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Explorar y decidir la mejor combinacion de
productos para alcanzar sus objetivos
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¢Por qué mi empresa debe tener una estrategia de producto?

La estrategia de producto constituye un plan general que define lo que
la empresa quiere conseguir con los productos que vende y como
pretende conseguirlo.

La estrategia de producto de la empresa sera Unica, ya que refleja las
circunstancias y los objetivos Unicos del negocio.

Cuando se investiga a fondo, se enfoca y se ejecuta bien, la estrategia
de producto garantiza que los productos se alinean con los objetivos
de la empresa y ofrecen los maximos beneficios para alcanzar sus
metas.

La estrategia actia como un marco estructurado para conseguir
coherencia y consistencia en los productos que se sacan al mercado.

La estrategia de producto es el punto de partida del proceso de
Gestion del Ciclo de Vida del Producto, a través del cual se gestionara
la cartera de productos para alcanzar los objetivos empresariales.



https://www.ahfesproject.com/training/p2-m2-aplicacion-de-la-gestion-del-ciclo-de-vida-del-product/

:Como encaja mi estrategia de producto con mi plan de negocio?

La estrategia de producto apoya e interactda con las otras estrategias de negocio, como el plan de
inversion y crecimiento, el objetivo de clientes y canales de venta, los planes de marketing y las
politicas de abastecimiento.

Apoyar la visién empresarial

Basado en

» Las necesidades del consumidor
Oportunidad de mercado

Los valores de su marca

Su oferta Unica y atractiva

Estrategia de producto coherente

» Gamas de productos coherentes,

» Una estrategia de precios ldgica,

» Actividades de marketing dirigidas,

» Un tramo de marca creible,

» Mensajes de marca coherentes,

» Redes de distribucién y canales de
venta 6ptimos

Subestimar sus actividades

Abastecimiento de materias primasy
envases

* Pruebas de desarrollo de productos

» Cadena de distribucién

» Eventos de lanzamiento

» Plan de marketing

Cumplir los objetivos

» Cumplir los objetivos de volumen
de ventas, ingresos y beneficios

» Mejorar su cartera de clientes

 Entrar en nuevos mercados

» Conseguir nuevos canales de venta



;Por qué crear una estrategia de producto?

Genera un plan de accién

Desencadena una revision objetiva

Permite crear y compartir un plan
de accion bien pensado con
empleados, inversores y clientes

Requiere que se realice una evaluacion
sistematica y objetiva de la posiciony el
estado actual de la empresa

arantiza productos adecuados

Ofrece una imagen clara Se asegura de que los productos no

solo son buenos, sino que son los
productos adecuados para los
clientes objetivo

Permite cuestionar las suposiciones
y obtener una vision clara y basada
en hechos del sector de mercado

Establece las prioridades y
concentralos recursos

Oportunidades y riesgos destacado i T
Garantiza la canalizacion del

tiempo, esfuerzo, energia e
inversion para alcanzar los
objetivos empresariales

Garantiza que no se pierdan las mejores
oportunidades y que se puedan anticipar
los posibles problemas




:Cuales son los riesgos de no tener una estrategia de producto?

Mal uso de los recursos

Podrias estar gastando
tiempo, esfuerzo y dinero
valiosos en productos
qgue no te hacen avanzar
hacia tus objetivos

Quedarse atras

Si tus competidores se
centran mas en la
estrategia de producto
que tu, corres el riesgo de
ser superado en el
mercado

Distraerse

Es facil quedar atrapado
en un proyecto que te
entusiasma, pero que no
aporta valor ni atrae a tus
clientes

Perder oportunidades

Si no te centras en la dinamica
de los productos, es posible
que pierdas oportunidades de
venta en evolucion o que te
encuentres con problemas que
podrias haber evitado




:Cuales son los problemas de una estrategia de producto débil?

Objetivos demasiado amplios Esléganes, no estrategias

Si los objetivos son Si su estrategia de producto es
demasiado amplios, es demasiado genérica y puede
posible que no ofrezcan transferirse facilmente a otras

una orientacion suficiente empresas, carecerd de los detalles
para llegar a destino necesarios para llevarla a cabo
Objetivos de clientes poco . .,
oalistas Desmotivacion
Si quiere alcanzar sus Una estrategia poco estudiada,

objetivos de ventas, debe poco realista o vaga tiene muchas
3 ser capaz de llegar a los probabilidades de fracasary 4
grupos de consumidores puede ser muy desmotivadora

a los que se dirige para todos los implicados




Por lo tanto, vale la pena dedicar tiempo a construir su
estrategia de producto

. Inspiradora . ‘

Las mejores estrategias de producto son sencillas pero inspiradoras, sucintas pero significativas




Construir su estrategia de producto

La naturalezay las
necesidades del mercado

Caracteristicas principales y
diferenciadores de su empresa

Los objetivos de su
empresa

Garantiza que se fabrica lo
que los consumidores
quieren comprar

X

Conocimiento del mercado

EEstudio de los consumidores

Analisis de la competencia
Evaluacion comparativa

Son los componentes de su
revision de mercado

Lleva a los consumidores a
comprarle a usted

A\

Analisis DAFO
Revision del
rendimiento

Posicion financiera

Formar un profundo y honesto
andlisis de la posicion actual de
su negocio

Usted generaingresosy
beneficios para alcanzar sus
objetivos

AN

Aclara sus objetivos
Promueve un enfoque
coherente

Crea un punto de referencia que
mantiene sus actividades
centradas en sus objetivos



Estrategia de producto paso a paso

3. Revisar
su propio

1. Realizar .
ealize negocio

un analisis
de la
competencia

5. Priorizar
las ideas

9. Controlar
y revisar el
progreso

8. Lleve a
cabo sus
planes

7. Comunicar sus
planes

6. Crear
planes de
accion




1. Analisis de la competencia - Productos para minoristas

Realice visitas a las tiendas y registre
sistematicamente y con detalle los
productos que ve (p.€j., los tamafos de
los envases, los precios, los nombres de
los fabricantes), anote la forma en que
esta dispuesto el accesorio y su
posicion con respecto a otros en el
pasillo. Tome fotografias si el minorista
se lo permite.

Paso 2
V2 7207,
Paso 1
O~
3\ Adquieral |
w '\ O\\ produc‘?ousie(;Seoqsuiera

comprar para el
Benchmarking mas
adelante.

Cree una tabla que registre
toda la informacién y las fotos
que ha reunido de forma que
sea facil de comparary
proporcione una referencia
futura, todo en un solo lugar.

Compare y contraste su oferta
con la suya: ;en qué destacay
qué puede aprender?
Pregunte a sus consumidores qué
piensan de los competidores 'y

cuestione cualquier idea
preconcebida sobre sus rivales.

%ﬂ Si es necesario, replantee su

enfoque.
U el XXD
Paso 4

Y 722080

2770

Paso 5

Paso 3

Haga una lista de sus competidores e
investiguelos en linea.
¢Cuadles son sus cuotas de mercado?
¢Cuales son sus puntos de venta unicos?
¢Qué cambios o actualizaciones estan
haciendo para crecer?
¢Qué tacticas de marketing
despliegan?




1. Analisis de la competencia - Productos para la alimentacion

Visitar los establecimientos de restauracion vy @ Comparar y contrastar lo que
Ide susdcllintej objetivo, o dggde se \{eangn - se ha encontrado con la propia
os productos de sus competidores, significa oferta: ;qué ha aprendido?

que puede revisar los menus para ver la m I :Se confirman o bonen en
estructura del menu y las descripciones ~> . 'man o pone
duda las hipétesis iniciales?

utilizadas, evaluar la composicion de las
Investigacién comidas, la presentacion de los productos y ¢La oferta de productos es

los datos nutricionales, juzgar el conjunto de adecuada o debe replantearse
habilidades de su personal, asi como anotar el formato del producto, la
los tamafios de las porciones, los precios y Detalles receta, el precio o el método

——] los reclamos de marketing. de preparacio’n, por ejemp|o?

E? . ¢Como es el servicio y la experiencia
[ e gastronémica y queé equipo de cocina o de
[ ]

otro tipo se utiliza?

Q@
RO
Investigar en linea los puntos de venta de :-:,

alimentos, los conceptos de productos y
los menus de los competidores le permite

. | : Pedir los productos para probar y tomar
hacerse una "i'ea mas(jamp'!a ‘ij lo ?Ue notas de degustacién y observacion para su A dizai
°°“"neai?oiaﬁ“:ﬁ?er‘r’]:c?;‘r’lzI ocal, posterior consulta; si es posible, hacer fotos. prendizaje
Las feri ; iales tambié - Hablar con el personal y preguntarles qué se
ASTIENA S Y SEIOS SomETe s e aralen Visita vende bien, si creen que a los clientes les
son Utiles para obtener informacién. , ' X .
gustaria su idea de producto, qué precios

¢Qué es lo nuevo o lo que esta : : = [prelelolel :
cambiando? funcionan bien y qué limitaciones tienen, por

¢Qué significa esto para sus productos ejemplo, los tiempos de pedido y servicio o
actuales o previstos? | los métodos de coccion.




2. Recopilar informacion sobre el mercado

Pruebas de campo y retroalimentacion
Considere la posibilidad de utilizar el
muestreo de los clientes, las pruebas en
el hogar o las pruebas internas para los
productos de los servicios alimentarios a
fin de obtener una opinién sincera

tilice el conocimientd
del mercado para hacer
predicciones
Esguchar las redes sociales fundamentadas sobre la
Siga las menciones de la evolucion de su mercado
Imarca, yealas opiniones y como sus productos
criticas sinceras no solicitadas,
analice el lenguaje utilizado por pueden !'esponder alas
necesidades de los

los consumidores :
consumidores

Investigacion de los consumidores
Utilice encuestas online/telefénicas,
grupos de discusion, viajes de compras
acompafnados y entrevistas en
profundidad para conocer la opinién de
sus clientes

Consulte el modulo de formacion
para obtener mas informacion

Informes de mercado
Puede obtener informacion de informes
comprados (agencias de investigacion de
mercado) o de datos abiertos (por
ejemplo, estadisticas gubernamentales,
documentos académicos, organismos
comerciales, grupos de caridad y
campaiias, Creative Commons)

Prensa especializada, noticias
y actualizaciones
Supervise los boletines,
articulos, blogs y seminarios
de los medios de
comunicacion del sector, las
asociaciones comerciales, los
proveedoresy los
comentaristas del mercado

Rendimiento de clientes, competidores
y proveedores
Consulte los informes anuales y ad hoc
sobre los resultados financieros, la
estrategia de RSE, las inversiones y los
planes futuros.



https://www.ahfesproject.com/training/m2-uso-de-la-informacion-del-mercado/

3. Revisar su propio negocio - Pruebe un analisis DAFO

FORTALEZAS

¢De qué activos dispone?

¢A qué recursos puede recurrir?

¢En qué destaca frente a sus competidores?
¢Qué ofrece que sea positivamente Unico?
¢Qué conexiones puede aprovechar?

DEBILLIDADES

¢Siguen siendo sus objetivos pertinentes y alcanzables
en un plazo realista?

¢Tiene el personal adecuado en el lugar adecuado?
¢Qué conocimientos y habilidades, recursos, equipos,
materias primas o infraestructuras le faltan?

¢En qué aspectos son sus competidores mas fuertes
que usted?

OPORTUNIDADES

¢Existen nuevos mercados en los que pueda introducirse con
los productos actuales?

¢Puede reformular o innovar para llenar los vacios del
mercado?

¢Esta cambiando el comportamiento de los clientes y
abriendo nuevas oportunidades de venta?

¢Como puede llegar a nuevos clientes?

¢Le convendria actualizar su estrategia de marketing?

AMENAZAS

¢Donde es usted vulnerable?

¢Cual es la solidez de sus resultados financieros?
¢Esta alcanzando sus objetivos de rendimiento?
¢Qué cambios podrian socavar su negocio?
¢Como se adaptaria a las nuevas circunstancias?



3. Revisar su propio negocio - Mapa del ciclo de vida

NUEvo en Crecimiento Descenso
y, salidad
Su concepto Su producto sigue Ahora hay numerosas El concepto esta
innovador tiene el en crecimiento, jbciones palSuy anticuado y ha sido
pero tiene que consumidores & sustituido por

monopolio de las
ventas y puede

disfrutar de un

fuerte margen de

el producto se ha
convertido en un
roducto basico

nuevas alternativas
mas actualizadas

competir por las
ventas

beneficios A
e, Sos
Los &, . by
ot e ompetidores Oq,, S 0.
\““e'd'bo‘o ven su éxito Yoy, s SJ’/
,@s"’ e . oo y Los precios de venta 0. "’/}, Os
@™ 2™ 2V o entran en el havil % 4,
< IR AR caen, no hay barreras .78
Vo2 o™ 05" o0 mercado con | o 2y
0 e o sus propias i que lo0s e,
W s ® o© > e competidores entren
o® alterios en el mercado y su

erosionando su
cuota de
mercado

beneficio se erosiona
0 se pierde

R

Al trazar sus productos existentes en la curva del ciclo de vida, puede revisar su posicién de ventas y beneficios.
¢Qué productos estan en su fase de crecimiento y pueden ser explotados o qué lineas debe retirar de la produccion?
Puede aplicar un método similar para trazar sus canales de ventay clientes clave para entender las oportunidades de ventas y beneficios.



Lider del mercado

Es la marca que tiene
la mayor cuota de
mercado.

Puede que no hayan
sido los primeros en
llegar al mercado, pero
tras entrar en él han
crecido hasta
dominarlo.

i

Retador del mercado
Las marcas retadoras
buscan agresivamente
robar cuota de mercado
al lider del mercado.
Para ello, invierten en
crear una oferta
diferenciada que atraiga
a los consumidores y la
comercializan con
fuerza.

#

Seguidor del mercado
Un seguidor del mercado
busca hacerse con la cuota
de mercado pero sin invertir
de forma significativa en la
diferenciacion.

Utilizando el impulso del

mercado creado por los

lideres del mercado para

atraer a los clientes.
Suelen centrarse en la

reduccion de costes, lo que
les permite vender a precios
mas bajos.

3. Revisar su propio negocio - Su enfoque de mercado

¢Qué enfoque se adapta mejor a sus recursos, competencias y aspiraciones para sus marcas y productos?

Nicho de mercado

Un nicho de mercado busca
dominar en un nicho de
mercado especifico.
Favorecido por las empresas

mas pequefas que carecen de

recursos para competir con
los lideres del mercado

dominante, desarrollan una

oferta Unica que atrae a una

base de clientes especifica lo
suficientemente grande como

para generar un nivel de
ventas aceptable.



3. Revisar su propio negocio - Puntue su cartera

La representacion de todos los productos existentes en una matriz de Boston le obliga a pensar en
cada uno de ellos en detalle. Puede evaluar lo que aportan a su negocio y cdmo deberia gestionarlos.
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Cuota de mercado relativa

Alto

Bajo

ESTRELLAS

’*

INTERROGANTES

O
™

PERROS

Estos productos tienen una elevada cuota de
mercado y un buen crecimiento, por lo que deben
cuidarse para obtener los maximos beneficios

A pesar de estar en mercados de alto crecimiento,
estas lineas no se venden tan bien como, en teoria,
deberian hacerlo.

Con una alta cuota de mercado y ventas constantes,
estas son sus lineas principales en las que puede
confiar para obtener ingresos y beneficios, pero no
las dé por sentadas y pierda sus beneficios.

Las bajas ventas y la escasa cuota de mercado
significan que estas lineas no estan dando la
campanada: ;puedes renovarlas?

Si no es asi, probablemente sea el momento de
retirarlas de la venta.




3. Revisar su propio negocio - Su estrategia de clientes

¢Cual sera la mejor manera de gestionar su acercamiento a los clientes?

Hay una serie de consideraciones a la hora de crear una base de clientes que sea rentable y sostenible
para su negocio. Su estrategia de producto debe reflejar y apoyar su estrategia de clientes.
He aqui algunos aspectos a tener en cuenta.

&R
=7

ACTUALES Vs. NUEVOS
¢Es mejor crecer con los
clientes actuales, por
ejemplo afiadiendo
productos o ampliando la
distribucion, o buscar nuevos
clientes?

Los nuevos clientes pueden
suponer nuevas
oportunidades de venta, pero
pueden ser mas caros de
atender o suponer costes de
distribucion adicionales.

HUEVOS EN CESTAS
Sin embargo, considere cual
es el mayor porcentaje de
ventas que se siente comodo
teniendo con un solo cliente.

Puede ser arriesgado poner
todos los huevos en la
misma cesta.

CONFLICTOS DE INTERESES

¢Podrian molestarse algunos

de sus clientes importantes si
también les vende a sus
competidores directos?

Es posible que tenga que
considerar los conflictos de
intereses y su deseo de
exclusividad antes de afiadir
nuevos clientes.

MARCA vs. MARCA PROPIA
Si ha introducido con éxito un
concepto innovador en el
mercado, es posible que los
principales minoristas le pidan
que lo produzca para ellos en su
marca propia. Considere siva a
suministrar en este formato y
ganar las ventas, en lugar de
perderlas a manos de un
competidor, frente al potencial
de mercantilizacion y pérdida de
impacto de la marca.



Consulte el modulo de formacion sobre

4. G enerar id eas para conocer mas técnicas de generacion de ideas

(YL
< Cd

) Uno I:>Muchos

n esta técnica, cada persona
recopila sus ideas
individualmente antes de
compartirlas.
Asi se evita el "sesgo de
pensamiento de grupo"y la
mentalidad de rebafio, se
obtienen ideas mas unicas y se

Mapa mental

Esboce los pensamientos a medida
que uno lleva a otro, y luego busca
las conexiones; esto puede hacerse
individualmente, en grupo o
utilizando un software colaborativo
en linea.

Su objetivo en
esta fasees la

cantidady no la
calidad de las
ideas

garantiza que se escuche la IDEAS DE Invite a que haya
voz de todos. opiniones
BRAINSTORMING diversas: no confie

siempre en los
mismos
olaboradores

€99

Sea tonto,
o 0 O

Q Los opuestos

se atraen extravagante Si yo fuera... : Cuestionarse
Llegue a su tema expresando lo y.dlv.lertase, Poénganse en el lugar de los g il todo
confrario o la antitesis de lo que 'r][gél;i?aule demas: ¢como abordaria el Haga un sinfin de preguntas: quién, qué,

esto sobre hacia donde debe

diriairse? procedencia, género o etapa de ¢ Tal vez probar la técnica de la espina
Irgirse «

la vida? de pescado?


https://www.ahfesproject.com/training/m4-generacion-creativa-de-ideas/

. . . Consulta el médulo de formacion “
5. Priorizar las ideas

" para conocer mas técnicas para filtrar tus ideas

Si se hacen avanzar demasiadas ideas se pueden desperdiciar los escasos recursos, pero si se tienen muy pocas
se es vulnerable a ser superado por la competencia.
Por eso es importante encontrar un buen equilibrio y desarrollar "ganadores”.

¢Rapidez de (','eﬁ’ adaal ¢Complejidad del ¢Tamafio del premio? {Ventaja competitiva?

mercaco: avance hacia el ¢Tamano del mercado, ; Potencial d liacién d

;Probable vida util en el i . ¢rotencia’ e ampfiacion de

¢ o lanzamiento? ingresos y beneficios la gama?
mercado? L. por unidad?

Viabilidad
Tiempos ¢Afectaria la produccién Rentabilidad Singularidad
;Puede obtener la ventaja negativamente a los productos

del primero en moverse?
;Con qué rapidez pueden
responder los

;Puede producir a un precio (Eslaideainnovadoray Unica?
. rentablgs actuales? que el mercado soporte? ;Podria convertirse en una gama?
¢Existen obstaculos legales o de ;Es el mercado lo ¢(Estaregistrada o patentada en
seguridad alimentaria?

= suficientemente accesibley otro lugar?
competidores? ¢0 conflictos con los valores de su amplio como para ser ¢Se puede registrar la identidad de

¢Durante cuanto tiempo marca? atractivo?

podria el nuevo producto

;Dispone de las competenciasy los
conocimientos necesarios en su
empresa o puede emplear o asociarse
si es necesario?

la marca (hombre, diseno, etc.)?
¢(Es facil que los competidores la
copien?

lee? ¢Puede financiarse y obtener
tener ventas viables?

un retorno de lainversién?


https://www.ahfesproject.com/training/m5-filtrar-y-priorizar-ideas/

Consulta el médulo de formaciéon “

5 _ P ri (o) riza r Ias ideas " para conocer mas técnicas para filtrar tus ideas

Utilizar un método de puntuacion para cribar, filtrar y seleccionar las mejores ideas es una forma
sistematica de decidir qué conceptos se debe avanzar, aplazar o abandonar.

Pensando en lo que es relevante para su
negocio, defina los criterios que necesita para
juzgar sus posibles productos, por ejemplo

Facilidad de produccién
Rapidez de comercializacién
Inversion necesaria

Inversion disponible
Posible rendimiento financiero
Singularidad

Posibilidad de que los competidores copien
Mejora de la marca Utilice esto para debatir y puntuar cada idea: las que

Donde 1 es la situacién mas negativa y 10 el mejor
resultado o el mas facil de conseguir.

. tengan la puntuacion mas alta deben ser exploradas
Mercado existente o nuevo sector primero.

Ventas ? clientes existentes o nuevos Una puntuacion baja no significa que haya que abandonar
necesarios la idea, sino que puede necesitar mas tiempo y recursos,
Entusiasmo de su equipo por lo que debe abordarse con precaucion.



https://www.ahfesproject.com/training/m5-filtrar-y-priorizar-ideas/

6. Crear planes de accién

Una vez identificados los conceptos con mejor puntuacion para llevar a cabo su
estrategia de producto, necesita un plan de accién para avanzar.
E

v

1. Tareasy 2. Hoja de ruta 3. Control de 4. Reunir recursos
acciones Colocar estas tareas segurldad! Asegurese de que tiene
Elabore una lista de en orden, asignar el A GHG e s acceso a todo lo que
odst taconesy | Hempoyls  ebiied) omprersindecads  peceata oersonalcon o
tareas que tendra que responsabilidad para [ e v oquetivos habilidades y conocimientos
llevar a cabo para completarlas y Compruebe la viabilidad de su adecuados, materias primas,
lanzar al mercado las establecer los plazos producciény la seguridad equipos, envases,
ideas de producto que crea la base de su hoja alimentaria. Asggﬂrese de que cada asesoramiento juridico,
haya elegido de ruta o "camino productg encaja c.laramente en su evaluaciones de seguridad
critico” estrategia, se adhiere 3 los valores l tari defina |
de su marca, es atractivo para los Sl aria) y eI
consumidores, se adapta a las rutas principales atributos de
de comercializacién propuestas y a calidad y los resultados a los
todo el potencial de ventas y que aspira.
beneficios.

23



6. Crear planes de accioén

La creacion de una declaracion de vision del producto puede ayudarle a comunicar su producto y a enfatizar
como contribuira al éxito de su negocio.

Hemos creado una plantilla para ayudarle a capturar algunos aspectos importantes de su nuevo producto.
Puede utilizar muchas de las técnicas que aparecen en nuestros otros médulos de formacion para generar la
informacion que necesita para asegurar que su nuevo producto encaja en su estrategia de producto, apoya
los valores de su marca y contribuye fuertemente a sus objetivos de negocio.

Nuestro nuevo producto se llama ...

Una breve descripcién es ...

Nuestros clientes objetivo son ... ;por qué no crear un personaje de cliente?

Nuestros clientes nos dijeron que buscaban un producto que ... (Véase el médulo P1-M1
Consumer Insight)

Satisface las necesidades de nuestros clientes objetivo en ....

Es un producto unico porque...

Responde a las tendencias del mercado porque ... (Véase el médulo P1-M2 Market Insight)
Con el producto pretendemos ...

Este producto contribuira a nuestros objetivos empresariales al ...

Sabremos que hemos tenido éxito cuando logremos ...

El andlisis de nuestros competidores ha revelado ... (Véase el médulo P1-M3 Benchmarking)
Nuestros obstaculos podrian ser ...

Podriamos superarlos mediante ...

Revisaremos este producto en el contexto de nuestra estrategia de producto el ...




7. Comunicar sus planes

La mayoria de los planes necesitan la aportacion de
otros para que se lleven a cabo de forma eficaz y en el
plazo previsto.

Ahora tiene un plan bien pensado que se basa en las
necesidades de los consumidores, sus objetivos
empresariales, sus habilidades y capacidades, lo que le
permite comunicarlo con eficacia a los miembros del
equipo, los inversores y los clientes.

Resuma la estrategia, esboce los planes y utilice disefios
claros y visualmente atractivos en una presentacion
breve y centrada para explicar sus ideas.

Dedicar tiempo a explicar la estrategia crea confianza, un
sentido de proposito comun y fomenta el espiritu de
equipo y la apropiacion, ya que todos pueden ver como
pueden contribuir al éxito.




8. Llevar a cabo los planes

Crear un plan visual

Disponer de una version visual del plan que permita al equipo que trabaja en
él tener un entendimiento comun, y marcar las tareas completadas,
mantiene la atencidn y crea una sensacién de satisfaccién y progreso.

Divide y venceras

Establezca objetivos "SMART" (especificos, medibles, alcanzables,
relevantes y enmarcados en el tiempo) a los miembros del equipo para
que sepan qué plazos se aplican, de qué recursos, presupuesto y ayuda
disponeny como sera el éxito.

Desglosar el plan en secciones manejables hace que la consecucion de
todo el proyecto parezca menos desalentadora, permite dividir las tareas
entre el equipo, muestra lo que se puede hacer de forma simultanea o
secuencial y proporciona hitos para comprobar el progreso.

Establecer objetivos claros

Asegurese de que ha definido y comunicado claramente el resultado
que quiere conseguir y los parametros del proyecto.



8. Llevar a cabo los planes

DIA 1
Informar del
proyecto a
todos los
miembros
pertinentes del

DIiA 16

Revision en
equipo de las
actividades y

el progreso del
proyecto

Elaboracién de
recetas y
comentarios de
los
consumidores

Revisar los
comentarios
de los
proveedores
de materias
primas y pedir
muestras

DIiA 25

El proveedor de
equipos acude
al centro de
produccion
para hacer una
demostracién
de la nueva
maquina




9. Controlar y revisar el progreso: plazos y diagramas de Gantt




9. Supervisar y revisar el progreso: establecer objetivos SMART

SPECIFIC

ACHIEVABLE




9. Controlar y revisar el progreso




9. Controlar y revisar el progreso




Resumen: Su estrategia de producto esta en el centro de su negocio y debe estar diseiada
para cumplir sus objetivos empresariales

La dinamica del mercado cambia rapidamente, asi que
revise sus planes con frecuencia para asegurarse de
ue siguen cumpliendo su estrategia y sus objetivos .
q 9 P glay y Su plan de ventas y marketing apoya los nuevos

Plan de ventas y marketing productos para alcanzar los objetivos de crecimiento

Una secuencia de lanzamientos de productos a
intervalos debe estar alineada con sus estrategias
de ventas, clientes, inversion y crecimiento

5 Ideas NPD Pipeline Genera conceptos y prepara su pipeline
La gestién de los productos de su cartera conceptuales para entregar su estrategia de producto
en funcion de la fase de su ciclo de vida
maximiza sus beneficios desde su
lanzamiento hasta su retirada

Su estrategia de producto define cémo los

productos que vende estan alineados con
Estrategia de producto los objetivos de su empresay cémo los
: : 0 cumpliran.
EeiiiE .de.lnversmn Su plan de inversién y crecimiento
crecimiento apoya las aspiraciones del plan de

negocio.

Su estrategia de ventas y clientes
establece los mercados a los que piensa Estrategia de producto
dirigirse, dénde, como y con quién
Entender a su consumidor y el sector
del mercado es fundamental para

definir su estrategia de ventas y
clientes Estrategias empresariales

Conocimiento del consumidor e inteligencia de mercado )
Su plan de negocio se compone

de una serie de estrategias

Se construyen para conseguir las
ambiciones de su empresa de
forma que encajen con los valores
de su marca

Plan de negocio

Valores de la marca

Los objetivos generales de su
empresa, su vision y su Objetivos de la Vision de la Propésito de la
proposito son la base de todo lo empresa empresa empresa

que hace su negocio
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