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Preparado para:
Congreso CLAB
Miami, 22 al 24 de Agosto 2007. 
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250 BANCOS,

126 Latinos – 124 Norteamericanos y Europeos

Fuentes de Información:
Prensa
Web sites
Buscadores: Google, Yahoo, AllTheWeb, Altavista,MSN
Estudios Felaban
Superintendencias
Basilea II
Marketing Hall of Fame

Staff  EQUITY® :
Alicia  Trincado  E.
Christian Montes P.
Wendy  Espejo  B.
Jorge  Andrés  Yunis D.
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Este Informe sólo se sustenta con la presentación y 
argumentos de EQUITY®.

El objetivo de este formato consiste en ilustrar a la 
audiencia a modo de guía para su análisis técnico.

¡  I M P O R T A N T E  !
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En el mundo occidental 
el 40% de los créditos a personas 

los han otorgado las casas comerciales !!
Y han creado sus propios bancos

y ahora además entraron a los mercados crediticios las compañías de seguro………………!!



32

EL CASO ACADÉMICO

“EL  DILEMA  DEL  
PRISIONERO”
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Fuerzas  
Concéntricas

Fuerzas 
Excéntricas

Scope Servicios
Bancarios
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BARRERAS  A  LA  MOVILIDADBARRERAS  A  LA  MOVILIDAD
Generación de marca, 
recursos financieros

recursos financieros 
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“73% de los Gerentes de 
Marketing se contratan 
fuera de la organización ”

“La permanencia de los 
Gerentes de Marketing 
alcanza a 2,5 años en 
promedio ”

Estudio de
Abril 2007
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Habilidades actualmente requeridas al CMO:

Visión de la Industria Bancaria más amplia y profunda

Énfasis en habilidades duras

Las fuentes de expertise se acercan a las empresas de servicio  
complementando el MKT de las de consumo masivo.

La experiencia valorada es en industrias altamente
competitivas y con contacto cercano con los consumidores:

• Retail  • Servicios Financieros  • Internet
• Tecnología  • Comunicaciones  • Medios

Estudio de
Abril 2007



38

Habilidades más débiles en la actualidad
(según los propios CMO)

Comprensión del negocio y del manejo financiero
Visión estratégica
Habilidad para generar relaciones en la organización
Habilidades de comunicación al mercado
Consejero estratégico del CEO
Innovador
Agente de cambio

Estudio de
Abril 2007
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Representa todas las industrias que existen hoy – el espacio de 
los mercados conocidos.

En el Océano Rojo, las fronteras de las industrias son 
conocidas y aceptadas y las reglas del juego son comprendidas 
por todos.

Aquí, las compañías tratan de superar a sus competidores, 
tratando de quitarles participación de la demanda existente.

Como el espacio se congestiona con más y más competidores, 
las posibilidades de lograr utilidades y de crecer se reducen. 

Los productos se convierten en commodities y la creciente 
competencia hace que el agua se ponga roja,  por la sangre.

El Océano Rojo

Blue Ocean Strategy, HBR, October 2004 - W. Chan Kim, Renée Mauborgne.
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El Océano Azul representa todas las industrias que no existen 
hoy – el espacio de los mercados desconocidos, no tocados por 
la competencia.

En el Océano Azul, la demanda se crea, no se disputa.

Hay amplio espacio para crecer con rentabilidad.

Los Océanos azules pueden nacer como una industria totalmente 
nueva (eBay) o redefiniendo las fronteras de un Océano Rojo 
(Apple)

El Océano Azul

Blue Ocean Strategy, HBR, October 2004 - W. Chan Kim, Renée Mauborgne.
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Un estudio de 108 lanzamientos mostró que:

86% - fueron extensiones de líneas: representaron 
62% de los ingresos y 39% de las utilidades

14% crearon nuevos mercados o industrias: 
representaron 38% de los ingresos y 61% de las 
utilidades

Una Paradoja Estratégica

Blue Ocean Strategy, HBR, October 2004 - W. Chan Kim, Renée Mauborgne.
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Proyectos  Innovadores

NO  BANCARIOS
SISTEMAS DE COMPRAS Y CONTRATACIONES ON-LINE DEL   
ESTADO - Portal que permite al Estado comprar a través de 
sistemas y catálogos electrónicos 

Zapatillas con GPS

LA ELICINA, extracto de caracol con propiedades regenerativas    
para piel humana

Industria Vitivinícola: vinos de uvas congeladas-viñedos orgánicos. 
Sin intervención de fertilizantes, uso de cuarzo, plagas que 
controlan malezas, sin levadura para fermentación, uso fuerza de 
gravedad en caída de seis niveles, 2 sobre tierra y 4 bajo tierra
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ACEITES VEGETALES PARA LA INDUSTRIA SALMONERA

NUEVAS TECH SANITARIAS PARA LA INDUSTRIA 
SALMONERA:
La recirculación del agua vacuna SRS (Síndrome Rickettsial del 
Salmón)

PLATAFORMA QUE PERMITE MODULAR LA BIOSÍNTESIS de 
ciertos compuestos que se desarrollan en forma natural dentro de 
la fruta. Tienen doble funcionalidad: mejoran la salud de 
consumidores y mejoran la apariencia de la fruta. 

Proyectos  Innovadores

NO  BANCARIOS
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R

Rehenes

T

Terroristas

M

Mercenarios

A

Apóstoles

Conductas  Organizacionales  en  los  Mercados
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Jorge A. Yunis J.
Fundador y Presidente Ejecutivo

Muchas gracias


