
PresoPreso



ÍN
D

IC
E

1. Análisis de la Situción

2. Análisis DAFO

3. Estrategia de Marketing

  Producto

  Promoción

  Distribución

  Precio

4. Plan de Acciones

5. Presupuesto

6. Control 



Analisis de mercado 

Cambio en el mercado

Mercado de relojes de pulsera

Tradición

¿por que?

Target group

Busquedas en internet “smartwatch”

Clientes potenciales

Aparace el smartwach que 
tiene un crecimiento del 28% 
cada año

Personas entre 20 y 40 años 
interesadas por la tecnologia

- Personas pertenicientes al 
target group con un gusto más 
selecto

- Personas por encima de los 40 
años



Analisis del entorno 

495 millones de euros anuales gasta 
la población española  en relojes 
(1,42% del mercado global).

Las comunidades autónomas que 
más gastan en relojes son Andalucía 
(88 millones), Cataluña (86 millones), 
Madrid (73 millones) y la Comunidad 
Valenciana (57 millones). 



Analisis de la competencia
Apple Runcible

 Caja de aluminio.
 Resistente al agua a baja 

profundidad.
 Pantalla Retina OLED con Force 

Touch.
 Sensores de frecuencia 

cardiaca, acelerómetro, giroscopio y 
luz ambiental.
 Altavoz y micrófono.
 Conexiones Bluetooth  y Wi-Fi.
 S.O. WatchOS 3.

 Procesador Snapdragon 
410, quad-core y 64 bits.
 1Gb de RAM y 8Gb de 

almacenamiento.
 Cámara trasera de 7 MP.
 Conexiones GPS, 4G LTE, 

Bluetooth y Wi-Fi.
 S.O. propio basado en 

Android 5.1



- No se puede escribir texto
- No controla el pulso
- No existen fundas protectoras
- Escasez de protectores de
  pantalla específicos
- Duración de la batería



¿Qué queremos conseguir?

Participación 
3,5%

Atención 15%
Prueba 8%

Obtener la participación del 3,5% del mercado en 6 meses.

Captar la atención del 15% del mercado  y el 8% de 
clientes deven haber probado el producto en 12 meses.

500.000
unidades Alcanzar las 500.000 unidades vendidas en 24 meses.



¿Qué queremos conseguir?

Entrega

<3 días

Identificación

30%

Conocimiento de nuestro producto del al menos el 30% 

del mercado tras 12 meses.

Plazo máximo de entrega tanto en ventas on-line como 

a distribuidores de 3 días.

Encuestas

7’5 /10

Obtención de una calificacion superior al 7,5 sobre 10

en las encuestas a clientes tras 18 meses desde la compra.



- Recibir notificaciones

- Controlar la actividad física diaria

- Adquirir cierto estatus dentro de la sociedad

Preso es un smartcwatch exclusivo que nos permite:



Marca, logo y eslogan:



Clasificación del producto:

Empaque:

Bien de consumo Bien de especialidad

- Proteger el producto

- Ayudar a las ventas

- Resaltar cualidades



Servicio al cliente:

Ciclo de vida:

Servicios pre y post venta:
                                           - Orientación al cliente
                                           - Facilidades de pago

Lanzamientos de nuevos modelos 

Obsolescencia programada



- Pequeño tamaño del producto
- Mezcla clásico - tecnológico
- Eslogan y marca impactante

¿Qué queremos comunicar?

Elegancia Innovación Tradición
A través de:

Entrega de obsequios por temporadas
Conferencias

Concursos web
Publicidad en páginas web frecuentadas

Métodos de comunicación Instrumentos de promoción en ventas

Instrumentos del departamento de RRPP
Preguntas y respuestas
Seguimiento de pedidos

Distribución y punto de venta
Demostraciones

Ofertas

Página web
Folletos de presentacion y  Merchandising

Conferencias
Participación en ferias

Busqueda de patrocinios y sponsor 



LA CLASE DEL PASADO CON LA TECNOLOGÍA DEL FUTURO....      ¡¡ PRESO !!

EJEMPLO: Publicidad en páginas web frecuentadas



EJEMPLO: Merchandising y obsequios



EJEMPLO: Publicidad en medios urbanos

PresoPreso



Canal directo
Packaging 1 en lotes de 10 sobre un 
segundo packaging e cual tendrá la 
función de almacenar y transportar. 



DIFERENCIA POR PRECIOS

559€ 1.680€

339€ 669€ 1.769€

Hasta

Serie 1 Serie 2 Hermès

“PRESO”

“APPLE WATCH”



Tienda oficial

Otros puntos de venta

FORMULAS DE FINANCIACIÓN



DESCUENTOS ESPECIALES 

DESCUENTOS POR VOLÚMENES DE VENTAS



Lanzamiento

Promociones

PROGRAMA DE VENTAS ESPECIALES 

PRIMAS POR VENTAS



¿Estrategia para el éxito?
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Consciencia

MARKETING CONCENTRADO
No nos centramos en “cuanto” vendemos,
nos centramos en “a quien” vendemos.
El cliente es el centro de nuestro PM

Prueba Satisfacción Confianza y Lealtad

RELACIÓN RENTABLE

¿Que ofrecer? Más por Más

Calidad PrestigioEstilo RendimientoDurabilidad



¿Estrategia para el éxito?
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DISTRIBUCIÓNCOMUNICACIÓN

Producto único. Distintas variaciones
con importante diferencia en el precio.

Investigación en la mejora del producto.
Renovación del modelo en 2 años máx.

Amplia garantía post-venta, aumenta la
confianza de compra. Reparación costosa.

Promoción segmentada y diferenciada
por paises. Especial atención a las urbes
con local físico.

Publicidad enfocada exclusivamente en
nuestro segmento objetivo.

Puntos de venta en ciudades de
>800.000 habitantes. Bien situados.

Evitar mayoristas, maximizár nuestro
beneficio en cada unidad.

Negociar con el transportista la garantía
de entrega. Plazo de 3 días.

Mantener el precio impermeable a las
fluctuaciones del mercado si es posible.

Descuentos de un máximo del 20%
en función del comprador (estudiante,
autonómo...) pero no de estacionalidades.











¿Como vigilar los objetivos?
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Departamento

A

Departamento

B

Departamento

C

Departamento

D

Análisis Financiero
Volumen de ventas
Participación en el mercado
Relación Gastos Comerciales/Ventas

Control de 
Rentabilidad

Rentabilidad del producto
Rentabilidad por territorios
Rentabilidad por clientes

Control de 
la Eficiencia

Evaluar gastos comerciales:
 Vendedores
 Publicidad

Promociones
Distribución

Control Estratégico
Revisión y cualificación del consumidor
Organización comercial
Organización de sistemas de información



¿Como corregir los desvíos?
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Avíso al Control de departamento.
 Revisión y optimización del Plan.

Desvío
<10%

Desvío
10 - 25%

Desvío
>25%

Desarrollo urgente de alternativas para
compensar el desvío. 
Corrección de los objetivos.

Reestruturación completa de los objetivos
del departamento y desarrollo de un
Plan de marketing de emergencia.


