Publicado en Espafia el 09/09/2022 NOtanEPl'ensa

L os 3 primeros pasos para lanzar un proyecto a
nuevos mercados. analisisdel mercadoy dela
competencia

BMB Agency explica qué deberia hacer todo fundador de una compafia antes de entrar
en nuevos paises

Cuando una empresa se plantea entrar en nuevos mercados o lanzar un nuevo producto, una
planificacion adecuada desempefia un papel muy importante. Y vale la pena empezar no con el propio
posicionamiento, sino con un analisis del mercado, sus oportunidades, las actividades de los
competidores y los lideres del mercado publico en el sector elegido. A continuacién se describen los 3
pasos mas importantes que la agencia de comunicacion BMB Agency recomienda a todos los
proyectos si quieren construir una campafa de relaciones publicas efectiva.

¢ Por donde hay que empezar si se quiere entrar en nuevos mercados? Por supuesto, analizando las
actividades de los competidores. Pero en este material s6lo se habla de relaciones publicas, no del
area de responsabilidad de los desarrolladores de negocios.

Paso 1: conocer al adversario

El primer paso es elaborar una lista de los principales competidores y proyectos afines. Por ejemplo, el
competidor de Uber podria ser un servicio similar, como Bolt o Lift. Pero afines pueden ser un servicio
de taxis o los autobuses urbanos ecol6gicos. Es muy importante saber como se promocionan no los
competidores directos, sino los servicios afines. Por ejemplo, los autobuses urbanos pueden ser
ecoldgicos o totalmente eléctricos. Estos pueden tener una buena sefial de Wi-Fi, paradas de autobus
equipadas con servicios adicionales, horarios comodos y otras opciones que los servicios de taxi no
tienen. También pueden recurrir a colaboraciones, totalmente inesperadas para el mercado tradicional,
con influencers o lideres de opinion y realizar proyectos especiales inéditos con canales de television y
celebridades. Es importante tener en cuenta todo esto.

Paso 2: Estadisticas y analisis en profundidad
¢, Por dénde empieza un analisis de relaciones publicas? Con estadisticas basicas, por supuesto. ¢ Qué
indicadores merecen ser tenidos en cuenta?

Numero de menciones del proyecto o servicio

Distribucion de las menciones segin los formatos (comunicado de prensa, opinién, comentario,
investigacion, mencion en una resefia de mercado, material de socios). Cobertura Geografia de la
cobertura Media-index

Estos indicadores se pueden encontrar en los sistemas clasicos de analisis como Cision, Meltwater o
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sus homologos locales en el pais seleccionado. Por supuesto, los servicios locales centrados en el
resultado de la busqueda en el idioma seleccionado pueden ser mas eficaces. Pero para proyectos
globales, los servicios internacionales también son apropiados.

Para complementar las estadisticas, también se pueden analizar los cambios en las métricas de la
marca para ver, por ejemplo, como ha influido una gran noticia en las busquedas de los usuarios.

El andlisis en profundidad, en cambio, es un analisis "manual” de ciertos materiales en particular, lo
gue permite "eliminar" los duplicados y las menciones irrelevantes.

El analisis en profundidad también permite:

Identificar el conjunto de medios de comunicacion con los que los competidores trabajan mas a
menudo. Identificar a los embajadores de marca de los competidores. Identificar soluciones y enfoques
promocionales no convencionales.

Paso 3: Analizar las oportunidades del mercado

Al comprender como se promocionan los competidores, se puede y se debe analizar qué herramientas
y formatos quedan sin explotar en el mercado. Es posible que ninguno de los competidores haya
puesto en marcha todavia proyectos especiales conjuntos con medios de comunicacion o
asociaciones. En esta fase, es importante utilizar el método de eliminacion: entender lo que ya se ha
puesto en practica antes y elaborar una lista de ideas que no han tenido eco en el sector seleccionado.

Es importante analizar primero las actividades de los competidores, ya que es posible que algunas de
sus ideas innovadoras ya se hayan probado, pero no han tenido repercusion en el publico y no han
sido tan eficaces.

Los siguientes pasos en el desarrollo de un plan de promocién integral de un proyecto en nuevos
mercados se concentraran en la propia planificacion de relaciones publicas. Sin embargo, basandonos
en nuestros muchos afios de experiencia, hay que empezar con un analisis externo. Y sélo después de
eso pasar al andlisis de las propias capacidades y posibilidades, al establecimiento de los KPl y a la
elaboracion de un plan de relaciones publicas. La base de la promocion integral se construye sobre un
andlisis de los competidores, los proyectos relacionados y las oportunidades del mercado.
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