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PASION POR EDUCAR




Mezcla Unica de productos, servicios,
(— beneficios y valores agregados que la
empresa ofrece a sus clientes

Inchuir informacion importante para los clientes.
como plazos de entrega y riesgos o expectativas

—

| Conocer y refiejar las caracteristicas, visibles 0 no,
que atraen a un posible comprador
— Caracteristicas ==

Comunicar lo que hace mejor la empresa o la diferencia
de la competencia

L serlomﬁuemmm te simple y entendible, para que el
liente potencial aprecie los beneficios

L Buscar la fidelidad del cliente al mostrar los beneficios
qQue ofrecen sus productos o servicios

Valor
N Beneficios que ofrece el
Cualidades del producto =
— Elementos Relacion con el e PRpOMR b 00 et

I y presti met"zunamm

Elegir un posicionamiento amplio para el producto como punto de-
partida

L— Etapas Determinar una postura de valor para el producto, tal como mas
por mas, mas por lo mismo, o MISMO por Menos, Menos por
mucho menos, Mas por menos.

Desarroliar la propuesta de valor total del producto

Salmmummmwnuwmmmdmw
cienas ventajas que le brinden perspectivas de éxito

— Ducnpuouwpmlmlmvl
ElMercado diigida la propuesta de

Andlisis de la opinion de los.
clientes en cuanto a la propuesta
de valor

b La experiencia

Qmaofvowddwlow
P Analizar ===t E| producto/Servicio = términos de caracteristicas
© atributos de valor para el cliente

De otros productos que existen en el mercado
¥ que hace la diferencia al producto que la
‘empresa ofrece

- Las alternativas

L Que tiene la empresa sobre las ventajas en
Las evidencias el Mercado

. Mejor compra o menor Consiste en fijar precios econémicos
costo total buena calidad y servicio
“— Generacién de ideas
| Vanguardia en el Colocar como productos lideres
desarrollo de productos alos mas novedosos

| Cawegorias _|
(Kaplan y Norton)

Ofrecer la solucion a necesidades o

s fa nind mmumwam

[ ——— Busca acaparar a la mayor parte de compradores
para dejar sin clientes potenciales a los compedidores.

r— Objetvo estratégico de la empresa

|___ Como lograra la empresa ser percibida por el cliente de forma
apropiada

— logisticos. y humanos

- Inversiones necesanas, presentes o futuras

‘= Elementos =

- Riesgos calculados y posibles acciones

I Objetivos del plan de ventas

I Sistemas de informacion INtemos, necesarnos para un buen control

= Controles de calidad, del producto y del servicio a ofrecer



