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Caso original del profesor Arturo Gomez Quijano, desarrollado como base para discusion en
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se basan en informacion publica de empresas e instituciones de referencia obtenida a través
de sus paginas web y otras fuentes propias de informacion. Los personajes y las situaciones
son reales a partir de fuentes publicas.

Existe un manual del profesor como complemento pedagdgico, estd a disposicion de aquellos
profesores que utilicen este documento como material docente: editorial@esic.edu.
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El escenario

Eres el propietario de una importante agencia de branded content de Espafia. Tu equipo tiene que pre-
parar una propuesta con una estrategia y desarrollo de contenidos para un cliente muy importante (tenéis
que elegir una nueva empresa a la que queréis hacerle la propuesta). Ademas de los términos y condicio-
nes del concurso, te entregan el siguiente documento con informacién de contexto.

Antecedentes

Gerardo Gonzélez era un empresario de comunicacion. Se habia formado en una de las universidades
privadas mas prestigiosas del pais. Después de pasar por una multinacional consultora llevando cuentas
de clientes, habia trabajado para un duro y exigente empresario, ayudandole a expandir su cadena de ho-
teles. Cuando aquel proyecto termind, decidié montar su propia agencia. Todo lo que habia aprendido en
los negocios de otros ahora lo podia aplicar al suyo propio.

Observo el panorama de comunicacién del momento. Buscaba un océano azul' en el que comenzar.

Algo que estuviese naciendo y que tuviera un gran futuro. Desde la visién propia de un cliente, con el que

! Océano azul hace referencia a un concepto desarrollado por W. Chan Kim y Renée Mauborgne, profesores de INSEAD, en su libro
La estrategia del océano azul (HBP, 2005). La idea es enfocarse en competir en nuevos espacios de mercado, aun no explotados, lo
que generaré oportunidades de crecimiento rentable en el futuro, al ofrecer un valor unico y diferenciado.
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