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Text de suport: El cas de Danone

EXEMPLE DE MARQUETING MIX D’UN PRODUCTE

DANONE DECISIONS JUSTIFICACIO
PRODUCTE
Basi Productes lactics, sobretot iogur
asic
Qualitat alta, idea de marca bona, envasos variats i diferents grandaries sobretot
Formal o S P .
per la politica de linia de productes variat i diferenciats
logurt, ensucrat, desnatat, sabors, grec, bebible (Dan'up), combinat amb cereals,
Bio. Es busquen varietats diferents i diferenciades i de qualitat, on s'esta disposat a
pagar un preu major.
. Tot just se segmenta el mercat (tot el mén menja iogurt). Encara que si segmenta Es un producte de consum massiu.
Ampliat - ) . N . ) . ) . o
en funcié dels estils de vida: la gent sana, practica (ensucrat), esportista, S'assoleix satisfer millor les necessitats i
preocupada amb la linia (desnatat) i la salut (Bio), i en conseqiiéncia, dels diferents | aixi augmentar la demanda Innovaci6 =
beneficis buscats. La seva estratégia és diferenciada, respecte d'aquests estils de diferenciacio. Es 'empresa capdavantera
vida. del sector. Busca els beneficis de ser
Llanga nous productes cada cert temps buscant que la clientela de Danone innovador (cicle de vida) fins que li
(Lleialtat) provi aquesta novetat (iogurt amb cereals). Politica de marca unica imiten.
(natillas Danone), per a aprofitar el nom. (Bio de Danone) (Dan'up, s'associa
igualment per I'arrel).
PREU Politica de preu forga alta en el sector Correspondencia amb la idea de qualitat
Sobretot en productes innovadors (descremacio del mercat) Tenen poca competéncia al
comengament i la marca és coneguda
Fixa el preu afegint un marge al cost
Pero tampoc massa alt i vigilant la competencia ja qué hi ha marques emergents en | Perqué és lider del sector
el sector i marques blanques de bona qualitat i preu molt interesant
Discriminacio de preus segons el comprador: No Tipus de producte
Facilitats de pagament i financiacié: No Tipus de producte
DISTRIBUCIO Distribucié de tipus intensiu (maxim nombre) Es un producte de consum massiu, ha
(no es segmenta en aquest concepte) de trober-se en qualsevol establiment.
S'estalvia I'etapa de majorista i es manté
Disposa de la seva propia flota de repartiment el valor afegit en 'empresa.
Per garantir la seva predicada qualitat,
(camié-frigorific).
PROMOCIO VENDA PERSONAL, no es fa servir, el ven la TV Es un producte de consum massiu.
PUBLICITAT
La principal basa El seu benefici i lideratge depén de ser
Pla de medis: només la TV percebut com a diferent, per pagar un
Reforga la idea de qualitat de Danone i els seus beneficis per a la salut preu superior.
Repeteix la marca i resalta les novetats i la seva diferenciacid
Natillas, aprofita la marca, fa servir idols esportius per captivar els joves i
adolescents
RELACIONS PUBLIQUES, tot just les fa servir
PROMOCIO
Es fa servir molt, pero res de descomptes ni ofertes, com a molt i lleugerament per Renyiria amb la idea de qualitat.
volum (pack de 8)
Es centra en concursos, ninos, adhesius... Mantenir captiva la clientela infantil que
avui en dia té un paper decisiu.




