Hewlett – Packard
The Computer is Personal Again
 Osobný počítač je znovu osobný
Strategická výzva

Zmeniť vnímanie ľudí, aby si iba nekupovali osobný počítať, ale aby si kupovali súčasť svojej osobnosti od HP.

Po posledných rokoch keď sa lídrom v predaji osobných počítačov stal Dell, marketing tohto segmentu sa stal jednotvárnym vyzdvihujúcim iba špecifikácie a ceny. Tento model je úspešný a všetky firmy sa ho snažia kopírovať aby Dell dobehli. S výnimkou spoločnosti Apple na počítačoch ostatných firiem zákazníci nevidia nič iné, produkty sa im zdajú skoro rovnaké. Ľudia už iba čakajú na výhodnú kúpu, nerozhodujú sa podľa preferencií ku značke. 

HP je v nevýhodnej pozícii voči efektívnemu obchodnému modelu Dellu. Čím viac sa HP snaží napodobniť Dell v neustálych akciových ponukách, tým nižšie sú predaje a znižuje sa podiel na trhu. Tomuto neprospelo ani zlúčenie so spoločnosťou Compaq po roku 2002. V rokoch 2003 až 2006 sa Dell dokonca stal jednotkou na celosvetovom trhu v predaji osobných počítačov. (Zdroj: IDC)
Našou úlohou je vytvoriť výraznú značku ktorá bude komunikovaná spolu s osobnými počítačmi HP v dlhodobom horizonte a pomôže HP získať lepšiu trhovú pozíciu. Nechceme sa zameriavať na predaj štýlom “kúp teraz”. Všetka komunikácia má byť určená pre segment 18-35 ročných ľudí ktorí potrebujú počítač pre prácu alebo zábavu a dokážu ovplyvniť aj ľudí vo svojom okolí. Produkty HP sú síce stále vnímané ako kvalitné a spoľahlivé, ale nie sú vnímané ako dosť “cool” aby si ich kúpil študent, alebo aby ich rodičia kúpili svojmu pubertálnemu dieťaťu. Je potrebné vytvoriť akýsi status osobného počítača HP.
Aby to nebolo také jednoduché, Dell má na reklamu na osobné počítače počas polroka vyhradených 126 miliónov dolárov, pričom HP má rozpočet iba 40 miliónov dolárov. Apple sa chystá minúť až 218 miliónov dolárov. Je zrejmé, že treba pripraviť originálnu komunikáciu nie len v tradičných médiách aby sme dosiahli tieto ambiciózne ciele.
Ciele

I. Zosadiť Dell z vedúcej pozície v celosvetovom objeme predaja osobných počítačov, 
II. znížiť 12% rozdiel v podieloch na predaji osobných počítačov v USA oproti Dellu, 
III. zmeniť vnímanie značky HP, najmä medzi cieľovou skupinou 18-35 ročných.
A samozrejme toto všetko so značne nižším rozpočtom ako konkurencia. 

Veľký nápad
“Počítač je váš vlastný životopis.”

V minulosti v začiatkoch predaja reklamy na osobné počítače ľuďom sľubovali zmenu ich života. A teraz, s odstupom času sa z počítačov stala nič nehovoriaca krabica ktorá iba slúži na niektoré účely, ale určite nie je nevyhnutnou súčasťou života. Navyše sa prezentuje na základe parametrov, ktoré bežnému človeku nemusia nič vravieť keď v reklame počuje “rýchlosť zbernice 533 FSB, procesor 2.53 GHz, rýchlosť a kapacita pevného disku…”.

Jednoznačným riešením je návrat k tradičnej komunikácii – racionálnymi faktami a všetkou zábavou ktorú môže majiteľ s počítačom zažiť. Nie je potrebné robiť žiadne nákladné výskumy, stačí si pozrieť svoj pevný disk a každý si hneď uvedomí, že má v osobnom počítači množstvo osobných vecí – svoje fotografie, svoje emaily, svoju hudbu, svoje plány budúcnosti, svoje filmy z minulosti.

Napriek tejto samozrejmosti – že ľudia používajú počítač na pozeranie filmov, počúvanie hudby, ukladaniu svojich fotografií a videí, hranie hier, nakupovanie, spájanie sa s inými ľuďmi – reklama na osobné počítače je nudná, neprezentujúca túto zábavu. Osobné počítače sú prezentované ako bežné nudné komodity. Teraz máme príležitosť na zmenu tohto postoja.

HP prichádza s nápadmi, ktoré v tomto odvetví už dlho chýbajú – rozhodlo sa inovovať kompletné portfólio, prísť s novým dizajnom, konkurenčnými cenami, ale hlavne so zmenou prístupu k zákazníkom. A navyše - HP chce predávať naozaj osobné osobné počítače, nie len osobné počítače.

Uvedenie nápadu do života

“Osobný počítač je znovu osobný.”
HP sa snaží presadiť túto osobnosť na všetkých frontoch s jediným cieľom – ukázať, že osobný počítať je znovu osobný. Dokázať, že človek si môže vybudovať vzťah k osobnému počítaču, a že počítať má vzťah k človeku. Počítač už nemožno volať iba počítač, treba ho znovu pomenovávať tak ako to bolo kedysi – osobný počítač. Nevolať ho jednoducho PC, ale personal computer.

Spoty v TV:

Spoty v TV by mali obsahovať známe tváre prezentujúce obsah svojich osobných počítačov. Napríklad: Jay-Z, Marku Cuban, Shaun White, Serena Williams, Princezná Fiona (zo Shreka), atď. Vedeli ste napríklad, že Jay-Z hráva šach online? Alebo, že Mark Cuban si ukladá každý email ktorý kedy poslal, vrátane tých ktorými pozýval svoju súčasnú manželku na prvé rande? 

Reklama na internete:

Interaktívna reklama na internete prehĺbi ešte viac posolstvo osobného počítača odhaľovaním ešte viac osobných informácií ktoré v sebe ukrýva. Môže to byť napríklad exkluzívny obsah od Sereny Williams, ako zvonenia alebo oblečenie značky Aneres.
Reklama v tlači:
Statická reklama v tlači sa zameria najmä na prezentovanie jednotlivých funkcií pre zábavu. Napríklad tzv. QuickPlay tlačidlo, ktoré umožní pustiť si DVD film jediným stlačením, bez potreby spúšťania osobného počítača. Prípadne sa zameria na prezentáciu skutočne osobných nálepiek na laptopy navrhnuté svetoznámymi dizajnérmi, ktorými si môže každý majiteľ svoj osobný počítač polepiť.

Všetko ostatné

A na záver, dôležitou črtou celej komunikácie je osobnosť. Preto aj všetky materiály budú prezentované osobne, do čoho napríklad spadá aj skutočnosť, že všetky reklamy tejto kampane budú písané ručne (osobne), nie štandardným tlačovým fontom. Toto sa týka aj všetkých katalógov, brožúr, direct mailov, predajných miest ale aj obalov jednotlivých produktov. 

