PUMA
L’azienda tedesca di calzature ginniche Puma, ha utilizzato il marketing olistico per trasformare i suoi prodotti da un pilastro fondamentale degli anni 70 a uno dei settori di scarpe da ginnastica più alla moda.

La Puma usa numerosi approcci di marketing che lavorano in sinergia per impostare Puma come un marchio di tendenza.
La Puma progetta prodotti tenendo in mente definiti gruppi di clienti, così come gli snowboarder, gli appassionati di auto da corsa e gli entusiasmati dello yoga, usando indagini di mercato appurate dai suoi collaboratori di vendite al dettaglio.

I (suoi) due modelli più famosi sono il Mostro, un paio di scarpe da città con suola inchiodata, e il Speed Cat, una scarpa piatta realizzata per i piloti della Formula Uno, il cui prezzo è di 65 $.
L’azienda utilizza la tecnica del passaparola, chiamata anche “viral marketing”, tramite promozioni  efficaci, collaborando con BMW/Mini, Terence Conran Desing Shop, e il Jamaican Olympic team, oppure tramite eventi promozioni ai ristoranti sushi durante la World Cup del 2002, per valorizzare prodotti ben scelti da show televisivi e film.
L’approccio è di lavoro: le vendite della Puma sono aumentate per 10 anni dal 1994 al 2004, triplicando il guadagno.




