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1. Introducción

En el siguiente caso se brevemente ideas genéricas del segmento del juguete, para pasar a contestar a las preguntas planteadas en el caso. Para ello se seguirá un método de análisis como el indicado en la figura siguiente, y se indicarán en los sucesivos apartados las notas más relevantes.
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2. Análisis de mercado interno (A)
El general el juguete bien establecido pero que requiere de una constante evolución. La innovación es determinante para el crecimiento y a su vez, el atributo preferido por el consumidor.

Casi todos los juguetes, pueden ser incluidos en algunas de estas categorías:
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	Primera infancia
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	Figuras transformables
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	Vehículos de gran tamaño
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	Manualidades
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	Artículos de fiesta y Navidad
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	Inyección
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	Juegos de mesa, educativos y sociedad
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	Rotación
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	Juguetes imitación y hogar
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	Soplado
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	Muñecas
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	Extrusión
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	Peluches y similares
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	Inyección metálica
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	Miniaturas y vehículos de tamaño reducido
	[image: image17.png]



	Mecanizado especial
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	Juguetes deportivos
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	Matrices simples
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	Musicales y audio
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	Matrices perforadas
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	Aire libre
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	Matrices progresivas
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	Juguetes de salón
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	Molde de inyección metálico
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	Electrónicos e informáticos
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	Molde de inyección plástico
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	Libros infantiles
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	Colorantes y sustancias químicas
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	Material escolar
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	Artes gráficas
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	Regalo lúdico
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	Papel y Cartón
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	Construcciones y montajes
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	Envases y embalajes
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	Revistas especializadas y del sector
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	Otros


3. Análisis de mercado externo (A)
Según el caso se indica que el volumen de ventas anual es de 600 millones de € en el mercado español. Ventas muy estacionales, concretadas el 70% entre el 1 de diciembre y el 5 de enero. Competencia muy concentrada (3 empresas representan el 40% del sector).

Según la Asociación Española de Fabricantes de Juguetes, el sector del juguete engloba a un alto número de empresas cuya actividad se va orientando, cada vez más, hacia un producto de alto diseño, calidad y valores pedagógicos, para poder competir en los mercados internacionales donde el factor precio es el decisivo.
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El sector se encuentra, en estos momentos, en una etapa de crecimiento notable del comercio exterior, para lo cual es absolutamente necesario el alto nivel de calidad que se busca. Está principalmente ubicando en la Comunidad Valenciana, desde la que exporta el 63.2 % del total del juguete fabricado en España.

El censo de fabricantes (a 31 de diciembre de 1999) está constituido por 203 empresas que ocupan a más de 5.300 personas y que crean y diseñan productos, no incluyendo en este colectivo ni empresas del subsector auxiliar del juguete -que bien participan en la fabricación de componentes o en la realización de algunas fases del proceso-- ni empresas que, siendo fabricantes en sus países de origen, en España sólo desarrollan actividades de comercialización.
· Mercado nacional

Se estima que aproximadamente el 20 % de la facturación del sector corresponde a la venta de productos importados, por lo que la producción nacional en 2000 alcanzó los 122.300 millones de pesetas con un incremento en términos corrientes del 5,3 %.

· Estacionalidad

Más del 70 % de los juguetes se venden entre el 1 de diciembre y el 6 de enero, festividad de los Reyes Magos.
· EVOLUCIÓN DE LA FACTURACIÓN
	AÑOS 
	FACTURACIÓN M. Euros 
	FACTURACIÓN M. Ptas 
	% DE VARIACIÓN 

	1990
	609,43
	101.400
	4,54 %

	1991
	607,29
	101.045
	-0,35 %

	1992
	486,82
	81.000
	-19,81 %

	1993
	543,92
	90.500
	11,73 %

	1994
	579,24
	96.378
	6,50 %

	1995
	593,17
	98.696
	2,41 %

	1996
	616,50
	102.577
	3,93 %

	1997
	722,82
	120.267
	17,25 %

	1998
	745,26
	124.000
	3,10 %

	1999
	775,31
	129.000
	3,87 %

	2000
	872,67
	145.200
	11,15 %


· DISTRIBUCIÓN POR ZONAS DE PRODUCCIÓN
	 

  
	FACTURACIÓN 
	EXPORTACIÓN 


	 
	Millones ptas
	Millones euros
	% sobre total
	Millones ptas
	Millones euros
	% sobre total

	ALICANTE
	63.888
	383,97
	44%
	27.873
	167,52 
	44,4% 

	VALENCIA
	42.108
	253,07
	29%
	10.070
	60,52 
	16,0% 

	CATALUÑA
	21.780
	130,90
	15%
	10.836
	65,13 
	17,3% 

	RESTO DE
ESPAÑA
	17.424
	104,72
	12%
	14.112
	84,81 
	22,3% 


Fuente: ICEX, año 2000 

· DISTRIBUCIÓN GEOGRÁFICA DEL NÚMERO DE EMPRESAS
	 
	Nº DE
EMPRESAS 


	COMUNIDAD VALENCIANA
	90
	44,33% 

	CATALUÑA
	65
	32,01% 

	MADRID
	14
	6,89%

	MURCIA
	9
	4,43% 

	RESTO DE ESPAÑA
	25
	12,31% 

	TOTAL EMPRESAS 
	203 
	100%


4. Segmentación (B)

En principio, y sin hablar de ninguna marca, las principales segmentaciones se hacen por sexos (niños y niñas) y por edad. Dos ejemplos son los que hace El Corte Inglés y Amazon:
	El Corte Inglés
	Amazón


Hasta 3 años


De 3 a 6 años


De 6 a 9 años


De 9 a 14 años


Más de 14 años
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5. Posicionamiento (C)

Su análisis es sólo posible por marcas.
6. Marketing Mix

6.1 Mkt Mix: Producto (D)

Categorías. “Producto estrella” Como en la campaña de Navidad las ventas de este producto es el  40% del total y la campaña de Navidad es un 70% de las ventas del año. El producto estrella supone un 28% del total de las ventas del año.

En general existe mucha oferta, con muchas categorías.
6.2 Mkt Mix: Precios (E) 

Se detallará en las preguntas.

6.3 Mkt Mix: Comunicación (F)
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La televisión ha sido el medio escogido necesariamente por el sector para comunicarse con el Consumidor, y hasta por extensión, con el pequeño detallista para poder mostrar el producto “en acción”. La televisión resulta a menudo el único medio realmente eficaz para poder contactar con una audiencia, la infantil que tiene dificultades para entender un texto, o para interpretar a través de imágenes fijas las prestaciones de un Juguete.
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Se hace además muy importante el aprovechar el éxito comercial de algún producto sinergia (cine, series de televisión, comics, etc) para publicitar conjuntamente juguetes. Por ejemplo, adquirir licencias para fabricar en exclusiva juguetes de “La Guerra de las Galaxias” (Hasbro), “Spiderman”, “Harry Poter”, “Pokemon”, Simpsons (Bandai), dinosaurios de “Parque Jurásico” (Hasbro), Compañeros (Popular de Juguetes), etc, son garantías de mayor volumen de ventas (debido a su popularidad).
6.4 Mkt Mix: Comercialización (G) 
· Comercialización
La distribución comercial de la producción juguetera se realiza a través de los siguientes canales:
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La estrategia de distribución de una compañía líder necesita anticiparse ampliamente a la estacionalidad de Navidad, con marcas y productos estrella, y sobre todo, con una producción ya preparada para evitar impuntualidades en la entrega del producto (entregar la segunda semana de enero es imperdonable).

· Descuentos y aportaciones:
Incentivos que reconocen o pretenden lograr un determinado comportamiento del cliente:

· Condiciones financieras (Descuento por pronto pago, plazo de pago, etc): podrían dar buenas condiciones.
· Descuento por cantidad (por pedido, por volumen, época, etc): influiría la cantidad y sobre todo la época del año, si se le hace el pedido   con suficiente antelación.
· Descuentos funcionales (por almacenaje, transporte, acción de venta, etc): Mejor colocación de ciertos productos en los lineales.
· Descuento estacional. Muy importante sobre productos “estrella” después de Reyes (7 de Enero).
· Descuento por participación en determinados programas (podría acordarse).  
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6.4.1. TOYS R US.

· Fórmula comercial

	Instalaciones
	Grades superficies dedicadas a los juguetes. Amplia presencia en Internet a través de ToysRus.com (que trabaja con Amazon). Dentro del grupo tienen otras tiendas como por ejemplo las de Imaginarium.

	Producto
	Especializado en todas las áreas del juguete y sus complementos

	Servicio
	Autoservicio. Vendedores que ayudan expertos en juguetes. Ofrecen la posibilidad de devolver el producto.

	Comunicaciones
	Folletos/T.V.

	Precio
	Garantía de precio bajo: “"R" Low Price Guarantee”


· ¿A qué segmentos se adapta mejor?

Sufre su mayor impacto en las campañas de Navidad, pero también se adapta al periodo de No Navidad. 
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6.4.2. EL CORTE INGLES.

· Fórmula comercial

	Instalaciones
	Grandes y medianas superficies. Vende por Internet.

	Producto
	Variedad a medio camino entre Carrefour (menos) y ToysRUs (extenso catálogo). En cualquier caso, depende del tamaño de la superficie.

	Servicio
	Autoservicio, pero con vendedores medianamente especializados. Una de sus grandes características es la de la satisfacción de la compra: “si no se queda satisfecho, se devuelve el producto”

	Comunicaciones
	Folletos/T.V.

	Precio
	Medio/Alto


· ¿A qué segmentos se adapta mejor?

Muy orientado a la campaña de Navidad, donde aumenta extraordinariamente el tamaño de la sección de juguetes.

[image: image40.emf]


[image: image51.emf]


6.4.3. CARREFOUR.

· Fórmula comercial

	Instalaciones
	Grades superficies, orientadas al consumo en general. Sin presencia de venta de juguetes en Internet

	Producto
	No es un especialista. Menor variedad, aunque aumenta mucho su catálogo de forma estacional (Navidad)

	Servicio
	Autoservicio. Vendedores no expertos en juguetes. Muchos “eventuales” en temporada de Navidad. Pueden devolver el producto.

	Comunicaciones
	Folletos/T.V.

	Precio
	Bajo


· ¿A qué segmentos se adapta mejor?

Muy orientado a la campaña de Navidad, donde aumenta extraordinariamente el tamaño de la sección de juguetes.

6.4.4. DETALLISTA.

· Fórmula comercial

	Instalaciones
	Pequeñas

	Producto
	Sólo juguetes. Dependiendo del tamaño de la tienda, bastante variedad.

	Servicio
	Atención personalizada. Grandes expertos.

	Comunicaciones
	Personal. Catálogos de juguetes de los distintos fabricantes.

	Precio
	Medio/Alto


· ¿A qué segmentos se adapta mejor?

Se adapta bien a cualquier temporada, aunque la temporada estrella es la Navidad. Tienen pocos productos y precio más alto. 
7. Preguntas
7.1 Imaginase que Vd. es el Director de Mercancías de TRS
7.1.1. 
¿Qué estrategia de precios seguiría?

Principalmente sería una estrategia de temporada. Alguna excepción puntual serían campañas que en algún momento del año vengan acompañadas por otro evento con sinergias. Por ejemplo, si se lanza un producto relacionado con “Operación Triunfo”, tiene más sentido potenciar su precio durante el tiempo que dure el programa en emisión.

Excepto este tipo de productos ligados a momentos especiales, en general la estrategia de precios sería una estrategia de temporada: los productos estrella aparecerían solo previo a la campaña de Navidad, con un precio Medio-Alto. Fuera de temporada de Navidad, es necesario recurrir a precios promocionales para aquellos juguetes que claramente puedan pasar de moda (es necesario eliminar el stock de estos productos).
7.1.2. 
¿Sería la misma durante todo el año?

Para productos fuera de modas (por ejemplo: Trivial Pursuit o el Parchís), no es necesario modificar muy significativamente el precio. Para otro tipo de productos más “de moda” si merecería la pena una diferenciación entre No Navidad y Navidad u otros momentos puntuales.

7.1.3. 
¿Sería la misma para todos los productos?

Evidentemente, los “productos estrella” tienen una clara diferenciación.

7.1.4. 
¿Sería la misma para todas las categorías de productos?

En principio serían similares, aunque con algunas excepciones, como hemos comentado. Por ejemplo, Trivial Pursuit puede mantener su precio de forma constante para que ello no afecte a su imagen de producto consolidado.
7.1.5. 
¿Completaría sus decisiones de precios con otras estrategias o acciones de Marketing?

Según presupuesto, una campaña de TV es bastante recomendable. Se puede complementar con folletos para los distribuidores para que expliquen con mayor detalle las características o beneficios del juguete. 
Otras gamas de juguetes, como los videojuegos, puede requerir de inversiones en revistas especializadas (HobbyConsolas, Micromanía, etc).
7.2 ¿Cómo variaría si fuese el responsable de Carrefour?

Mantener la línea de precios competitivos y agresivos (que es la estrategia general en todas sus líneas de precios). Realizaría ofertas especiales tanto durante la época de Navidad como fuera de ella. En ella se incluirían especialmente los productos “estrella” a los cuales los clientes podrían acceder a un precio más económico. Interesaría que fueran a comprarlo allí y así hacer que realicen el resto de sus comprar de Navidad.

7.3 ¿Y si fuese un detallista miembro de un importante grupo de compras?

El factor servicio tiene que primar aquí sobre el precio. Además, el precio muchas veces se vería modificado dependiendo de si se conoce al cliente o no (es más, muchos clientes conocidos demandan un descuento por el único hecho de ser habituales). A lo largo del año asesoro a clientes acerca de que juguete es el más adecuado. El beneficio se consigue por margen, no por rotación. 

7.4 Imagínese que Vd. es el Director de Marketing de Mattel:

· ¿Cómo afectarían lo comportamientos anteriores a sus decisiones?

Es columna vertebral de la empresa no parar de innovar y competir por conseguir las mejores licencias de productos estrella (series, películas famosas, etc). También tendría una producción constante de productos “No Navidad”. Los precios variarían fundamentalmente con el volumen y la época en que se piden (cuanto más cerca de la Navidad más caros). Habría que intentar no tener stock de producto acabado al finalizar la Navidad. Para ello pueden hacerse promociones puntuales sobre dichos productos.  Estas promociones pueden también hacerse sobre productos “No Navidad”.
7.5 Imagínese que Vd. es el responsable de un pequeño fabricante que no dispone de productos estrella y opera en las categorías de Puzzles, Juegos, Bebé y Preescolar.

· ¿Cuál sería su estrategia de precios?
La estrategia de precios recomendable sería de precios medios a lo largo del año, con una subida importante en la época de Navidad, pero con ofertas importantes por volumen y época.
8. Referencias

https://www.elcorteingles.es/
https://www.mattel.com
https://www.toysrus.com
https://www.carrefour.com
https://www.etoys.com
Asociación Española de Fabricantes de Juguetes: https://www.aefj.es/
Juguetes y juegos de España: https://www.edicionesjust.com
http://www.juguetesyjuegos.com
Publicidad en el niño: http://www.webmediaven.com/influencia/
MEJORES REFLEXIONES DE MOTIVACIÓN

· 250 Reflexiones y frases de la vida que uso como conferencista en mis conferencias motivacionales donde una frase de motivación te puede cambiar la vida.
· Rápidos consejos para vivir una vida sin estrés ni ansiedad, con muchos videos donde aprenderás la filosofía Zero Stress.
· ¿Las personas no cambian? ¿Las personas cambian o de verdad la gente no cambia? La gente cambia y aquí encontrarás todo lo que tienes que saber con técnicas de coaching.
· ¿Cómo se forman los gustos de una persona? Para saber cómo funcionan nuestros gustos personales aprendiendo de nuestro aprendizaje racional y emocional.
MEJORES ENTRADAS SOBRE EL COACHING

· Mejores dinámicas y ejercicios de coaching personal con ideas para estudiar coaching y conocer ejemplos de coaching
· DESCÁRGATE ESTE PDF con preguntas de coaching... te servirá para iniciarte al coaching.
· ¿Pensando asistir a cursos de coaching? No te pierdas estas preguntas frecuentes de coaching.
· Historia del coaching, con los antecedentes del coaching y el origen de la disciplina del coaching.
· Tipos de coaching, donde te explico los tipos de coaching respecto a la metodología y respecto al área de trabajo.
MEJORES ENTRADAS SOBRE EL LIDERAZGO

· Reglas de un incompetente profesional. ¿Cómo funcionan los malos líderes? Evita que te lleven al fracaso.
· Cuáles son los tipos de poder y cómo se ponen en la práctica: ¿quieres saber qué tipo de poder usas en tus relaciones y cómo nos permite ser mejor líder?
· Decir la verdad por encima de todo, ¿Hablar siempre con sinceridad? ¿SEGURO? Es verdad, ¿cómo decir la verdad?
· Ideas para entender el concepto de relaciones tóxicas.
MEJORES ENTRADAS SOBRE COMUNICACIÓN

· Cómo crear un canal YouTube profesional, donde conocerás cómo ser un experto en YouTube.
· PARA DUMMIES Cómo hacer un video profesional en 10 pasos. Donde os compartiré cómo crear un video.
· Secretos del marketing digital para el 2020. Conoce qué es marketing digital y cómo aplicar una buenas estrategias de marketing digital.
MEJORES REFLEXIONES DE LA FELICIDAD

· Todo lo que tienes que saber sobre la Felicidad.
· Si tienes una vida de mierda aquí te comparto consejos para la vida y así saber disfrutar la vida
· Si estás en modo "no sé que hacer con mi vida", aquí te comparto cosas de la vida para que veas qué se puede hacer.
MEJORES ENTRADAS PARA VALORAR EL AMOR

· Cómo hacer la Carta a los Reyes Magos en el amor. Donde aprenderás cómo conseguir el amor de tu vida.
· La fórmula del amor, donde te compartiré tres sencillos pasos que te darán motivación para mejorar en el amor.
· Cómo conseguí a la mujer de mi vida. Te la voy a presentar.
· Cómo gestionar tus emociones con un desfibrilador emocional, para que aprendas sin falta a desengancharte de un amor.
· Si conoces el significado de valorar, ¿valoras a las personas? ¿cómo se puede valorar a las personas? Aprende qué es valorar a una persona.
MEJORES REFLEXIONES CON EXPERIENCIAS DE VIDA

· Un poco de mí. Comienzos de Pedro Amador, donde vas a poder conocer mis orígenes y cómo he llegado a conferencista.
· ⚖ ¿LA JUSTICIA EXISTE? Por qué no funciona el sistema judicial, una experiencia real que me llevó a emigrar.
· Cómo hacer un análisis de procesos estratégico, donde te comparto un completo ejemplo de análisis de procesos.
· Los 10 peores coaches que encontré en el coaching (y los buenos), y es que hay mucha estafa en el mundo del coaching.
MEJORES ENTRADAS PARA LOS VIAJEROS

· Diez consejos para emigrar del país y buscar trabajo: si no estás motivado y quieres empezar una nueva vida, aquí tienes las mejores reflexiones de vida.
· ⚽ ¿Cómo se vive en Uruguay? Muchas experiencias para saber cómo vivir y trabajar en Uruguay por si piensas emigrar a Uruguay.
· ¿Cómo se vive en Dubai? Cómo la vida en Dubai o Abu Dhabi con muchas experiencias para saber cómo vivir y trabajar en Emiratos Árabes Unidos.
Redes Sociales

· Instagram: https://www.instagram.com/pettelov/
· Facebook: https://www.facebook.com/Pedro.Amador
· LinkedIn: https://www.linkedin.com/in/pedroamador/
· YouTube: https://www.youtube.com/user/PetteLov
· Twitter: https://twitter.com/PetteLov 

· Tik Tok: https://www.tiktok.com/@autocoaching 

· Info web: https://www.pedroamador.com/eventos-conferencias-formacion 

· Blog: https://www.pedroamador.com/ 

Ejemplos de Videos interesantes:

· Conferencia de Felicidad en León: https://youtu.be/fa-gB1J8L0U
· Conferencia virtual: https://youtu.be/Z1n_jIYO6LM 

· Entrevista en Televisión Española TVE-1: https://youtu.be/NPmo8_6TO8k
· Video de conferencias: https://youtu.be/XGnSFaN4_Rk
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