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11..  PPrroocceessoo  ddee  DDeessaarrrroolllloo  ddee  NNuueevvooss  PPrroodduuccttooss  

 
En un ambiente tan cambiante y dinámico, desarrollar nuevos productos y a partir de estos nuevos negocios es una necesidad 
dominante en el mercado; nuestro consumidor actual busca más beneficios por lo que paga se ha convertido en un consumidor más 
informado y más perceptivo hacia las marcas y productos. Por esto es imprescindible conocer sus necesidades, sus gustos, lo que 
significa para el cada producto, su percepción hacia lo que ya existe, en fin conocerlo realmente y desarrollar productos o servicios 
que realmente vayan dirigidos a satisfacer sus expectativas. 
 
Desarrollar un producto es una actividad en la cual debemos mezclar muchas actividades por tal razón en Fundación Proempleo 
hemos encontrado el siguiente proceso que te ayudara con el proceso de desarrollo: 
 
 

 
  

Deteccion de 
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Desarrollo de 
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Analisis de producto 
y/o servicio vs cliente 

o consumidor
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Definicion de 
estrategia de 

comercializacion
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Evaluacion periodica 
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servicio vs cliente o 
consumidor
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22..  DDeetteecccciióónn  ddee  NNeecceessiiddaaddeess  

Es bien sabido que en tiempos de crisis el desarrollo de nuevos artículos para satisfacer o generar nuevas necesidades es algo que 
se detona, pero te preguntaras ¿y donde encuentro las necesidades de mis clientes? 

 
Para poder facilitar esta detección debemos analizar el 
comportamiento de nuestro consumidor y establecer parámetros 
para su análisis y así poder evidenciar sus cambios, al detectar 
esta variación en el comportamiento debemos de analizar si 
constituye una oportunidad para nosotros. Hoy en día disponemos 
de una gran cantidad de información que nos puede ser útil, 
podemos encontrarla en internet, televisión, radio, periódicos, 
revistas, foros de discusión, investigaciones de mercado etc. 
Estos datos los debemos transformar en información, que sea útil 
para nuestro negocio, debemos analizarla para poder detectar las 
oportunidades y liderar cualquier cambio que se esté produciendo.  
 
El mercado está haciendo que las empresas que se anticipan al 
resto tengan una ventaja que muchas veces puede resultar 
decisiva sobre las que se incorporan a continuación, existen 

multitud de casos llamativos Ericsson, Honda,  Amazoné. 
 

La planificación tradicional, como un análisis estático ha dejado de ser efectivo, ya que las condiciones que nos rodean cambian 
constantemente, son dinámicas, y debemos saber adaptarnos a las características del sistema empresarial en que se desenvuelve 
la empresa. Debemos tener presente los recursos de que disponemos, y considerar con la mayor información y conocimiento de la 
actualidad, las decisiones que harán que nuestra estrategia tome un camino acertado o no, es decir, definir campos de actuación, 
como buscar un nuevo perfil de clientes, si debemos luchar por nuevas parcelas de mercado, si será rentable, perfilar las 
características de nuestra campaña de marketing, a partir del precio, la calidad, el valor añadido, la marca, etc.  
 

Honda. Presentará en el Paris Auto Show el Insight 2010 que 
pretende ser el automóvil eléctrico más barato en su clase y 
desbancando la supremacía del Prius de Toyota 

http://www.hondanews.com/categories/1097/releases/4722
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Puede dar lugar incluso que los cambios que tengan lugar sean tan drásticos que nos lleve a diseñar o reinventar nuestro modelo de 
negocio. Algo que cada vez ocurre con más frecuencia a medida que evolucionan con mayor rapidez la tecnología y las 
posibilidades que facilita Internet para variar la forma de hacer negocios. 
 
Un ejemplo de una empresa que ha sabido reconocer como se producían cambios en los indicadores básicos de su negocio ha sido 
Dell, quien ha aprovechado el desarrollo de un nuevo canal, como es Internet para lanzarse a conquistar el mercado de las pymes, 
además ha aprovechado las nuevas tecnologías para modificar la cadena de valor en este sector, ya que Dell se encuentra 
conectada a sus proveedores y atiende a sus 
clientes directamente a través de una plataforma 
tecnológica con soporte en Internet, esto le ha 
permitido desarrollar con éxito una nueva forma de 
hacer negocios, con un modelo de venta basado 
en la web, lo que le permite llegar más fácilmente 
a sus clientes y atenderlos de forma personalizada 
y en tiempo real. En este proceso de negocio han 
desaparecido una parte importante de la anterior 
cadena de valor, los distribuidores. 1 
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33..  EEvvaalluuaacciióónn  ddee  IIddeeaass  

 
A partir de que ya hemos detectamos necesidades en los clientes, muy seguramente comienza 
una serie de lluvia de ideas tanto de nuestra parte como de nuestros socios o amigos, pero es 
claro que debemos de seleccionar las que más se adapten a nuestros objetivos como 
empresario, a nuestra capacidad económica, al tiempo en el que tardaríamos en desarrollar el 
servicio y/o producto y al tiempo en que tardaríamos en su lanzamiento. 
 

44..  VVaalliiddaacciióónn  ddee  llaa  IIddeeaa  

 
Ya que finalmente decidimos que idea de producto o negocio nos puede resultar como 
empresario habrá que analizar claramente si este producto realmente satisface las necesidades 
que encontramos en el mercado y a qué tipo de 
personas realmente satisface. 
 
Al encontrar que nuestra idea de producto y/o 

servicio realmente se adecua al mercado pasamos a definir nuestro producto y/o 
servicio. 
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55..  DDeessaarrrroolllloo  ddee  PPrroodduuccttooss  

 
Para llevar a cabo un adecuado desarrollo de producto es muy importante tener en cuenta al cliente ya que al final este será quien lo 
uso y quien lo pague. 

aa))  DDeessaarrrroolllloo  ddeell  PPeerrffiill  ddee  CClliieennttee  

La época en la cual las compañías se enfocaban 
hacia el mercado masivo está llegando a su fin. 
Alguien dijo: ñPracticar el marketing masivo 
equivale a poner el producto en el mercado, ir a 
misa el domingo y rezar para que alguien lo 
compreò. 2 
 
En la actualidad es muy pero muy importante 
saber a quién le vendemos o a quien le 
queremos vender nuestros productos; esto nos 
permite enfocar nuestros esfuerzos en desarrollo 
de producto, publicidad y comunicación además 
de que aseguramos que alguien nos lo estaría 
comprando ya que lo conocemos y sabemos que 
quiere. 
 
Desarrollar un producto es casi igual que hacer 
un regalo ñPodemos pasar horas o días 
buscando un regalo para alguien a quien no 
conocemos y cuando llega por el fin el día en 
que realizamos el obsequio, muy seguramente 
este no satisface las expectativas; pero ¿cómo 
podemos hacer algo por alguien al que no 
conocemos?ò. Es ahí donde radica el éxito de 
nuestro negocio en realmente conocer a nuestro 
cliente. 
































