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La consultora Roland Berger, realiz6 un interesante estudio sobre los productos frugales, cuyas
conclusiones resumiré en éste articulo.

La encuesta se realizé entre los meses de mayo y julio de 2012 a 60 participantes. Mas de la mitad,
eran directores ejecutivos / directores financieros o vicepresidentes.

Mas del 60% de las empresas tenfan ingresos de mas de mil millones de euros (40% mads de 5
millones de euros).

Antecedentes

Los productos frugales se pueden definir en términos de seis atributos basicos:

Funcional, Robusto, Uso amigable, Creciente (Growing), Accesible / asequible y Local.

- Funcional: El rendimiento del producto es medio bajo, pero esti centrado en las caracteristicas
clave.

- Robusto: Productos robustos y de facil mantenimiento.
- Uso amigable: Productos sencillos y faciles de usar.

- Creciente (Growing): Los mercados son de produccion creciente y de gran volumen, que permiten
realizar economias de escala.

- Accesible / asequible: Los productos son de precio bajo y buena relacion calidad vs precio.

- Local: Los productos se venden principalmente en los mercados emergentes y estan adaptados a las
necesidades locales.

Nos encontramos ante un mercado de rapido crecimiento en el segmento bajo, medio / bajo de
productos, principalmente en los mercados emergentes, cuyos requerimientos difieren de los
productos de alta tecnologia de los paises desarrollados y donde las empresas occidentales suelen
tener posiciones mas débiles.
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Existen multitud de ejemplos de productos frugales. Citaré algunos relacionados con los sectores de
la Ingenieria y alta tecnologfa:

1) Maquina ultrasonido

Pequefia, portatil, con PCs basados en maquina de ultrasonido pensados para el mercado rural chino,
que se vende por s6lo $15.000. La maquina estd desarrollada y producida localmente (en China). Se
comercializa igualmente en Estados Unidos aportando usos pioneros, ademas de conseguir una
reduccién drastica en los costes para los cuidados de la salud.
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2) Dispositivo de rayos x

Siemens entr6 en los mercados emergentes con un aparato de rayos x dirigido al mercado masivo,
que genera significativamente mayores volumenes de venta, que los mercados establecidos. Se trata
de un producto personalizado para los requerimientos locales (calor, humedad, cortes de energia).
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3) Radio solar

Radio solar mévil y robusta. Dispone de manivela para cargar la radio si falta la energia solar (1

. minuto de arranque es suficiente para 20 minutos de escucha). Asi, el usuario es independiente de la
electricidad y de las baterfas AM y radio FM de recepcion. Se vende por un precio que oscila entre los
$12,50 y $18,50.

4) Chip X-Gold 101

Chip de teléfono moévil que permite comercializar teléfonos moéviles de bajo coste en los mercados
emergentes. Ofrece mejoras / ventaja respecto a los chips convencionales, al tener todas las

‘ funcionalidades integradas en un unico chip de silicio, lo que permite una importante reduccién en
los costes de materiales.

—al

Otros ejemplos significativos, se encuentran en la industria automovilistica y de productos de
CONSUMO COMO SOf:
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5) Automovil Tata nano

Familia de transporte para el mercado masivo indio, que se posiciona como alternativa a los vehiculos
de dos ruedas: Seguridad y precio asequible son sus puntos diferenciales.

Source: Villdmeda CC

6) Yogur danimal

Yogur enriquecido con vitamina A, hierro y zinc. Lanzado en 2005 en Sudafrica. La empresa
Danimal ayuda a combatir la desnutricién y crea puestos de trabajo. El 10% de las ventas se realizan
puerta a puerta en los municipios, bajo la supervisién de las "Danigrandmas", las mujeres con alto
nivel educativo. El Yogurt se vende por 0, 20€

Los directivos consultados esperan que la participaciéon de los productos frugales (ventas y su
contribucién en los beneficios) se duplique en los préximos cinco afios. Igualmente coinciden en
seflalar que todos los atributos de los productos frugales son importantes, sin embatrgo, la
asequibilidad es el atributo con mayor margen de mejora, existiendo un fuerte vinculo entre el costo
del producto y los requerimientos del cliente.
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Attributes of products

ATTRIBUTE IMPORTANCE AND FULFILLMENT
Mot important Importance Very important_

n User-friendly

E Growing
® Y Affordable

Local
Not at all Fulfillment . Completely-

[ | Importance  —@— Extent of fulfillment

Claves del estudio

Del estudio de Roland Berger, se identifican 6 palancas para desarrollar eficazmente los productos
frugales:

1) Identificacion de la necesidad
¢Cudles son los requisitos / necesidades del cliente? Analisis desde la perspectiva del cliente.
‘ ¢Qué desarrollo de alternativas tenemos? Analisis desde la perspectiva de la empresa.

¢Cudl es la mejor alternativa (adaptar un producto existente frente a desarrollarse a partir de cero)?
Visién / perspectiva del cliente.

2) Analisis del mercado
Identificar el mercado / segmento objetivo.
¢Cudl es el volumen de mercado / crecimiento esperado?

- Definir claramente los segmentos relevantes de clientes sobre la base de criterios clave (por
ejemplo, relacionadas con el tipo de necesidades del cliente y el rendimiento).
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- Evaluar el volumen de mercado y el crecimiento de estos segmentos en los mercados de destino
relevantes.

- Cuantificar el potencial total, basado en diferentes escenarios.

¢Cuales son los requisitos del cliente (en detalle)?

- Valorar y detallar los requisitos de los clientes respecto a todas las dimensiones del producto
(rendimiento, simplicidad, robustez).

- Definir claramente lo relevante.

- Priorizar las necesidades del cliente y los requisitos necesarios para llevarlo a cabo.

¢Cuil es el precio objetivo / rango de precios y el modelo de ingresos?

Definir el modelo de ingresos del producto:

- Ingresos tipo (derechos de transaccién en contraposicion al uso).

- Beneficiario tipo (beneficiario directo frente a terceros).

- Definir precio objetivo, por ejemplo, sobre la base de los precios de la competencia, el volumen de
la curva de precios, niveles de ingresos, etc.

3) Diseno del producto

Desarrollar de manera sistematica el concepto de solucién técnica.

¢Cudl son las caracteristicas basicas del producto?

- El objetivo es ir mas alla ofreciendo un valor afiadido por encima de las expectativas del mercado y
las necesidades de los clientes.

- Priorizar las caracteristicas

- Definir alternativa

¢Cuales son los costes del producto?

- Derivar la especificacién de destino desde el componente de coste bruto y puntos de referencia del
competidor.

- Calcular los costes de destino para cada componente basandonos en la especificacién de destino.
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- Calcular el coste total del producto objetivo y ajustar la especificacién del coste si es necesario.

4) Configuracion de la cadena de valor

Desarrollar de manera sistematica el concepto de cadena de valor

Desarrollo: ;Hacer o comprar?

Palancas clave: Ingenierfa orientada al cliente, arquitectura de producto, gestién de la cadena de
valot, trazabilidad, hoja ruta de producto & gestioén del portafolio y desatrollo de procesos / sistemas
de gestion.

Adguisiciones: :Hacer o comprar?

Palancas clave: Optimizacién del precio, calidad de apalancamiento, redisefio del servicio, mejoras

técnicas, integracion del suministrador

DProduccion [ 1ogistica: ¢ Trazabilidad? ;:Dénde producir el qué? :Donde, qué y como almacenar?

Palancas clave: Reingenierfa del procesamiento de produccién, planificacién y control, logistica de
produccién, mejoras de calidad, arquitectura de producto, planificacién y prevision / prondstico,
optimizacién del flujo de materiales, estindares de la cadena de suministro, alineamiento
organizativo, optimizacién del transporte y racionalizacién del almacén

Marketing | Ventas: ;Canales? ¢;Qué estrategias de marketing y ventas aplicar?

Palancas clave: Organizacién de marketing y las interfaces, comunicacién y esponsorizacién del
cliente, organizacion de ventas y la gestiéon de la fuerza de ventas, gestiéon de canales y portafolio,
gestion del cliente.

5) Hoja de ruta

La hoja de ruta FRUGAL permite aplicar de manera sistematica el desarrollo del producto /
concepto de cadena de valor.

Los resultados y requerimientos del marco de productos FRUGAL se integran en una hoja de ruta
global, incluyendo:

— Case study

— Gestion del riesgo

— Plan de implementacién

— Supervisar la aplicacion

— Herramientas y plantillas listas para usar contrastadas positivamente en proyectos previos.
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6) Cambios organizativos

Para informar e involucrar a la organizacion, la gestiéon del cambio FRUGAL se debe aplicar
rigurosamente desde el primer dfa.

Para que la gestién del cambio sea exitosa, debe ser sistematica y pragmatica.

Conclusiones — Factores claves del éxito

1) Comprender los requerimientos de los clientes (necesidades basicas, precio objetivo, etc.) desde el
inicio.

2) Ser transparentes respecto a lo que los clientes no estan dispuestos a pagar, y excluir rigurosamente
estas caracteristicas de los productos frugales.

3) No limitarse a "desmontar" los productos existentes (complejos y sofisticados). Repensar el
producto en su globalidad para desarrollar lo que demanda el cliente.

4) Establecer objetivos claros de costes, adaptando el disefio a los requerimientos de coste y seguir de
cerca la ejecucion. La asequibilidad se posiciona como el atributo mas importante.

5) Aprovechar el conocimiento y recurso local (I + D, abastecimiento y produccién local) para
desarrollar los productos.

6) Cooperar con los vendedores locales y usar canales innovadores y/o alternativos para impulsar las
ventas.

7) Implementar la gestién del cambio desde el dia 1, informando e involucrando a toda la
organizacion.
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