El grupo de poblaciéon mayor no sélo
se ha incrementado sino que ha
modificado su perfil como consumidor
respecto a épocas anteriores. Mas

de la cuarta parte de las ventas

de productos y servicios de gran
consumo se concentra en ellos. Algo
ha empezado a cambiar en sus habitos
de compra, lo que convierte a este
sector en muy atractivo para el mundo
empresarial.

El Instituto de Biomecanica (IBV) ha
aplicado metodologias innovadoras de
diseno orientado por las personas a
los productos de PieSanto, empresa de
la Comunidad Valenciana especialista
en calzado comodo de senora, para
orientarlos a las necesidades y
preferencias de la mujer sénior actual.

PieSanto ha integrado al usuario en
las fases preliminares del proceso de
disefio como via para la diferenciacion
y mejora tanto del producto como

de la comunicacion. Esta empresa

es consciente de la importancia de
este factor para el futuro del sector
de calzado como fuente permanente
e inagotable de innovacién y
competitividad.

Gracias a esta actividad, PieSanto

ha desarrollado una completa gama
de productos, incorporando una
plantilla extraible comoda, VISCOPUR®,
orientandola a la nueva mujer madura.
Simultaneamente ha actualizado sus
valores de marca: confort, diseno y
especializacion en la mujer, alineando
la comunicacion de la empresa con los
nuevos productos y valores de marca.
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INTRODUCCION

La esperanza de vida y la calidad de ésta crecen en Espafia. En
la actualidad mas de la cuarta parte de las ventas de productos y
servicios de gran consumo se concentra en los mayores, lo que los
convierte en un atractivo segmento de mercado.

Sin embargo, la poblacién mayor no sélo se ha incrementado sino que
ha modificado su perfil como consumidor. Los mayores disponen
de mas tiempo de ocio y, en general, de mejor situacién econdémica.
Cada vez mas demandan un disefio mejor, estan mas formados en las
nuevas tecnologias, se sienten mas activos y cuidan mas su imagen.
Algo ha empezado a cambiar en sus habitos de compra. Los argu-
mentos tradicionales no son suficientes para trabajar con una mujer

actual de 50 afios en adelante que, aunque ha hecho renuncias en la
>

PieSanto, valencian footwear company, refocuses its products
to the new consumer “senior woman”

Not only elderly population has increased, but they have also
changed their consumer profile in relation to the past. Over 25% of
the sales of products and services of great consumption are focused
to them. Something is changing into his habits of purchase, which
turns them into a very attractive sector for the business world.

Instituto de Biomecanica (IBV) has applied innovative methodologies
of design oriented to the persons to the products of PieSanto, a
company of the Valencian Community specialist in women’s
comfortable footwear, with the aim to orientate them to the needs
and preferences of the current senior woman.

PieSanto has integrated the user into the preliminary stages of the
design process as a means for differentiation and improvement

of both their product and communication, being aware that this
integration is an important factor for the future of the footwear
sector and a permanent and inexhaustible source of innovation and
competitiveness for their business.

Thanks to this activity, PieSanto has developed a complete range of
products, incorporating a comfortable removable insole, VISCOPURTM,
oriented to the new mature women, and has updated its brand
values: comfort, design and specialization in women, aligning the
company communication to the new products and brand values.
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Figuras 1y 2. Producto desarrollado por PieSanto.

estética a favor de una mayor comodidad, no esta dispuesta
a prescindir de valores como la elegancia o el disefio en el
calzado.

En este contexto, de forma inédita dentro del sector de cal-
zado de la Comunidad Valenciana, la empresa especializada
en calzado comodo de sefiora PieSanto con la colaboracidn
del Instituto de Biomecanica, ha aplicado metodologias
de innovacion orientada por las personas en la fase
de diseiio estratégico de sus productos con el objetivo
de orientarlos al “nuevo consumidor”. De esta forma, ha
desarrollado una completa gama de productos incorporando
una plantilla extraible cdmoda, VISCOPUR®, de la mas alta
tecnologia (Figuras 1y 2) y ha disefiado nuevos soportes de
comunicacion que incorporan los conceptos emocionales que
la empresa desea transmitir a sus potenciales clientes con
estos nuevos productos.

Con este enfoque, las personas han pasado a ocupar un lugar
central como fuente de valor en la estrategia de la empresa,
disefidndose sélo aquello que el usuario busca, necesita o
desea. Es el concepto opuesto al tantas veces visto, en el que
la campafa de comunicacidn pretende generar/despertar una
necesidad “cuestionable”.

METODOLOGIA

Para aplicar en la empresa la “Innovacion orientada por las
personas” resultan esenciales las metodologias DOP (disefio
orientado por las personas), basadas en la participacion
directa de muestras representativas de usuarios finales
para detectar tendencias, necesidades y oportunidades de
innovacion.

Las metodologias DOP que se han empleado en este proyec-
to han captado la “voz del usuario” tanto de forma pasiva,
mediante observacién de blogs y fuentes secundarias con el
objetivo de detectar tendencias en el segmento de poblacién
mayor, como de forma activa, con los usuarios convertidos
en codisefiadores de los productos de la empresa.

A continuacion se explican las fases seguidas en la ejecucion
del proyecto centradas, principalmente, en la aplicacién de
las metodologias DOP.

Fase 1. Analisis de la competencia

Durante esta fase se realizé un estudio de la situacién del
mercado de calzado de confort para mujeres mayores de
50 afios (analisis DAFQO). Mediante la metodologia empleada
se han identificado las debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades en este segmento.

En esta fase se obtuvieron mapas de posicionamiento de
PieSanto frente a la competencia, en los que se representa
graficamente la posicién de la empresa teniendo en cuenta
parametros como el volumen de facturacion, los segmentos
de mercado, los canales de distribucidn, el tipo de empresa
y el precio medio del calzado.

Fase 2. Analisis de las tendencias y habitos de compra
en el sector de calzado de las personas mayores

Mediante metodologias DOP se identificaron los valores mas
vanguardistas y los criterios de compra de las personas
mayores (Figura 3).

Una vez realizado el estudio de la situacidén del mercado
de calzado de confort junto con las nuevas tendencias del
usuario objetivo de la empresa PieSanto, se aplicaron meto-
dologias de disefio orientado por las personas para analizar
la percepcion de las marcas de la competencia asi como de
PieSanto.

BUSQUEDA: EVALUACION: TRANSACCION:
e Libre con e Asesoramiento ¢ Relacion
exposicion profesional calidad-precio
e Diversidad de e Prueba de e Atencion
modelos calzado personalizada
e Very tocar e Comodidad y
sensaciones J

Figura 3. Esquema de la experiencia de compra de calzado de mujer sénior.

WMECANICA




SPORT cOMODO

A
INFORMAL

Figura 4. Mapas de producto en funcion de la percepcion del usuario.

Fase 3. Analisis de la percepcion del usuario

Durante esta fase se realizd, con mujeres mayores de 50
afios, un analisis de Diagramas de Afinidad con calzado tanto
de PieSanto como de la competencia. Mediante este analisis
se generaron mapas de producto en funcion de la percepcion
que las participantes tenian del calzado del mercado. De esta
forma, se obtuvo el posicionamiento del producto de PieSanto
frente a su competencia (Figura 4).

Una vez obtenidos los diagramas de afinidad, se aplico la
metodologia Repertory Grid Technique (RGT) para profundi-
zar en el andlisis del producto, estableciéndose los criterios
que tienen en cuenta las consumidoras a la hora de selec-
cionar calzado y los elementos de disefio que influyen en
dichos criterios.

Fase 4. Disefio de la comunicacion orientado por los
usuarios

Uno de los aspectos fundamentales para la comercializacion
de los nuevos productos de la empresa es el disefio de la
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comunicacion, que debe estar en linea con los atributos del
calzado y con los valores de marca. El producto de PieSanto
consiguié un posicionamiento ventajoso con respecto al
mercado, resultando de especial interés una comunicaciéon
dirigida a los usuarios que resaltase estos aspectos, por lo
que la siguiente y Ultima fase del proyecto consistié en apli-
car metodologias DOP en la fase de disefio de detalle de la
comunicacion de la empresa.

Durante esta fase se analizd, en primer lugar, la percepcion
de los formatos antiguos de comunicacion de la empresa. A
continuacidn, a partir de los resultados, se realizé un briefing
de disefio para la empresa de comunicacion Paco Saura, que
disefid los nuevos formatos que debian conseguir transmitir
los valores de marca de la empresa.

Por ultimo, se validaron las propuestas disefiadas por la
empresa de comunicacion para comprobar si realmente esta-
ban orientados a la mujer mayor y si transmitian los valores
de marca de la empresa (Figura5).
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Figura 5. Valoracion de las nuevas propuestas de comunicacion por parte de los
usuarios.

CONCLUSIONES

El estudio del mercado de calzado para mujeres sénior, de las
tendencias y de la percepcion de las consumidoras en cuanto
a criterios de compra y requisitos del calzado han permitido

Andar bien es sentirse bien
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Figura 6. La nueva comunicacion orientada por la mujer sénior.

obtener las claves para la mejora del posicionamiento
estratégico de la empresa PieSanto, asi como la defi-
nicion del valor de la marca.

Estas claves se han materializado, por una parte, en una
nueva gama de calzado dirigida a satisfacer las necesidades
de las usuarias y, por otra, en el desarrollo de nuevos sopor-
tes de comunicacion (Figura 6) que incorporan los conceptos
emocionales alineados con el nuevo producto y con la imagen
de marca.

PieSanto ha integrado al usuario en las fases preliminares del
proceso de disefio como via para la diferenciacion y mejora
tanto del producto como de la comunicacién, siendo cons-
ciente de que es una fuente permanente e inagotable de
innovacion y competitividad para la empresa.

La aplicacion de metodologias de innovacion orientada
por las personas ha permitido a la empresa PieSanto la
reorientacion tanto de su imagen de marca como del dise-
fio de sus productos para adaptarse a un colectivo, el de
las mujeres mayores, que estda modificando su perfil de
consumidor de forma vertiginosa. Estas metodologias han
permitido también el disefio de la nueva comunicacién de la
empresa para conseguir transmitir a los consumidores los
atributos de sus productos y la imagen de marca. °
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