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ANEXO 1

PAsos PARA GENERAR UN PrRoDuUCTO 0 UN SERvicio ExiTosos

1. Generacion de Ideas: La Chispa Inicial

Todo comienza con una idea, pero no cualquier idea. Esta fase es sobre la
busqueda sistematica y creativa de oportunidades.

e Fuentes de Ideas:

0]

Clientes: Son una mina de oro. Escucha sus quejas, sugerencias,
necesidades no satisfechas. Realiza encuestas, grupos focales,
entrevistas o analiza sus patrones de compra.

Empleados: Quienes estan en el dia a dia (ventas, servicio al
cliente, produccién) a menudo tienen ideas valiosas sobre cémo
mejorar o crear algo nuevo.

Competidores: Analiza qué estan haciendo bien, donde tienen
debilidades o qué vacios dejan en el mercado.

Proveedores y Distribuidores: Tienen una perspectiva unica de la
cadena de valor y las necesidades de los consumidores finales.
Investigacion y Desarrollo (I+D): La innovacién tecnoldgica o
cientifica puede abrir nuevas avenidas para productos y servicios.
Tendencias del Mercado: Observa cambios demograficos, sociales,
tecnolégicos, econémicos o ambientales (por ejemplo, el auge de la
sostenibilidad, la inteligencia artificial).

e Técnicas: Brainstorming, "design thinking", analisis de problemas,
observacion etnografica.

2. Tamizado y Evaluacién de Ideas: Filtrando las Mejores

No todas las ideas son viables. En esta etapa, el objetivo es filtrar y seleccionar
las ideas mas prometedoras y descartar las inviables o menos atractivas.

e Criterios de Evaluacion:
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Factibilidad Técnica: ;Es posible construir/ofrecer esta idea con la
tecnologia y recursos actuales?

Atraccion del Mercado: ;Hay una necesidad real y un mercado lo
suficientemente grande para esta idea?

Ajuste Estratégico: ;La idea se alinea con la visién, misién y
objetivos a largo plazo de la empresa?

Potencial de Rentabilidad: ;Se puede producir/ofrecer y vender a
un precio que genere ganancias?

Ventaja Competitiva: ;La idea ofrece algo unico o superior que la
diferencie de la competencia?
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0 Recursos: ;Tenemos el capital, el personal y las habilidades
necesarias?
e Proceso: Se pueden usar matrices de puntuacion, reuniones con expertos
o analisis financieros preliminares.

3. Desarrollo y Prueba de Concepto: Tangibilizando la Idea

Una vez seleccionada una idea, se convierte en un concepto de
producto/servicio detallado que se prueba con el mercado objetivo.

e Desarrollo del Concepto: La idea abstracta se transforma en una
descripcion concreta de sus caracteristicas, beneficios, precio y publico
objetivo. Puede ser un dibujo, una maqueta o una narrativa.

e Prueba de Concepto: Se presenta el concepto a un grupo de
consumidores potenciales para obtener su retroalimentacién. Se evalua si
el concepto satisface sus necesidades, si es creible y si estarian dispuestos
a comprarlo. Esto ayuda a refinar el concepto antes de invertir en el
desarrollo real.

4. Desarrollo de la Estrategia de Marketing: ; Como lo lanzaremos?

Aqui se bosqueja el plan de marketing preliminar para el producto o servicio,
basandose en el concepto que ha sido validado.

e Descripcion del Mercado Meta: Quiénes son los clientes a los que se
dirige (segmentacion y targeting).
e Posicionamiento: ;Como queremos que el producto/servicio sea percibido
en la mente del consumidor frente a la competencia?
e Marketing Mix Inicial (4 P's):
o Producto/Servicio: Caracteristicas, disefo, marca, empaque,
servicios asociados.
o Precio: Estrategia de precios propuesta (ej. premium, competitivo,
de penetracion).
o Plaza (Distribucion): Canales de venta (online, tiendas fisicas,
distribuidores).
o Promocién: Mensajes clave, canales de comunicacion (publicidad,
redes sociales).
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5. Desarrollo de Producto/Servicio Real: Creando la Oferta

En esta etapa, el concepto se convierte en una realidad tangible o un proceso
de servicio funcional.

e Disefo y Prototipado: Se crean prototipos fisicos (para productos) o se
disefian los procesos de servicio detallados (para servicios). Esto puede
implicar investigacion y desarrollo, ingenieria, disefio industrial, etc.

e Pruebas Funcionales: Se realizan pruebas rigurosas para asegurar que el
producto/servicio funcione como se espera, cumpla con los estandares de
calidad y sea seguro. Para servicios, se prueban los flujos de trabajo y la
experiencia del cliente.

6. Pruebas de Mercado: Validando en un Entorno Real

Antes del lanzamiento a gran escala, el producto/servicio y su estrategia de
marketing se prueban en un entorno de mercado mas limitado y real.

e Objetivo: Obtener retroalimentaciéon real del consumidor, identificar
posibles problemas, medir el interés de compra y ajustar el marketing mix.
e Tipos de Pruebas:
0 Mercados de Prueba: Lanzamiento completo en una o varias
ciudades representativas.
o Mercados de Prueba Controlados: Usar paneles de consumidores
0 minoristas para controlar el lanzamiento.
o Simulaciones de Mercado: Usar entornos artificiales para probar el
producto/servicio sin un lanzamiento real.

7. Comercializacion (Lanzamiento): Al Mercado

Esta es la etapa final, donde el producto o servicio se lanza a gran escala en el
mercado. Requiere una inversidn significativa y una ejecucion cuidadosa.

e Decisiones Clave:
o Cuando: ;Es el momento oportuno para el lanzamiento (ej.
temporada, antes de un competidor)?
o Dénde: ;Local, regional, nacional, internacional?
o A quién: ;A qué segmentos especificos se dirigira primero?
o Coémo: Implementaciéon de la estrategia de marketing completa
(publicidad, distribucion, ventas, soporte).
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8. Gestion Post-Lanzamiento y Ciclo de Vida del Producto: Aprendiendo y
Adaptandose

El lanzamiento no es el final; es el comienzo. Un producto o servicio tiene un ciclo
de vida (introduccién, crecimiento, madurez y declive) que requiere gestion
continua.

e Monitoreo y Analisis: Recopilar datos sobre ventas, cuota de mercado,
rentabilidad y retroalimentacion del cliente.

e Adaptacion y Mejora Continua: Realizar ajustes en el producto/servicio o
en la estrategia de marketing segun el desempefio y las tendencias del
mercado. Esto puede llevar a nuevas versiones, extensiones de linea o
incluso a la retirada del producto.

Seguir estos pasos te dara una hoja de ruta clara para transformar una idea en
una oferta exitosa que realmente resuene con tus clientes. ;Cual de estos pasos
te parece el mas desafiante al iniciar un nuevo proyecto?
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