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1. ANALISIS DE LA SITUACION
1.1. ANALISIS EXTERNO

Dada la inexistencia del mercado especifico de nuestro producto (Smartwatch de
bolsillo), vamos a realizar el andlisis del mercado de los relojes de pulsera (Smartwatch).

1.1.1 Andlisis de mercado

Resumen del mercado

El mercado de los relojes de pulsera, cuyos origenes se remontan al siglo XIX en Europa,
sufre un giro importante gracias al avance tecnolégico ocurrido en los ultimos afios. El reloj deja
de ser un artefacto mecanico para convertirse en un dispositivo interconectado que nos permite
compartir informacidn y analizar datos a tiempo real.

Este cambio en el mercado se debe a la creacion de los smartwatch cuya venta se estima
gue superara los 200 millones de unidades en el afno 2019, lo que supone un crecimiento del
28% cada afio.

A través de Google trend podemos observar como las busquedas en internet sobre el
término “smartwatch” aumentan a lo largo del tiempo, con ciertos altibajos debidos al
lanzamiento de los productos mds iconicos del segmento, en especial el Apple Watch.

Interés ala largo del tiempa i@

Clientes potenciales

Este mercado lo explota principalmente un publico objetivo de entre los 20 y los 40 afios
de edad, ya que es el target group que mas interés muestra por los avances tecnoldgicos y los
principales consumidores de estos.

Analizando las causas de que el mercado se centre en este publico, descubrimos que las
personas que se encuentran por encima de los 40 afios no se encuentran en contra de este tipo
de producto, si no que no perciben que estos productos muestran una apariencia mas clasica o
mas “intuitiva” de usar acorde a sus gustos. Por ello decidimos colocar como clientes potenciales
a este sector del mercado personas que se encuentran por encima de los 40 afios con un gusto
estético mas clasico o exclusivo. Es decir, hemos hecho una seleccion por “exclusion”.



1.1.2. Andlisis del entorno

Factores econdmicos

Segun un estudio realizado en febrero de 2016 por el Observatorio de Protocolo, que analizé
las principales tendencias en el sector de la joyeria y los relojes, podemos sacar las siguientes
conclusiones.

e Los espaioles gastan mas de 834 millones de euros al afio en joyeria, suponiendo esto
el 0,41% del gasto total mundial en estos productos. De esta cifra podemos destacar los
495 millones de euros anuales que la poblacion espafiola gasta en relojes (1,42% del
mercado global). Estas cifras muestran que cada espafiol gasta 17,97 Euros en joyeria
de los cuales 10,67 euros son en relojes.

e Las comunidades auténomas que mas gastan en relojes son Andalucia (88 millones),
Catalufia (86 millones), Madrid (73 millones) y la Comunidad Valenciana (57 millones).
En cifras individuales, los espafioles que mas gastan en relojes son los baleares,
catalanes, valencianos, madrilefios y canarios, con 11’84, 11’48, 11’47, 11’32 y 11’10
euros respectivamente.

Seglun M2 de las Nieves Pérez Verdu, Directora del observatorio de protocolo, el gasto en
joyeria en Espana ha decrecido entre 2010 y 2015 fruto sobre todo de la situacidn econdmica.

Un ligero repunte entre 2014 y 2015 nos hace prever una cierta recuperacién del sector.

Con respecto al plano internacional, los paises que mas gastan en relojes son Japon, Estados
Unidos, China, Reino Unido y Francia, con unas cifras de gasto de 5764, 5499, 3441, 1918 y 1481
millones de euros respectivamente. En cifras individuales, seran los japoneses, britdnicos,
franceses, holandeses y australianos, los que mas gastan por habitante.

Segln Juan Aitor Lago, Director del Departamento de Investigacién e investigador del
estudio, “todo parece indicar que el gasto en joyeria, y también en relojes se va a recuperar,
lentamente eso si, en los proximos afios en Espafia, si bien, los crecimientos mas fuertes a nivel
internacional se esperan en paises emergentes como China, India o Brasil, aunque es pronto
para saber cdmo las negativas perspectivas econdmicas para estos paises pueden afectar al
sector de la joyeria y de los relojes”.

Factores geogrdficos

Para analizar los posibles mercados geograficos potenciales continuamos utilizando la
herramienta de google trends, buscando las regiones donde mds habian aumentado el numero
de busquedas relacionadas con el Smartwatch. Podemos comprobar que las regiones donde
mas ha aumentado el interés por estos productos son Espafia, Rumania y Polonia.
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Entendemos que esta situacién puede deberse a que este tipo de productos se lanzaron
antes en regiones como Estados Unidos e Inglaterra (grandes potencias) y por lo tanto el nimero
de busquedas actualmente no estan grande o no aumenta tanto como en paises como Espafia,
Rumania... debido a que se tratan de mercados que estan mas avanzados o desarrollados, y
porque en el mercado anglosajéon la marca APPLE estd muy consolidada y los consumidores no
buscan “Smartwatch”, buscan directamente el modelo de apple “Apple Watch”.

Interest over time @
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Apple watch vs. smartwatch en EE.UU. (Google Trends)

Por ello centraremos como mercado geografico objetivo Espafia y Europa en general
debido a la facilidad de localizacion y en el caso de Espafia el idioma. Ademas estas situaciones
geograficas presentan un mercado donde no hay un “lider” tan consolidado como en América
(APPLE), como se observa en el siguiente grafico.

Interest over time @
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Apple watch vs. iWatch vs. smartwatch

Como puede observarse, en Espafia, a pesar del claro liderazgo del producto de Apple
frente a la competencia, el nombre genérico gana peso frente al estandarte del mercado.



1.1.3. Andlisis de la competencia

Puesto que nuestro producto va enfocado un nicho de mercado no explotado por el
resto de empresas del sector, carecemos de productos que supongan una clara competencia
frente a nuestro smartwatch. Siendo Apple el mds aproximado con su Apple Watch y en especial
con el exclusivo modelo “Edition”.

Hoy en dia este es el Unico smartwatch del mercado que cuenta con este halo de
exclusividad, al menos a los ojos de los potenciales clientes de nuestro segmento objetivo en el
mercado. El mayor valor de este producto no es el de su prestaciones frente a los demas sino el
factor emocional experimentado por el usuario al interactuar con él; la proyeccién del lujo que
éste realiza sobre el usuario y cdmo lo perciben quienes le rodean, despertando en estos ultimos
un deseo de conseguirlo por no estar al alcance de todos. No es cuestién de cuantos se venden
si no a quién y por qué.

Los articulos que suponen una competencia directa para nuestro smartwatch sén
aquellos accesorios para transformarlos en relojes de bolsillo, pues este uso no ha sido en el que
se ha enfocado el producto inicial desde su concepcidn, como si lo ha sido el nuestro. Unos
accesorios que son disefiados y fabricados por empresas ajenas a la del dispositivo.

El ejemplo mas claro es el Apple Watch mendiante el accesorio “Pocket Watch”,
fabricado por Bucardo y de venta por separado desde 200€ a 220€ en funcién del acabado
exterior a sumar a los 340€ del Apple Watch 38mm basico y cuyas caracteristicas técnicas no
son publicas. Sus funciones conocidas son:

e (Cajade aluminio.

e Resistente al agua a baja
profundidad.

e Pantalla Retina OLED con Force
Touch.

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

e Altavoz y micréfono.

e Conexiones Bluetooth y Wi-Fi.

e S.0. WatchOS 3.




Existen empresas en proceso de manufacturacién de accesorios similares para el
Motorola moto360, pero no se conocen detalles.

Otro producto que formara parte de la competencia directa es Runcible, un smartwatch
de bolsillo que se encuentra en sus Ultimas etapas de concepcidn y cuyas caracteristicas son:

e Pantalla redonda de 2,5”.

e Procesador Snapdragon 410,
qguad-core y 64 bits.

e 1Gbde RAM Yy 8Gb de
almacenamiento.

e (Camara trasera de 7 MP.

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

e S.0. propio basado en Android
5.1

1.2. ANALISIS INTERNO

1.2.1. Estructura Corporativa

En cuanto a la estructura corporativa, la junta directiva consiste de 6 personas con
beneficios, como descuento en productos (smartwatch y accesorios) o la opcion de adquirir un
determinado nimero de acciones. La estructura involucra a todos en la organizacion y se basa en
los objetivos, estrategias, politicas y programas de la misma.

1.2.2. Cultura Corporativa

Es poco lo que se puede tratar acerca de este tema, pero la innovacion puede definirse
como el pilar de esta cultura corporativa. Ademas de esto, existen politicas de sostenibilidad
ambiental y programas de reciclaje, en donde se recoge los desperdicios tecnoldgicos de los
consumidores y se busca reutilizar las partes viables, con el fin de evitar la contaminacién y
promover la reutilizacidn de componentes.



1.2.3. Recursos Corporativos

Marketing

La inversién en marketing es de gran importancia para poder lograr la difusion de la
marca y su producto, ya que la imagen es muy importante en la industria. Nuestra empresa
demuestra su calidad y caracteristicas que la hacen sobresalir ante los demas publicitandose de
manera favorable. Una estrategia de marketing utilizada es la inversidon para la colocacion de los
productos en locales de terceros de manera que llamen mas la atencién al comprador.

Operaciones y Logistica

Como parte de la logistica de nuestra empresa, tenemos la expansion de la red de
distribucidn con fines como brindarle al cliente final mds cercania, soporte de sus productos y
servicios a una mayor cantidad de personas. Sus medios de distribucién incluyen soporte técnico
online, ademas de los incontables puntos de venta fisicos repartidos por toda la geografia
europea. Por ultimo, tenemos la utilizacién de redes de terceros que incluyen mayoristas,
minoristas y revendedores.

Publicidad

La publicidad ha sido utilizada desde la creacion de la empresa, y gracias a esta que se
puede expandir y comunicar al mundo, para obtener el éxito deseado.

Investigacion y Desarrollo

Los recursos que se han otorgado en investigacién y desarrollo han sido considerables,
ya que gracias a esta se esta logrando una diferenciacion respecto a la competencia. Ademas, el
mercado en el que se encuentra requiere de una continua y constante innovacion por parte de
la empresa. La inversién en [+D también ha provocado que nuestro smartwatch de bolsillo y
nuestros servicios vayan siendo de mejor calidad que lo existente en el mercado. Se da I+D en
desarrollo de sistemas operativos, hardware, aplicaciones de software, entre otros servicios.

Recursos Humanos

Nuestra empresa ha buscado que su recurso humano se encuentre en un ambiente
acogedor y amigable de manera que pueda ofrecer su mayor rendimiento y que entregue el
mayor valor del producto a los clientes. La relacion con el cliente es de vital importancia para la
empresa, ya que el trato ofrecido permite atraer a mds clientes, nunca dejando de lado un
cliente potencial.



Finanzas

En el dmbito econdmico, la compainia se va consolidando. Las ventas de nuestro
smartwatch van incrementando, por lo que se espera que a corto plazo se recupere la inversién
realizada.

1.2.4. Andlisis de los puntos fuertes y débiles del producto frente a sus competidores

Puntos fuertes

e Producto innovador

e Calidad de producto

e Fidelidad de clientes

e Prestigio

e Capacidad econémica

e Investigacion tecnoldgica avanzada

Debilidades

e Actualmente, se encuentra en una fase de introduccién en el mercado
e Relojes de bolsillo clasico en desuso por relojes de pulsera

e Precios altos

e Falta de variedad de smartwatch

e Pocaintegracion con otras tecnologias

e Nacimiento de otros productos similares de otras empresas



2. ANALISIS DAFO

2.1. ANALISIS INTERNO
2.1.1. Fortalezas

e Resistente al agua

e Compatible con sistema Android y iOS

e Recepcidn y visualizacion de notificaciones

e  Facil sincronizacién con todos los dispositivos

e Sensor de movimiento

e Vibracion en notificaciones

e Variedad ilimitada de aplicaciones compatibles

e Discreto

e Emisidn de mensajes predeterminados

e Ligero

e Display OLED

e Bateria recargable de Litio con amplio amperaje

e Tamafio no limitado comparado con uno de mufieca

e Mayor capacidad para componentes

e Menor exposicidn al agua, polvo o impactos

e Sustituto del smartphone (admite SIM)

e Exclusividad a la hora de sustituir la correa por el cordén

e Visto como signo de elegancia, etiqueta y posesidn de riquezas

e Realzamiento de una antigua pero fuerte moda que puede ser reactivada en el
presente

e Mayor espacio del producto para introducir nuevas tecnologias existentes, que
nos proporcionen exclusividad de uso

e Reconocimiento de voz

2.1.2. Debilidades

¢ No se pueden escribir mensajes u otros con teclado
e Mercado muy pequefio y exclusivo

¢ No controla continuamente pulsaciones

e Latapa delimita movimientos e interacciones

e Duracion de la bateria

e No se puede mojar (solo resistente a salpicaduras)
e No existen fundas protectoras universales

e Escasez de protectores de pantalla especificos



2.2. ANALISIS EXTERNO
2.2.1. Oportunidades

Innovador, por ser de bolsillo

Exclusivo

Mejorar el material de las correas y/o cordones

Variedad de complementos

Responder a las llamadas

Introducir una pantalla Gorilla Glass

Introduccion del Force Touch: distingue entre ligeros toques sobre la pantalla'y
el grado de presidn que hagamos sobre ella. Dependiendo de nuestra fuerza al
presionar, el sistema se comportard de forma diferente. Esta caracteristica,
obviamente, puede aumentar el abanico de posibilidades de interaccidn dentro
de las aplicaciones.

Uso como memoria externa (Pen Drive)

Mejora de la duracidon de la bateria

Ampliar la variedad de respuestas predeterminadas

2.2.2. Amenazas

Pérdida del concepto, ya que todo lo necesario lo tienes en un smartphone
Mercado dificil, pocas ventas de cara al futuro

Que los productos de mayor calidad bajen su precio

Fuerte rivalidad entre la nueva competencia

Lanzamiento de nuevos productos de este mercado

10



3. ESTRATEGIAS DE MARKETING

3.1. DEFINICION DE OBJETIVOS

La estrategia de marketing centra sus esfuerzos en introducir el producto nuevo en el
mercado y consolidarlo llegando a convertirlo en un producto maduro y rentable para la
empresa.

3.2. MISION

La misién que establece el producto es acercar a un publico objetivo, que no esta
explotado dentro del mercado estudiado, el Smartwatch sin dejar de lado tampoco el target
group principal de este, resaltando la innovacién y el valor percibido del producto.

3.3. OBJETIVOS

e Introducir un nuevo tipo de smartwatch en el mercado existente, dentro del ambito de
la exclusividad, previendo una participacién del 3,5% del mercado en tan solo 6 meses.

e Teniendo en cuenta la exclusividad tanto de calidad como de prestaciones se estima que
el 15% de este mercado se vera atraido por este producto y que en un afo alcanzaremos
un nivel de participacion del 8-9%.

e La rentabilidad de este producto serd alcanzada cuando la participacion de este
producto en el mercado aumente hasta el 4,7%, porcentaje a partir del cual se
generaran ganancias.

e Obtener unas ventas de 500.000 unidades dentro de los préximos 2 afios.

e Conseguir que las encuestas realizadas (con una puntuacion del 1 al 10) a los clientes
tras la compra del producto, supere una media de 7’5 en un plazo de 18 meses.

e Proporcionar una cobertura de distribucién tal que permita que los clientes obtengan
su smartwatch en un maximo de 3 dias.

e Llevar nuestra marca a lo mas alto de la tecnologia y propiedades exclusivas de los
Smartwatchs consiguiendo, de tal forma mayor prestigio para la marca.

e Lograr que el 30% de los usuarios que hacen uso de los smartwach identifiquen la marca
al ver el producto publicitado.

11



3.2 Mix de Marketing

Mercado objetivo

Globalizacién total, enfocar principalmente en las zonas de Europa, Asia y América del
norte, paises mas desarrollados.

Se pretende llegar a todos los hombres y mujeres a partir de los 40 aios con un nivel
econdémico medio-alto. Enfocar principalmente a aquellos clientes que buscan siempre la
exclusividad de los productos y estar siempre a la dltima.

El cliente al que hay que llegar debe tener un gran poder adquisitivo y esta familiarizado
con las tecnologias del siglo XXI. También, disponer de recursos para poder adquirir los
productos que desean. Residen en las ciudades mas grandes y representativas de su pais donde
se encuentran las tiendas mads prestigiosas y las marcas mds reconocidas de todo el mundo y
gue suelen frecuentar muy a menudo. Viven rodeados de un nivel econdmico medio-alto, suelen
frecuentar las tiendas de alta costura, joyerias y automovilisticas para estar siempre a la modo
e ir con las ultimas tendencias. Practican y siguen aficiones relativamente caras como el golf, la
hipica, la automocién o la ndutica entre muchas de ellas.

3.2.1 PRODUCTO

Creemos que este producto sera facil de posicionar en el mercado si se le da una buena
publicidad desde el inicio, ya que sera un producto exclusivo que nos da unas propiedades de
calidad, innovacién, marca y envase que ningun producto de este mercado nos proporciona.

12



Niveles de Producto

El smartwatch como producto esencial es visto por el consumidor bajo el prisma de
comodidad a la hora de recibir notificaciones, articulo fundamental para controlar la actividad
fisica diaria, y un medio para adquirir cierto estatus representado por la moda, vanguardia y
conductas propias de gente con cierto nivel adquisitivo.

Como producto real encontramos un reloj con caracteristicas adecuadas para la
diversidad de actividades que comprenden nuestro dia a dia, caracteristicas que poseen un
solido respaldo tecnolégico que evoluciona continuamente para satisfacer las cambiantes
necesidades del usuario, ademas el estilo y el disefio se complementan, otorgando ese nivel
distintivo.

El producto aumentado, por consiguiente tiene en su contenido una serie de servicios
de pre y post venta, muchos de los cuales dependeran del canal de distribuciéon, pero que en
general comprenden créditos, ciertas garantias de compra, orientacion al cliente de acuerdo a
sus necesidades y sistemas continuos de informacién.

Clasificacion del Producto

De acuerdo a los distintos criterios estudiados anteriormente podemos decir que este
smartwatch es un bien duradero, por el hecho de ser tangible y perdurable por su uso; es un
bien de consumo subclasificado en un bien de especialidad ya que posee caracteristicas Unicas
y pocos puntos de venta.

Atributos del producto

En esta parte, se debe gestar la calidad, caracteristicas y disefio del smartwatch, tales
atributos deben estar en completa armonia para asi alcanzar niveles superiores dentro del
mercado. Respecto de la calidad, debemos hacer mencién de los constantes y dindmicos
estudios tecnoldgicos que la empresa realiza a modo de mejorar cada vez mas el producto
disefado para las distintas actividades diarias; lo anterior se ve reflejado en el alto precio de
este dispositivo que justifica las grandes inversiones en investigacion.

Las caracteristicas y el disefio, tal como se menciond anteriormente deben mirarse como
un mismo atributo, es decir, lograr la perfecta combinacion de los materiales éptimos para que
en su confeccidn resulten atractivos y funcionales en un smartwatch que cautive al consumidor.

13



La marca

La clase del pasado con
a fecnofcjﬂfﬁ del ﬂ:fum..

Esta marca quiere dar la sensacion de prestigio y de avance, con un reflejo tecnoldgico
en donde nos apoyaremos para darle a nuestros clientes el placer de llevar en un disefio clasico,
uno de los Smartwatch mds avanzados del mercado. Por ultimo, se debe sefialar que tanto el
nombre como el signo de marca son fuertemente distintivos, faciles de reconocer y recordar.

Empaque

El smartwatch ha establecido ciertos objetivos que debe cumplir el empaque, cuales son
de proteccidén al producto, ayuda a las ventas y un objetivo de publicidad al resaltar cualidades
del aparato en general, consta de una caja de material ligero, de cartén plastificado, con disefios
impresos que anticipan la imagen del producto.

Servicio al cliente

Nuestra empresa ofrece una amplia gama de servicios al cliente que se encuentran
reflejados en los canales de distribucidn donde se comercializan sus productos, entre algunos
de estos encontramos: garantia, crédito y servicios de informacion al cliente como revistas,
folletos y apoyos de un vendedor capacitado.

14



Ciclo de Vida

Como esta empresa va estar siempre innovando y desarrollando nuevos productos o
caracteristicas de acuerdo a los cambios en las preferencias y gustos de sus consumidores, la
mayor parte del tiempo se encontrara en las etapas de Introduccién y Crecimiento. Ademas es
importante sefialar que a través de estudios de investigacion de mercado puede intuir cuando
sacar del mercado un nuevo producto o lanzar un nuevo modelo o versidn, es decir, se
desarrollara una obsolescencia planificada.

3.2.2 PROMOCION

Hoy en dia se busca mas que un excelente producto y/o servicio, para estar al dia con
nuestra competencia y lograr el éxito en las ventas, es por ello que las personas requieren de
incentivos para adquirirlos y, debido a este motivo, la promocidn se ha vuelto necesaria para la
venta de productos y/o marcas.

Decimos que las estrategias de promocion, son las habilidades, las destrezas a utilizar
para dar a conocer, informar o recordar nuestro producto a nuestros consumidores y a los no
consumidores, y para esto se requiere buen plan estratégico.

El objetivo de la promocién de un producto es el de maximizar las ventas, atraer a
nuevos clientes, extender el conocimiento del producto y posicionar la marca.

En nuestro caso, necesitaremos hacer uso de la publicidad y la promocidn para sacar al
mercado nuestro producto, el reloj smartwatch de bolsillo.

En primer lugar vamos a definir los parametros que definirdn el entorno donde se
basard nuestra promocion:

e Eldmbito de nuestra publicidad sera tanto local, como nacional, pudiendo ser extendido
posteriormente al dmbito internacional.

e En cuanto a la audiencia, queremos lanzar nuestra publicidad para que afecte
directamente al consumidor y que sea el mismo el que necesite comprar dicho
producto.

e En cuanto al medio de distribucion de nuestra publicidad, usaremos todos los medios
qgue estén a nuestro alcance, centrandonos principalmente en television, internet y
revistas, asi como la distribucion por medio urbano.

e Nuestra publicidad queremos orientarla principalmente al consumidor y enfocarlo
principalmente en el producto y no en la marca, centrandonos en las caracteristicas del
mismo, haciendo uso de expresiones directas como “compre ahora”, o “no espere mas”.
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En la primera fase de nuestro producto deberemos dar a conocer las caracteristicas del
producto, es decir, constituir una demanda primaria (Publicidad informativa) a través de
medidas como por ejemplo:

e Comunicar la aparicién de un nuevo producto en el mercado de smartwatch
e Describir las caracteristicas de nuestro smartwatch

e Explicar consejos de uso del mismo.

e Intento de reduccidn de los temores de uso de los consumidores

El disefio de la estrategia publicitaria incluye una serie de decisiones, que no se reducen
soélo a cuanto gastar, sino a:

¢ QUE QUEREMOS COMUNICAR?

El objetivo principal sera comunicar al consumidor que el uso de nuestro smartwatch, le
proporcionara elegancia, asi como una mezcla entre las caracteristicas mas innovadoras y el
formato de reloj clasico.

¢COMO DIREMOS LO QUE QUEREMOS COMUNICAR?

Debemos fijar un mensaje claro que llegue de forma directa al consumidor y le
proporcione las ganas de comprar nuestro producto.

Decision del mensaje:

En primer lugar deberemos captar la atencion del publico con algin tema que preocupe
a nuestro publico objetivo. En este caso intentaremos captar la atencidn del publico a través del
siguiente tema: “Recuperacion de los formatos cldsicos en relojeria”

Otro de los factores serd el de crear interés en el publico objetivo, destacando los aspectos
mas significativos del producto y los beneficios que puede provocar su compra. Para ello
utilizaremos aspectos como por ejemplo:

o Mezcla de la tecnologia mas moderna con los formatos cldsicos ya olvidados.

® Pequefio tamafo del producto, por lo que su uso no sera una molestia.

Otros objetivos que debe cumplir nuestro mensaje es: ser creible, convencer y ser
recordado.

Por lo tanto nuestro eslogan sera:

“La clase del pasado con la tecnologia del futuro...”
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Estilo publicitario

En nuestro estilo de publicidad queremos incluir tanto texto como ilustraciones

ofreciendo un impacto visual en el consumidor.

Medio de comunicacion

Ofreceremos publicidad mediante television (Ya que combina visién, sonido y
movimiento, y tiene una elevada audiencia), internet, revistas de moda (debido a la selectividad
de las personas que la consumen) y por medios urbanos, tanto en paradas de autobuses,
paneles, etc.

Para promocionar nuestras ventas, podemos hacer uso de ciertos instrumentos como por
ejemplo:

e Entrega de obsequios durante una temporada. (Ej. Regalo de una correa de reserva a
los 100 primeros consumidores).

e Conferencias, donde nuestros técnicos expliquen las novedades que ofrece nuestro
producto.

e Concursos, que tengan como premio una muestra de nuestro producto.

e Marketing online, a través de publicidad en internet.

Por otro lado, nuestro departamento de Relaciones Publicas utilizard diversos instrumentos
para aumentar nuestras ventas:

Publicaciones especiales para clientela: folletos de presentacidn de producto y de la marca.

e QOrganizacién de conferencias.

e Realizacion de ferias y exhibiciones que nos den la oportunidad de poder presentar
nuestro producto a un gran nimero de visitantes.

e Bulsqueda de patrocinios en la actividad deportiva.

Otra de las estrategias utilizadas sera el comercio electrdnico. Para ello realizaremos un
sitio web especifico para el producto, donde incluiremos entre otras cosas tripticos de nuestro
producto, catdlogos de similitudes, especificaciones técnicas, etc.

Dentro de este sitio web también incluiremos:

e (Cotizacion de productos y servicios

e Preguntas mas frecuentes y respuestas
e Informacién sobre pedidos

e Lista de distribuidores y puntos de venta

e Fotografias y videos de demostracion
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A través de nuestra web realizaremos continuas ofertas y publicidad, con el objetivo de
conseguir que los clientes estén siempre atentos a nuestra web. Ej: Ofertas diarias durante 24
horas.

Por otro lado, haremos un gran hincapié en la publicidad de nuestros puntos de venta, que
estaran situados en las principales ciudades de los paises.

3.2.3. DISTRIBUCION

FACTORES A CONSIDERAR

Para poder elegir el canal de distribucién se han tenido en cuenta los siguientes
aspectos:

Atributos del producto

Los materiales de los que estd compuesto la carcasa del producto es Acero inoxidable,
en su interior existen componentes electrdnicos, pero estan perfectamente aislados por la
carcasa del reloj.

Esto se debe a que el producto tiene un grado de proteccion IP69 lo que quiere decir:

e Las letras «IP» identifican al estandar (del inglés: Ingress Protection).

e Elvalor «6» en el primer digito numérico describe el nivel de proteccién ante polvo, en
este caso: «El polvo no debe entrar bajo ninguna circunstancia».

e El valor «7» en el segundo digito numérico describe el nivel de proteccion frente a
liguidos (normalmente agua), en nuestro ejemplo: «El objeto debe resistir (sin filtracion
alguna) la inmersién completa a 1 metro durante 30 minutos».

Por lo tanto el material en contacto con el packaging a la hora de su transporte es el
acero inoxidable y no se necesita de ninguna norma de seguridad para su transporte.

El tamaiio del producto es 5,3 cm de ancho por 8 cm de largo. Teniendo en cuenta todos
estos atributos el packaging especificado en el apartado producto, se podria transportar
introduciendo lotes de 10 en una caja mas grande (2 packaging) las cuales se transportarian a
través de la subcontratacién de una empresa de transportes, mediante camiones.

Ubicacion del mercado meta

Al tratarse de un publico adulto de igual o superior a 40 afios de poder adquisitivo
medio-alto, que busque la exclusividad en los productos y tenga conocimiento sobre la
tecnologia. Nuestro mercado meta estara situado en las grandes ciudades.

Esto se debe a que este target group tiene un estilo de vida mas establecido en ellas. En
las grandes ciudades se encuentra mas variedad en los productos ofrecidos, ya que existen
muchos mas canales de distribucién. Por ello es mas facil encontrar productos exclusivos.
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Recursos de la empresa

La empresa constard de puntos de venta con un nimero de trabajadores suficientes
para poder introducir el producto. Parte del capital ird destinado a la creacién de una pagina
web para vender el producto de forma online y la contratacidn de las personas necesarias para
su mantenimiento y control. Y asi como para el transporte del nuevo producto a los distintos
puntos de venta.

Competencia

La competencia realiza directa como APPLE vende sus productos en sus propias tiendas y a
través de la venta online puesto que es un medio de venta muy atractivo para la gente a la que
le gusta la tecnologia.

SELECCION DEL CANAL DE DISTRIBUCION

Atendiendo a todos estos aspectos el canal de distribucién mds adecuado seria el canal
directo, debido a los recursos de la empresa que ya consta de puntos de venta y empleados
suficientes. De esta manera eliminamos al intermediario y obtendremos mds ganancias para la
empresa.

Ubicacion y adaptaciones de los almacenes

Los almacenes estaran situados cerca de los puntos de venta. La forma de almacenarlos
es la que hemos especificado anteriormente introducir el packaging 1 en lotes de 10 sobre un
segundo packaging el cual tendra la funcion de almacenar y transportar.

Medios de transporte

Se realizara mediante la subcontratacién de una o varias empresas de transportes,
nacionales o internacionales (SEUR, UPS, MRW...) que transportara el producto con el mismo
packaging utilizado para su almacenaje.

Ubicacion y Caracteristicas del punto de venta

Los puntos de venta estaran situados en las ciudades mas representativas de cada pais,
gue posean una gran industria y principales puntos turisticos.

Los puntos de venta se completaran mediante la pagina web, abriendo un portal donde
ofreceremos los productos de la empresa, priorizando la venta y la publicidad del smartwatch.
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3.2.4 PRECIO

El precio de salida para la venta de Smartwatch de bolsillo “Preso” sera a partir de 559€
y podra ascender hasta los 1.680€ dependiendo del modelo, extras y complementos que el
cliente quiera incorporar. El “Preso” mads asequible disponible seguira siendo de mayor calidad
y sus caracteristicas técnicas incorporadas continuaran siendo mejores y sin nada que envidiar
con respecto a sus competidores.

A continuaciéon se describirdn los planteamientos que afectaran y condicionaran
econdmica y socialmente la empresa para poder asi obtener la posicion deseada en la nueva
marca de la marca “Preso” dentro del mercado.

Asi pues, estas seran las estrategias que se utilizaran para conseguir sus objetivos:

Diferencia por precios bajos y altos

El precio que se ha establecido es superior al de un Apple Watch basico que cuesta 339€,
se ha estudiado sus prestaciones y de acuerdo con estas se ha decidido escoger uno de media-
alta gama, como son los de la serie 2 de acero inoxidable, estos estan a partir de los 669€ y
siguen sin superar el equipamiento que dispone nuestro producto, el mas caro que dispone
Apple es el “Apple Watch Hermés” con un precio de 1.769€.

Se ha establecido este precio cogiendo como referente los Apple Watch ya que
actualmente son los principales lideres del mercado y la principal amenaza para el marketing de
nuestro elemento. Puesto que nuestra marca y producto es nuevo en el mercado hemos
considerado que no podemos rebasar el precio del Apple Watch de media-alta gama, ya que
lidera el mercado, y se ha optado por darse a conocer ofreciendo mejores prestaciones a un
precio mas asequible pero si que ofrecemos un smartwatch mds caro que este para mostrar un
afin de superioridad.

De acuerdo a los extras y accesorios que puedan afadirse el precio variara de forma
gradual y una vez se hayan conseguido los principales objetivos de ventas y se sitle en un puesto
mas prestigioso en el mercado se incrementara de acuerdo a su estatus social.

Formulas de financiacion

Los puntos de distribucién oficiales ofreceran diferentes tipos de financiacion a medida
de entre 2 a 24 meses con un importe minimo de financiacién de 150€ sin comisidon de
formalizacién y con TIN 0% y TAE 0%. El cliente podra elegir que pagar y durante cuanto tiempo
sin sobrepasar el limite establecido. Nuestro personal realizara un estudio de aceptacion de esta
financiacion pudiendo ser denegada por causa justificada ante nuestros clientes y ofrecer la
mejor solucién a su situacién.

En los demds puntos de venta externos a la organizacion estaran sujetas a las pautas
marcadas por estos, segln los contratos de permanencia u otros que exijan, sin tener relacion
con la marca.
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Descuentos especiales

Ofrecer rebajas a los estudiantes es un recurso adecuado para que “Preso” sea asequible
también para los mas jovenes y dar la marca a conocer entre ellos, esto captard y echarad raices
para en un futuro contar con ellos.

Otros descuentos aplicables seran a los autonomos, de tal forma que esta tecnologia les
ayude en sus negocios.

Ambos recibirdn un descuento del 20% de su precio final y por medio de estos
programas la empresa establece un aprecio hacia los clientes y hace que estos regresen.
También puede establecer relaciones a largo plazo con ellos y hacer que corran comentarios
favorables de boca en boca de los clientes satisfechos, para ayudar a tener nuevos clientes.

Descuentos por volumenes de ventas

A las empresas que compren grandes cantidades para sus empleados o para aquellas
multinacionales como puedan ser las companiias de telefonia mévil u otras dedicadas a la venta
y distribucidn de aparatos electrénicos, recibirdn descuentos a partir de un 20% y hasta un 35%
segun la cantidad que requieran en cada lote y con arreglo a las negociaciones que se tengan
con estas.

Programa de ventas especiales

Para iniciar las ventas en un nuevo producto y con la finalidad de captar a los usuarios
se optard por ofertar las primeras ventas con un precio mas reducido. La oferta consistird en
vender las 1.000 primeras unidades a un precio de 459€. También se realizaran descuentos por
su lanzamiento ofreciendo un 25% para las ventas en el primer dia del producto en el mercado
y se distribuirdn cheques descuento en otros establecimientos por la compra de sus productos.

Con el fin de evitar el estancamiento de ventas se promocionard el smartwatch con
algun tipo de regalo, ya sean: fundas, protectores, auriculares u otros accesorios. También se
podra promocionar siendo este objeto de regalo en otros productos como: coches, televisores
u otros aparatos de gran adquisicién econdmica.

Otro método para promover las ventas sera enlazar nuestra marca con otras marcas
conocidas. Para ello tendremos una serie de smartwatch “Preso” personalizados con respecto a
la marca y con accesorios de dichas marcas. Preso&ADIDAS para los deportistas y Preso&Rolex
para los mas cldsicos y vanguardistas.

Primas por ventas

Se ofrecerdn primas por el nimero de ventas conseguido en cada uno de sus
establecimientos o puntos de ventas. También para aquellos empleados comerciales dedicados
a conseguir buenos tratos y contratos se les premiara con arreglo a los objetivos marcados por
sus superiores.
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5. Programa de acciones

Nuestros objetivos principales son los de crear consciencia del producto y estimular su
prueba, con el fin de conseguir a largo plazo la lealtad del cliente como base para una relaciéon
rentable con el mismo. Para ello hay que asegurar la satisfaccién del cliente durante el uso del
producto y obtener su confianza.

¢Donde nos colocamos en el espectro del consumidor?

¢Qué aspecto emocional, percepcidn, siente satisfacer este tipo de cliente potencial?

Nuestro smartwatch es el primer producto de nuestra marca “Preso”, orientado a
hombres y mujeres a partir de 40 afios con poder adquisitivo medio-alto. Necesitamos que este
producto, que es el primero y, de momento, Unico de nuestra linea de productos, sea el
referente, no sélo de nuestra joven empresa, sino de todo nuestro nicho de mercado y que nos
posicione en el espectro perceptivo del consumidor en un lugar preferente y bien definido.

Este consumidor, nacido antes de los ‘80, no presta especial atencidon a los datos
técnicos. Busca que el producto, en particular, y la marca, en general, desprendan por si mismos
una sensacion de calidad intrinseca y marque de forma clara un posicionamiento de estatus
social superior. Nuestro valor.

Buscamos ser la empresa nimero uno es este mercado y de mayor diferenciacién en
referente a la influencia en la posicidn social que nuestro producto proyecta sobre el usuario.
Ese es el valor que mds aprecia nuestro cliente. No nos centramos en cuanto vendemos, sino en
a quién vendemos. El cliente es el centro de nuestro plan de marketing.

Nuestra propuesta de valor es “mas por mas”. Calidad, durabilidad, rendimiento, estilo,
prestigio; todo ello a la altura de las exigencias de la mitad mas adulta de la poblacién.

Nuestra marca, Preso, es una marca de fabricante, por lo tanto es necesario obtener y
mantener un alto grado de notoriedad en el mercado. Conseguir una buena asociaciéon con un
distribuidor potente es bdsico, pero puesto que somos una marca de nueva creacién y nuestra
capacidad de distribucion inicial se vera limitada, debemos centrarnos en optimizar y
rentabilizar al maximo los canales de distribucidon de los que dispongamos antes de intentar
expandirlos. Pocos puntos fisicos de venta pero muy seleccionados. Es factible conseguir que
esto suponga una ventaja, pues sera mas facil generar la sensacion de exclusividad que se
persigue con nuestro articulo.

El uso de royalties de grandes disefiadores y la promocion a través de publicidad
apoyandose en famosos conocidos por hacer gala de un estilo elegante y clasico, atributos clave
de nuestro smartwatch, es la manera mas efectiva de evidenciar ante el publico cual es la
posicién de “Preso” en el mercado.

Lo que se pretende es dotar a la marca, y por ende a toda su linea de productos, de un
estilo propio y atemporal, para que la moda de un producto posea una madurez longeva en el
tiempo y el declive de un producto no afecte al conjunto de la marca ni su posicionamiento.
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Comenzamos desarrollando e introduciendo nuestro primer smartwatch centrando
nuestros esfuerzos en la consecucion de su éxito en el mercado durante la etapa de crecimiento.
Tan pronto como los beneficios lo permitan, se comenzard a destinar un porcentaje de esos
beneficios, de aumento progresivo hasta aproximadamente el 23%, al desarrollo de nuevos
productos que ayuden a asentar la marca “Preso” en un mercado mas amplio del apartado
tecnolégico, pero siempre siendo fieles a la imagen y los valores propios de la marca.

“Preso” debe mantener los precios lo mas impermeables posible a los cambios del
mercado, pues no incidir en fluctuaciones en el precio del producto, a pesar de no hacerlo mas
accesible a mas publico, crea una sensacién de solidez y honestidad en los estandares de calidad
y beneficios de la empresa, algo muy valorado por nuestros clientes potenciales.
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6. Presupuesto

PRESUPUESTO PROMOCION

ACCION CARACTERISTICAS TOTAL ENE

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 oCcT 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€

PRESUPUESTO DISTRIBUCION

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 €

PRESUPUESTO DISTRIBUCION

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 5,4275

Productos subcontratados

Producto £/ud Cantidad Coste (£€)
Correa 15,35 1 15,35
Cargador 12,24 1 12,24
Packaging 13,85 1 13,85
Componentes electrénicos 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|Oficial de primera 15 6,3

Subtotal 1 20,75

Operaciones subcontratadas

Operacion/ud Coste (€)
Instalacion electrdnica I 0,75|Oficial de primera 16 12
Subtotal 2 12
TOTAL PARCIAL 2 32,75
TOTAL 232,04

Area Partida Presupuestada

Promocién 500.000,00 €
Distribucién 15.000,00 €
Investigacion 100.000,00 €
Fabricacién 250.000,00 €

TOTAL 865.000,00 €
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7. Control

En cada empresa existen unos tipos de control, estos pretenden llevar el plan de marketing
por un buen camino y, en caso de que se desvie, corregirlo lo antes posible y de la mejor manera.
En esta empresa los controles deben llevar la maxima supervision de atributos que posee dicha
empresa, por eso separaremos el control total de la empresa en 4 departamentos:

e Departamento “A”: Realizara el control del plan anual, sirve para realizar un analisis
“financiero” de la empresa, el cual nos aportara la informacién de ventas, participacién
de mercado, etc., también nos ofrecera la relacidon gastos comerciales/ventas y un
seguimiento de la actividad de los consumidores. Asi podremos corregir y mejorar todos
aquellos apartados que no lleguen a lo estimado.

e Departamento “B”: Lleva a cabo el control de la rentabilidad que nos determinara si nos
es factible todo lo relacionado con la empresa, tanto productos como territorios,
clientes y canales de distribucion, incluyendo también los tamafios de los pedidos. Con
lo que se verd si los planes futuros y presentes nos hardn ganar o perder dinero.

e Departamento “C”: Se encargara del control de la eficiencia, que como su nombre
indica, evaluard y mejorard los gastos comerciales. Esto se conseguira tras el analisis de
vendedores, la publicidad, la promocién de ventas y la distribucién. Tras el estudio se
podra determinar si hay que prestar mas atencion o continuar por el mismo camino.

e Departamento “D”: Tiene en sus manos el control estratégico, se encargara de la
revisién y cualificacion del consumidor, de la organizacidon comercial y de sistemas de
informacidn. Este departamento sera clave para el éxito de la empresa.

En caso de detectar un desvio del plan de marketing de la empresa se llevaran a cabo las
siguientes acciones:

e Si en alguno de estos departamentos, tras el control el desvio respecto al plan de
marketing establecido es menor del 10%, se activara una sefial de aviso que llegara al
control del departamento con el objetivo de reducir este porcentaje al maximo durante
los meses. Si el desvio es superior al 10%, se realizard un control durante el mes
siguiente y se llevara a cabo un desarrollo de alternativas para compensar.

e Y por ultimo si el desvio supera el 25%, se tendra que analizar todo el plan de marketing
y desarrollar un plan de marketing de emergencia.

26



27



