, gracias a los materiales especificos que ofrece
propia web de Mailchimp. (Fuente: Laboratorios Sayco).




