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Analisis de mercado

Mercado de relojes de pulsera

’

Aparace el smartwach que
_> tiene un crecimiento del 28%
cada afo

Target group

Personas entre 20 y 40 afnos

Busquedas en internet “smartwatch interesadas por a tecnologia

Interés a lo largo del tiempo @

Clientes potenciales

- Personas pertenicientes al
target group con un gusto mas
selecto

- Personas por encima de los 40
anos
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Analisis del entorno e ©

€

495 millones de euros anuales gasta s .
la poblacién espafola en relojes
(1,42% del mercado global). e ™
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ANALISIS DE LA SITUACION

‘ Las comunidades auténomas que
mas gastan en relojes son Andalucia
(88 millones), Catalufia (86 millones),
Madrid (73 millones) y la Comunidad
Valenciana (57 millones).

Spain 11141116116 All categories v Web Search ~

Y 4




V 4

V4

Z
O
@)
<
D
-
0p)
<
]
LL
A
2
2
]
<
Z
<

Analisis de la competencia

Caja de aluminio.

Resistente al agua a baja
profundidad.

Pantalla Retina OLED con Force
Touch.

Sensores de frecuencia
cardiaca, acelerometro, giroscopio y
luz ambiental.

Altavoz y micréfono.

Conexiones Bluetooth y Wi-Fi.

S.0.WatchOS 3.

Runcible

Procesador Snapdragon
410, quad-core y 64 bits.

1Gb de RAM y 8Gb de
almacenamiento.

Camara trasera de 7 MP.

Conexiones GPS, 4G LTE,
Bluetooth y Wi-Fi.

S.0. propio basado en
Android 5.1
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; QUE queremos consequir?

Participacion

3 59, Obtener la participacion del 3,5% del mercado en 6 meses.

Captar la atencion del 15% del mercado vy el 8% de Atencion 15%
clientes deven haber probado el producto en 12 meses. Prueba 8%

OBJETIVOS

500.000

. Alcanzar las 500.000 unidades vendidas en 24 meses.
unidades




OBJETIVOS

; QUE queremos consequir?

Identificacion | conocimiento de nuestro producto del al menos el 30%

30% del mercado tras 12 meses.
Plazo méaximo de entrega tanto en ventas on-line como Entre’ga
a distribuidores de 3 dias. <3 dias

Encuestas Obtencion de una calificacion superior al 7,5 sobre 10
7’5 /10 en las encuestas a clientes tras 18 meses desde la compra.




Preso es un smartcwatch exclusivo que nos permite:
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- Recibir notificaciones u

- Controlar la actividad fisica diaria —?

- Adquirir cierto estatus dentro de la sociedad ﬁ




Marca, logo y eslogan:

PRODUCTO

La clase del pasado con
a fecna@fa del futuro...




Clasificacion del producto:

Bien de consumo
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Bien de especialidad

Empaque:

- Proteger el producto

- Ayudar a las ventas

- Resaltar cualidades




Servicio al cliente:

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

Ciclo de vida:

Lanzamientos de nuevos modelos

Obsolescencia programada




; QUE queremaos comunicar?

Atraves de: - Pequeno tamano del producto
. : o Tradicic - Mezcla clasico - tecnolégico
egancia Innovacion Tradicion —> Eslogan y marca impactante
Metodos de comunicacion Instrumentos de promocion en ventas

Entrega de obsequios por temporadas
Conferencias
Concursos web
Publicidad en paginas web frecuentadas

Instrumentos del departamento de RRPP Pagina web
Folletos de presentaciony Merchandising Preguntas y respuestas
Conferencias Seguimiento de pedidos
Participacién en ferias Distribucién y punto de venta
Busqueda de patrocinios y sponsor Demostraciones

Ofertas




EJEMPLO: Publiciaad en paginas web frecugntadas

/' Ml MARCA - Diario online I % = o X

€ c ‘ ® www.marca.com g ‘ % &

Webs MARCA Tiramillas MARCABuzz

MARCA Futbol  Baloncesto  Motor  Polideportivo ~ Tiramillas  Videos  Resultados

Inicio Fatbol Fuatbol Internacional Motor Baloncesto Polideportivo Tiramillas

Portada

Explosivas declaraciones de Mario Suarez Espera triunfar en Nervién al dominar el idioma
"Si tengo que jugar de central Jovetic: "Hablo espaiiol porque
porque otro no quiere, lo haré” veia telenovelas y Los Serrano”
DARIO PUIG VALENCIA ' 32 ALBERTO FDEZ. SEVILLA - 6

Es noticia: MARCA Claro  The BestFIFA Cristiano Ronaldo  Piqué Mercado de fichajes  Calendario deportivo 2017

FUTBOL ) REAL MADRID
Valdano, sobre El"¢Quién es
Piqué: "Yo me [ 4 quién?” de Sergio
negué a denunciar y w Ramos

fui castigado”

QoD beko BARCELONA

LA CLASE DEL PASADO CONLATEC

BARCELONA ! a

-

A | | —
NOLOGIA DELFUTURO...

iPRESO! ioqueror X




EJEMPLO: Merchandising y obsequios
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EJEMPLO: Publicidad en medios urbanos




DISTRIBUCION

Ganal directo

Ubicacion y adaptaciones de los almacenes

Packaging 1 en lotes de 10 sobre un
segundo packaging e cual tendra la
funcion de almacenar y transportar.

Transporte

Ubicacion y caracteristicas del punto de
venta d"
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DIFERENCIA POR PRECIOS

‘PRESO’
/ ¥ | -
) F Basico SUPERIOR
G - Media-alta gama - Alta gama
- Acero inoxidable - Ceramica

-Asociados con otras marcas

Serie 1 Serie 2 Hermes

- Bajagama - Media-altagama - Altagama
- Aluminio - Acero inoxidable -Cerdmica (Edition 1.519€)
- Acero inoxidable




FORMULAS DE FINANCIACION ,_
, Financiacion
] —< amedida

- Finanaciaciéon a medida

-Compras igual o superior a 150€

Tienda oficial

- De 2 a 24 meses

-Sin comisiones (0%TAE y 0%TIN)

PRECIO

SUJETA A SUS EXPECIFICACIONES } Otros puntos de venta




DESCUENTOS ESPECIALES

JOVENES
/ - Captar futuros clientes

-Facilitarles en sus estudios

T SRR

- Ayudar a las empresas

DESCUENTOS POR VOLUMENES DE VENTAS

PRECIO

LOTES SUPERIORES A 50 Ud.
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PROGRAVA DE VENTAS ESPECIALES S prgMmoCIYT o

Leel e®
25% descuento el 1erdia* * ve®" - *

Lanzamento ———
1.000 primeras ud. 459¢

Accesorios

B

Promociones ———
Regalo en otros productos

PRIMAS POR VENTAS

Premios por cumplimiento de objetivos a los empleados




PLAN DE ACCIONES

; Estrategia para el éxito?

Consciencia =9 Prueba =P Satisfaccion =¥ Confianza y Lealtad

RELACION RENTABLE

No nos centramos en “cuanto” vendemos,

MARKETING CONCENTRADO nos centramos en “a quien” vendemos.
El cliente es el centro de nuestro PM

¢, Que ofrecer? Mas por Mas

SNl TN N T T

Calidad Durabilidad Estilo Rendimiento Prestigio




PLAN DE ACCIONES

; Estrategia para el exto?

PRODUCTO

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

Investigacion en la mejora del producto.
Renovacion del modelo en 2 afios max.

Amplia garantia post-venta, aumenta la

confianza de compra. Reparacion costosa.
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PRECIO !

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

Descuentos de un maximo del 20%
en funcién del comprador (estudiante,
autonodmo...) pero no de estacionalidades.

COMUNICACION

Promocidon segmentada y diferenciada
por paises. Especial atencion a las urbes
con local fisico.

Publicidad enfocada exclusivamente en
nuestro segmento objetivo.

DISTRIBUCION

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

Evitar mayoristas, maximizar nuestro
beneficio en cada unidad.

Negociar con el transportista la garantia
de entrega. Plazo de 3 dias.




PRESUPUESTO PROMOCION

ACCION CARACTERISTICAS TOTAL ENE FEB MAR ABR

Publicidad TV Video de 30 seg 36.000,00 €

Publicidad Revistas Pagina completa a color 10.000,00 € 2.000,00€ 2.000,00€ 3.000,00€ | 1.000,00 €
Publicidad Web Anuncio en lateral de pagina 5.200,00 € 1.000,00 €

Publicidad exterior Papeleria 11.000,00 € 2.500,00€ 2.500,00€ 2.500,00€ | 2.500,00 €
Obsequios Correas 1.200,00 € | 1.200,00 €

Eventos y Sponsor Conferencias, Publicidad deportiva 240.000,00 €

Marketing directo Mailing 105.000,00 €

RR.PP Agencias de publicidad 35.000,00 €

TOTAL 443.400,00 € 6.700,00 € 4.500,00 € 5.500,00 € 3.500,00 €

PRESUPUESTO PROMOCION

MAY JUN JUL AGO SEP ocT NOV DIC
12.000,00€ 10.000,00€ @ 6.000,00€ 6.000,00€
1.000,00€ @ 1.000,00 €
2.200,00 € 2.000,00 €
1.000,00 €

100.000,00 € 50.000,00 € | 50.000,00 € 40.000,00 €
50.000,00 € | 40.000,00 € 15.000,00€
15.000,00 € 20.000,00 €

17.000,00 € 113.000,00 € 60.000,00€ | 56.000,00€ 96.000,00€ 40.000,00€ 17.200,00€ 22.000,00€




ACCION CARACTERISTICAS TOTAL ENE FEB MAR

Creacion WEB Pagina completa | 876,72€ 73,06 €| 73,06 €| 73,06 €|
Empresa transporte SEUR 10.000,00 €| 2.000,00 € | 2.000,00 € | 3.000,00 €

TOTAL| 10.876,72 € 2.073,06 €] 2.073,06 €| 3.073,06 €

ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NOV DIC

. 73,06 € 73,06 € 73,06 £ 73,06 € 73,06 € 73,06 € 73,06 £ 73,06 € 73,06 £
1.000,00 € | 1.000,00 € | 1.000,00 €

1.073,06 €| 1.073,06 €| 1.073,06 € 73,06 € 73,06 € 73,06 € 73,06 € 73,06 € 73,06 €




FABRICACION SMARTWATCH "PRESO"

COSTE DE MATERIALES
Materia prima

Material €/kg Cantidad (kg) Forma de suministro Coste (€)
Acero Inoxidable 8,35 0,65 Pletina 5,4275
Subtotal 1 85,4275

Productos subcontratados

Producto €/ud Cantidad Coste (€)
Correa 7 1 5,”357 7 N 15,35
Cargador 12,24 1 12,24
Packaging 13,85 1 [ 1385
Componentes electronicos 152,42 1 152,42
Subtotal 2 193,86
TOTAL PARCIAL 1 199,29

COSTE DE LA MANO DE OBRA
Mano de obra directa

Operacion Tiempo (h) Tipo operario Tasa horaria Coste (£€)
Fabricacion de carcasa 0,85|Oficial de primera 17 14,45
Montaje 0,42|0Oficial de primera 15 6,3

Subtotal 1 20,75

Operaciones subcontratadas

Operacion/ud Coste (€)
Instalacion electronica l 0,75|Oficial de primera | 16 12
Subtotal 2 12
TOTAL PARCIAL 2 32,75

TOTAL 232,04




Partida Presupuestada

Promocion 500.000,00 €
Distribucion 15.000,00 €
Investigacion 100.000,00 €
Fabricacion 250.000,00 €

TOTAL 865.000,00 £




CONTROL

;Gomo vigilar los objetivos?

Departamento R _
Analisis Financiero
A
Departamento Control de
B Rentabilidad
Departamento Control de
C la Eficiencia
Departamento _
D Control Estratégico

Volumen de ventas
Participacion en el mercado
Relacion Gastos Comerciales/Ventas

Rentabilidad del producto
Rentabilidad por territorios
Rentabilidad por clientes

Evaluar gastos comerciales:
Vendedores Promociones
Publicidad Distribucion

Revision y cualificacion del consumidor
Organizacion comercial
Organizacion de sistemas de informacion




CONTROL

;Goma corregir los desvios?

Desvio ' * Aviso al Control de departamento.
<10% Revision y optimizacion del Plan.

Desvio * Desarrollo urgente de alternativas para

10 - 25% —> compensar el desvio.

* Correccion de los objetivos.

Desvio * Reestruturacion completa de los objetivos

>259, —’ del departamento y desarrollo de un

* Plan de marketing de emergencia.




