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INntroduccion

Las primeras ofertas de banda ancha Gigabit
aparecieron hace mas de 10 afios y ya se han
convertido en la norma.

Se calcula que actualmente hay en el mundo unas 500
redes que ofrecen banda ancha Gigabit, y cerca de 100
con servicios de banda ancha multi-Gigabit. Gigabit
ayuda a los operadores a ofrecer experiencias sin
precedentes a los clientes y a competir con mayor
eficacia.

Hay muchos conceptos erréneos sobre la banda ancha

Gigabit:

e Suaplicacion es cara.

e Esun producto de lujo y necesita un precio (muy)
elevado.

» No hay nada que vender después de Gigabit.

Explorémoslos.
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Principios de marketing de Gigabit

Una cosa es desplegar servicios Gigabit y
otra promover e impulsar su adopcion.
La oportunidad (o el éxito) de Gigabit
depende de una estrategia de marketing
bien pensada que aumente su atractivo e
incremente los ingresos por usuario
(ARPU). La estrategia abarca distintos
ambitos: segmentacion de servicios,
servicios adicionales en un paquete,
precios, publicidad, etc.

Paquetes de servicios, segmentacion
de servicios, planes de suscripcion

Las velocidades de descarga siguen
siendo la caracteristica dominante en

el marketing y la publicidad de la banda
ancha y siguen siendo las que mejor
entienden los clientes a la hora de tomar
una decision de compra. Sin embargo,
especialmente desde el aislamiento por
el COVID-19 de 2020, las velocidades de
subida son cada vez mas importantes,
ya que los clientes comprenden que
aplicaciones como las videollamadas y el
trabajo a distancia implican un volumen
importante de datos de subida.
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Para los planes de suscripcion, los operadores Gigabit tienen tres estrategias diferentes:

Servir a los clientes con una
Unica oferta (normalmente
alta) o dos ofertas, una "baja"
y otra "alta".

Ofrecen de tres a cuatro
niveles, normalmente con
un nivel de velocidad muy
bajo y uno de gigabit o
superior.

Ofrecer un gran nimero de
niveles con intervalos de
velocidad generalmente
pequefios entre ellos.

Beneficio:

« Sencillo para los usuarios

* Gigabit en el centro de la oferta
* Mejora la imagen de marca

Desventaja:
Poca flexibilidad para aumentar
la velocidad de venta

Beneficio:
Mas opciones para los usuarios

Desventaja:

Con tantos segmentos y opciones,

los clientes ya no saben qué comprar.
Gigabit suele ser la oferta mas alta on un
precio muy elevado, lo que dificulta su venta

A la hora de elegir su estrategia de segmentacion, tenga en cuenta lo siguiente:

¢ Se considera el Gigabit un
producto de lujo o la norma en
su mercado?

¢ Cual es su panorama
competitivo Gigabit, ahoray en el
futuro?

¢Le ayudarian los distintos
niveles de servicio a aumentar las
ventas?

¢ Su oferta Gigabit sera "una

modalidad mas" o una modalidad
con un enfoque claro?

¢ Como afecta el nUmero de planes
de servicio a su estrategia de
precios?

Con una multitud de niveles de
velocidad, ; experimentaran una
diferencia los clientes que se
actualicen?



Servicios adicionales

Gigabit suele suministrarse con una serie de

otros servicios percibidos como premium, lo que
hace mas atractivo el paquete de servicios. Estos
servicios adicionales se dividen a grandes rasgos en
cuatro categorias:

e Mejora de la banda ancha: servicios u opciones
que mejoran la experiencia de la banda ancha.

e Vida digital: diversos servicios digitales o en
[inea no relacionados directamente con la banda
ancha.

e Servicios de entretenimiento: diversas formas
de medios de radiodifusion.

e Servicios a domicilio: servicios que se basan en
la banda ancha para ofrecer mejoras reales en el
hogar.
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Servicios residenciales Entretenimento

Paquete

de juegos
Seguridad Domética Transmision
residencial de video

) Masica en
Teléfono streaming
fijo

Mejora de la roteccién
banda ancha digital

Baja VPN Asistencia
latencia técnica
Almacenamiento
en la nube
Wi-Fi mejorado NAS Vida digital



Precios

Los sistemas de precios son el
componente mas importante de la
adopcion y las diferencias de precios
entre niveles de velocidad pueden
generar o frenar ventas adicionales
cuando se trata de incentivar a los
clientes para que adopten niveles de
velocidad mas altos.

Suele haber una correlacion directa
entre el nUmero de planes de
suscripcion y la diferencia de precio
entre el nivel basico y el Gigabit.
Aunque los niveles de servicios de
banda ancha pueden no diferenciarse
mucho en velocidad real, si necesitan

diferenciarse en precio, por lo que
mecanicamente, cuanto mayor sea el
nlimero de niveles en la cartera,
mayor sera la diferencia.

Cuando se trata de cobrar por
servicios adicionales y
complementarios, hay dos filosofias
que coexisten a menudo en la cartera
de un operador determinado:

* Cobro de servicios adicionales
como complementos mensuales
independientes y "baratos".

* Incluya servicios adicionales
"gratuitos" en los paquetes
premium.

En los primeros dias de la banda ancha
de fibra, cuando la captacion de
clientes era el nombre del juego,
muchas ofertas tenian un montén de
opciones gratuitas, pero ya no parece
ser el caso. La mayoria de las opciones
se cobran directamente o solo se
incluyen en los niveles premium.

A la hora de considerar la estrategia de
precios, ¢ qué funcionaria mejor para
su caso de negocio: un paquete
Gigabit a un precio premium mas bajo
dirigido a la adopcion masiva; o un
paquete Gigabit a un precio premium
muy alto dirigido a usuarios
"avanzados"?




Publicidad

La publicidad acerca al cliente a su
oferta y la publicidad en linea es un

medio en auge porque es segmentable
y méas acorde con el tema. Ademas, los
operadores utilizan vallas publicitarias,

folletos locales, television, radio, etc.

Los anuncios, sea cual sea su forma,
pueden clasificarse a grandes rasgos
en tres fases que evolucionan con el
tiempo y con la madurez de un
proyecto de fibra:

Promocion

Las promociones se utilizan
habitualmente para animar a los
consumidores a comprar. Las formas
mas comunes son las siguientes:

e Descuentos temporales en las
compras
Un descuento en la cuota
mensual del servicio,
sistematicamente a cambio de un
compromiso contractual a lo
largo del tiempo. El objetivo es

Los anuncios de concienciacion
aparecen cuando la red se esta
desplegando o poniendo en
servicio con el objetivo de animar
y educar a los consumidores sobre
las ventajas de la banda ancha de
fibra.

Siguen los anuncios de
rendimiento, en los que se dan
mas detalles del producto y se
centran en conceptos como
potencia y velocidad para
diferenciarse. Aqui es donde se
menciona a menudo el Gigabit.

maximizar la fidelidad del cliente y
minimizar el churn.

Servicios temporales gratuitos
Servicios ofrecidos durante un
breve periodo (normalmente unos
meses), por lo general acceso a
contenidos televisivos
especificos. El objetivo es la venta
cruzada de una opcion en el
futuro (al cliente le gusta mucho
el servicio "gratuito" y se lo
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Los anuncios de estilo de vida
son los Gltimos, cuando las
marcas estan establecidas y ya
existe una base de clientes,
para ir mas alla de los usuarios
avanzados y los primeros en
adoptar el servicio y mostrar
las ventajas de la banda ancha
de fibra para todos. Muestran
lo que permite el servicio y
suelen ser los Gnicos en los que
el servicio al cliente se utiliza
como diferenciador..

queda, o se olvida de cancelar la
suscripcion y se lo queda).

Dispositivos gratuitos

Dispositivos ofrecidos mediante
suscripcion, ya sea en torno al hogar
inteligente o a Wi-Fi (KPN ofrece
repetidores Wi-Fi gratuitos, por
ejemplo). Esto no incluye los routers,
necesarios para el funcionamiento,
esto varia segln el mercado.
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