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. PRODUCTO

= PASO 1. EL PRODUCTO

a. Definir vuestro producto en uno o dos parrafos de forma que quede claro en qué consiste.

b. Sefialar todas las versiones que vais a ofertar (2-3 seria lo mejor). Ejemplo: distintos planes de Netflix.

o Basic, standard, premium

o Modelo A, modelo B, modelo C.

o Gold, silver, bronze

c. Ambito de aplicacion

= PASO 2. ASPECTOS COMERCIALES DEL PRODUCTO

Aspectos
comerciales

Version o Modelo 1

Version o Modelo 2

Version o Modelo 3

Marca comercial

Marca + Nombre modelo

Marca + Nombre modelo

Marca + Nombre modelo

¢A quién va dirigido
cada modelo?

Beneficios para el
consumidor

Posicionamiento

Servicio técnico y
garantia

Atencion al cliente

Condiciones de venta

Formas de uso

Envase

a. ¢Aquién vadirigido?

Definid en una frase quién es el cliente prototipo de cada versién. ¢Qué busca o qué necesita?

b. Beneficios para el consumidor (3 beneficios)

¢, Qué beneficios obtendra el consumidor con la compra de nuestro producto? Sefialad 3-4 beneficios

- Ahorro tiempo, dinero. - Seguridad
- Servicios - Comodidad
- Atencion - Asesoramiento

- Tecnologia punta -

Exclusividad

Sencillez
Confianza
Versatilidad
Etc




Posicionamiento (muy importante que lo expliquéis bien: 1 o 2 parrafos)

¢, Qué imagen tiene el consumidor de nuestro producto? Hay que crear una imagen favorable de nuestro
producto. Hay diversas formas de posicionamiento:

- Precio - Caracteristicas del - Beneficios

- Calidad producto o servicio - Disefio

- Usabilidad - Servicio al cliente - Status

Ejemplos de posicionamiento

La marca Bimbo quiere posicionarse en nuestra mente, como consumidores de pan de sandwich, destacando
la caracteristica de que es el pan mas tierno del mercado comparado con el resto de competidores que
venden en el mercado este tipo de pan.

La marca Norit es un detergente que se posiciona con el beneficio de dejar tu ropa «como nueva». La deja
limpia e impecable, que son beneficios que también destacaran el resto de competidores. Pero el beneficio
de usar Norit es que «cuida la ropa lavado tras lavado» y por eso seguira «como nueva.

Las cremas solares se posicionan por los formatos: spray o gel. Algunos quesos ofrecen formatos ya
cortados y son mas faciles de comer en cualquier lugar. KH7 resalta la frase «facil de usar». Por lo que este
producto se posiciona como «el limpiador de bafios del mercado mas facil de usar.

La leche Pascual, desde siempre se ha posicionado por la alta calidad de sus productos. Como siempre han
dicho en su eslogan «la calidad, nuestra razon de ser».

Factory Colchén es un claro ejemplo de posicionamiento por precio, si pensamos en quién puede vendernos
colchones baratos, nos vendra a la cabeza esta tienda de colchones en caso de necesitar uno y quererlo muy
barato, en este caso no estaremos asociandolos a las caracteristicas de los colchones, calidad o modelos,
sino que destaca claramente por el precio.

Puleva vende «leche Eco». Se dirige a aquellas personas que consumen productos ecolégicos, no se alude a
su sabor, ni calidad, ni precio, lo que se resalta es que la leche proviene de ganaderia ecolégica y es a este
segmento al que se dirige, resaltando y dejando claro de dénde proviene el producto.

Servicio técnico y garantia

Hay empresas que ofrecen servicio de instalacion, mantenimiento, reparacion. ¢ Es gratis o hay que pagar?
Esto requiere contratar personal cualificado y maquinaria. ¢, Y qué tipo de garantia ofrecéis? Duracion y
cobertura. Pensad en vuestra empresa.

Atencién al cliente
¢, Como atenderéis a vuestros clientes? De forma personalizada, online, por teléfono, chat, correo, rrss...

También debéis informar de forma clara sobre las caracteristicas técnicas y comerciales. Sefialad que es un
compromiso de la empresa. Hay que evitar publicidad engafiosa.

¢, COmo gestionaréis las posibles reclamaciones o quejas de los clientes?

Condiciones de venta
¢ Posibilidad de devolucién del dinero o cambio por otro producto?
¢, Qué métodos de pago permitis: pago en metalico, transferencia, bizum, paypal, etc?

¢Financiais el producto en cdmodos plazos?

Formas de uso

¢lInstrucciones de uso en folleto, videos tutoriales? ¢ En qué idiomas? Lenguas cooficiales de Espafia.

Envase

Forma, material, etiquetado



= PASO 3. ASPECTOS TECNICOS DEL PRODUCTO (ANADID FOTOS)

Aspectos técnicos Version o Modelo 1 Version o Modelo 2 Version o Modelo 3

Sefiala las funciones de este | Sefiala las funciones de este | Sefala las funciones de este

Funciones
modelo modelo modelo

Datos técnicos

Materiales o
componentes

Disefio del producto

a. Funciones

Sefalad las funciones de cada modelo o version.
b. Datos técnicos

Dimensiones, sistema operativo, duracion bateria (si tiene), capacidad, tiempo de carga...
c. Materiales

Sefialad de qué material estara hecho tu producto: componente (fibra, acero, aluminio...), calidad, material
reciclado, ecoldgico, natural, etc.

d. Disefo

Destacad como es la forma, tamafio, originalidad,
innovador, funcionalidad, versatilidad

moralidad,
creatividad,
espontaneidad,
falta de prejuicios,

= PASO 4. LAS NECESIDADES

a. Tipo de necesidad

Maslow identificé 5 necesidades que se van satisfaciendo Autorrealizacién
en un orden piramidal.

autorreconocimiento,
confianza, respeto, éxito

Tenemos que reflexionar sobre qué necesidad cubre el Reconocimiento
producto o servicio que ofrecemos. Cuanto mas debajo / R \
de la piramide mas facil ser4 de comercializar, pero méas

competencia hay.

sequridad fisica, de empleo, de recursos,

Sequridad moral, familiar, de salud, de propiedad privada

Explicad qué tipo de necesidad satisfacéis.

b. ¢Necesidades existentes o latentes?
Las necesidades existentes responden a un mercado que existe y una necesidad latente hay que crearla.

Hace 25 afios la telefonia moévil era una necesidad latente y no existia su mercado. Hoy, es una necesidad
existente y un mercado real.

En la necesidad latente los consumidores no son capaces de comunicarlas o ni siquiera son conscientes de
ellas. En general los productos absolutamente nuevos como muchos dispositivos tecnolédgicos son creados
para satisfacer las necesidades latentes.



EJEMPLOS

Ejemplo 1. Completo (faltan fotos).

IN-FOOD ESTANDAR IN-FOOD PREMILIAM
Descripcion de imngredientes Consultar moticias.
jaléergemos ) Evaluar cada plato.

Metodo de paso.
Anriso die comamda_

Recomendaciomes del chef.
Servicio uber

Entretenimiento de los mifos. Alerpenos

Garantia: 1 ano.

Mepodo de pamo.

Avisn de comanda
Entretenimibenitn para riifos.
Garamntia: 2 anos + seguro de
ME DI M3sC i

FAST
SERVICE

- Serwvicio agil v eficiente.

- Tecnologia punta.

- Wariedad de servicios.

-  Satisfacer las necesidades del cliente de
manera eficiente.

o> e

- Drisponibilidad permanente y constante. ‘.“-

-  Soporte online.

-  Acceso a wvideos tutariales.

Ejemplo 2. Aspectos comerciales.

Dispositivo Dispositivo Aplicacion
Clasico Personalizado Vinculada
MARCA COMERCIAL F-PAY F-PAY F-PAY
CLASSIC COSTUMED APP
BENEFICIO PARA EL Facilitara el uso del
CONSUMIDOR Transmitiran sensacion de seguridad, dispositivo y el
comodidad e innovacion. control de las
cuentas bancarias.
POSICIONAMIENTO Empresa seria, profesional y de confianza
SERVICIO TECNICO Y Servicio técnico subcontratado.
GARANTIA Todos nuestros productos tendran 1 afio de garantia.
ATENCION AL Personalizada y permanente a través de la pagina web, correo,
CLIENTE y redes sociales.




Ejemplo 3

O. PRODUCTO

expectativas siendo un grupo
marcar una diferencia.

Producto Tarima Tejado

Marca comercial TARIPLAS TEJAPLAS

Material Polietileno reciclado

Posicionamiento Se preocupa por el medio ambiente, del cual todos

formamos parte, y tambien por cumplir con todas sus

innovador que busca

Elementos diferenciadores Posicion totalmente ecoldogica, preoccupada por el medio
ambiente, vy aun mas por nuestros clientes

Ejemplo 4

ESTANDARIZATE

TE QUEDARAS CON GANAS DE MAS

Tabla organizativa
Disposicion limitada del personal
Gestion de los pagos anuadles
Acceso a promociones exclusivas del hogar
Configuracion de los avisos

KSTAT PREMIUM

TU MEJOR OPORTUNIDAD, APROVECHALA

Inteligencia artificial con funciones de asistente
personal

Acceso a promociones y descuentos del hogar y
alimentacion, ademds de busqueda de
companeros de piso

Gestion de los pagos mensuales y anuales

Ayudas para reducir tus costes
Seccion de lifehacks a tu alcance.

ASPECTOS COMERCIALES

MARCA COMERCIAL: KSTAT

Beneficios obtenidos

EXCLUSIVIDAD, SENCILLEZ ¥ CONFIANZA
Servicio técnico

Atencion al cliente

Fase de crecimiento

b

y




Ejemplo 5

D 9

COMPONENTES

BOLLERIA LACTEOS CARNES PRECOCINADOS VERDURAS
Tostadas
Croissant
Plato Yogures
combinado Queso Pan Frutas y
Bombones Leche (‘:::‘:a’;r;etsl doe Aperitivos verduras de
Pasteles Mantequilla P Pescados todo tipo
Nata

Gofres, tortitas,
crepes
Pastas

CALIDAD

Todos nuestros productos se someten a una estricta selecciéon para
exigencias de calidad y de constancia.

EMPLATADO
(DISENO)

responder a sus




