
Marketing Lateral
La innovación pensando en el cliente
Nuestra labor como profesionales es hacer que nuestra empresa
sea rentable. Sin embargo la competencia es cada vez más
agresiva y cada vez es más difícil establecer barreras de
entrada a la competencia, por lo tanto jugamos en un terreno
cada vez más complicado.

Centrarnos en ofrecer algo de valor añadido, una marca, algo
diferente, llega a resultar a veces casi imposible. Mercados y
sectores caen en crisis que les lleva a la competencia pura y
dura en Precio. Es hora de inventar nuevos escenarios. Sin
competencia. Poco concurridos. Es hora del Marketing Lateral.

Nos acostumbramos como clientes a los nuevos escenarios
a una velocidad increíble, pongamos algunos ejemplos de los
últimos años con creación de nuevas categorías de productos
o mercados:

• Actimel

• Cerveza sin alcohol

• Huevos Kinder

• Barritas de cereales

• Google: Buscador de Internet

Estos ejemplos ilustran casos de Marketing Lateral que par-
tiendo de un negocio ya existente, deriva en otro en el que la
competencia y el factor precio durante un tiempo no es tan
decisivo. Veamos como avanzar en este proceso.
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Marketing Vertical vs
Marketing Lateral
Como todos sabemos el Marketing analiza las necesidades
de nuestro público consumidor y las satisface vía productos
y servicios.

El Marketing Vertical va de lo global a lo concreto mediante
un proceso de pensamiento secuencial lógico, descartando
diferentes alternativas de necesidades no satisfechas.

El Marketing Lateral sigue los caminos no explorados, tratando
de mirar cosas que de entrada son totalmente divergentes.
Va de lo concreto a lo global siguiendo un proceso abierto
y creativo.

Ambos procesos son complementarios para el desarrollo de
nuevas categorías de producto, nuevas formas de hacer…
en definitiva encontrar el GAP diferenciado en el mercado
basado en metodologías como el Marketing Lateral desarro-
llada por Fernando Trías de Bes y Philip Kotler. El Océano
Azul de W. Chan Kim y Renée Mauborgne, y el GAP de
Mercado (huecos dinámicos rentables) de EUROGAP.
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1) ELEGIR UN FOCO

El Foco para trabajar puede estar centrado en Producto,
Precio, Canales de Distribución o Comunicación.

Ilustrémoslo con un ejemplo de un cliente EUROGAP.

• Postres Tradicionales de Ulzama. PYME de nueva
creación ubicada en la montaña Navarra. Sector lácteo.
2.000 ovejas propias.
FOCO: Postre cuajada casera.

2) DESPLAZAMIENTO LATERAL: GAP

El fundamento es generar un vacío y para ello tenemos que
interrumpir el pensamiento lógico.

GAP: Hueco no ocupado por la competencia. Rentabilidad.

DESPLAZAMIENTO: Cuajada elaborada por el propio hoste-
lero con calidad garantizada, sistema de elaboración tradi-
cional del pastor de la montaña (leche de oveja + cuajo).

3) CONECTAR EL GAP

Aquí tenemos 3 tipos de resultados posibles:

• Mismo producto, nueva utilidad. Expansión del Marketing
vertical. Ejemplo Pizzas a domicilio: Telepizza.

• Nuevo producto, nueva utilidad. Categoría nueva.
Ejemplo lanzamiento Turrón de chocolate Suchard.
Nuevo turrrón para niños.

• Nuevo producto, misma utilidad. Nueva subcategoría.
Ejemplo Postres Tradicionales de Ulzama. Cuajada
semielaborada para postre.

La lógica de la creatividad consiste en tomar un elemento,
desplazarlo lateralmente y conectar el vacío ó GAP que se
ha creado.

Proceso de
Marketing Lateral
El Marketing Lateral aplicado a productos/servicios genera
resultados innovadores que proponen necesidades actual-
mente sin cubrir, creando en muchos casos nuevas categorías
de producto.

Los pasos a seguir son:

ELEGIR UN FOCO1

DESPLAZAMIENTO LATERAL “GAP”2

CONECTAR EL GAP3
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CASTILLA Y LEÓN Tel: 983 14 16 58
USA Tel: + 34 649 42 77 45

Caso Práctico Reflexiones

• ¿Cuál es el uso que le da el cliente a mi producto?

• ¿Qué necesidades cubro con mi gama de productos?

• ¿Qué necesidades o huecos nuevos pueden existir?

• ¿Puedo innovar en el planteamiento de mi mercado?

• ¿Y de mi producto? ¿Y del Marketing mix?

• ¿Tengo un método de trabajo para encontrar nuevas
formas de pensar en el mercado?

• ¿Soy consciente del valor del I+D+i para mi empresa?

Para conocer más sobre Marketing Lateral, recomendamos
la lectura del libro “Marketing Lateral” de Fernando Trías de
Bes y Philip Kotler, en él podrás ampliar información al
respecto, de forma profesional y amena.
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Postres Tradicionales de Ulzama.

Alimentación, postres lácteos.Sector

Se funda en el año 1996 .

Cuajadas, yogures, helados…Producto

La empresa decide lanzarse a la producción masiva
de cuajadas en formato individual tarro, compitiendo
directamente con los medianos y grandes productores,
entre ellos Danone. Desventaja clara en precio por
estructura de costes con la competencia principal.

Situación de partida

Después de la realización de un estudio en el Canal
Distribución HORECA (Hoteles, Restaurantes,
Cafeterías) y Alimentación así como investigación
cualitativa a nivel consumidor, se llega a la conclusión
de que al Hostelero lo que le preocupa es que el
producto parezca casero, hecho por ellos mismos y el
cliente no se de cuenta de que es algo comprado a un
proveedor.

Reflexión Estratégica

Salirnos de lo que hace la competencia (tarros) y crear
un formato y modelo de preparación no existente en
el mercado. Nueva categoría: Cuajada semielaborada.
Nuevo formato en botella y un sencillo modo de
preparación que permite 1º al hostelero preparar cuantas
unidades precise en el formato que le sea más
adecuado, ofreciéndole un producto artesano, de alta
calidad y rentabilidad, y que parezca de elaboración
propia de cara al cliente.
En una 2ª Fase venta en canal Alimentación para
elaboración propia y sencilla de la cuajada (Postres)
de calidad en el hogar.

Modelo de
Marketing Lateral
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