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1. Visidon general del benchmarking

:Qué es el benchmarking y por qué es Gtil para tu
negocio?
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;Quéesel
benchmarking?

El benchmarking (evaluacion comparativa) es un
proceso continuo en el que puedes medir tus
productos, servicios, procesos comerciales o
formas de trabajar en comparaciéon con otros
ejemplos comparables.

Al comparar y calificar tu oferta, métodos y
resultados, y en el proceso recopilar informacion
sobre las mejores practicas, tu objetivo es
mejorar tu propio desempeno comercial.
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;Qué tipos de benchmarking existen?

Benchmarking externo
A medida que comparas tu desempeno u oferta
con tu competencia o con un negocio
reconocido como altamente exitoso, acumulas
conocimientos y perspectivas sobre nuevos

productos, estrategias o formas de trabajo
potenciales.

Benchmarking interno

Al comparar un producto u otro aspecto de tu
negocio con otro dentro de tu propia empresa,
puedes establecer cudl es la mejor practica e
implementarla de manera mas amplia.




;Por qué es util el benchmarking?

e Forma parte de un impulso por la mejora continua

e Aumenta tu conocimiento de cémo se compara tu
oferta en el mercado

e Te permite clasificar tus procesos o desempeno
frente a otros y destaca las oportunidades de
mejora

e Puedes eliminar la necesidad de pruebasy errores
costosos y que consumen mucho tiempo, jno es
necesario que "reinventes la rueda"!

e Puedes acelerar tus proyectos de innovacion,
reformulaciéon y NPD (New Product Development)
mediante un enfoque mejorado

e Lainformacion mejorada que obtengas puede
mejorar las posibilidades de que tu plan de accién
produzca resultados exitosos



;Como puede ayudar el benchmarking con el desarrollo de
productos saludables?

No importa cémo de sélidas sean las credenciales de
salud de tus productos; si no saben bien, no generaran
compras repetidas por parte de los clientes.

Por lo tanto, es fundamental que te asegures de que
tus productos se comparan favorablemente con los de
tus competidores.

Este mdédulo de formacion sugerira varias fFormas en
las que puedes utilizar el benchmarking para
comprender cdmo se equipara en:

o atributos fisicos y composicién de los productos
del sector

o sus propiedades organolépticas (aquellos
aspectos del producto que los clientes
experimentaran con sus sentidos)

o cualquier credencial de salud, ingredientes clave
y afirmaciones (claims) que se hagan







;Existen obstaculos para el benchmarking ?

DIFERENTE PUEDE
NO SER MEJOR

Solo porque un producto
o proceso sea diferente
al tuyo, no
necesariamente sera
mejor o mas exitoso

ANALISIS
PARALISIS

Es facil sentirse abrumado con
mas informacién de la que se
puede asimilar, o pensar que

solo un poco mas de
informacion te dara la respuesta

4

Necesitaras utilizar tu
experiencia en tu sector
especifico; aprovecha tu

experienciay ejerce tu

juicio antes de realizar
cambios

SESGO DE
CONFIRMACION

Puede ser dificil dar un
paso atras en tus propias
opinionesy tener una vision
frescay clara

)

EA.

Debes juzgar cudndo
tomar decisiones clave
y pasar a formulary
poner en practica tus
planes

Buscar las opiniones de otras
personas que son
consumidores o que no
tienen antecedentes o
intereses creados en el tema
puede impulsar la objetividad




Ser objetivo

Si eres un apasionado de tu negocio, sin duda habras
invertido una gran cantidad de tiempo, energiay
dinero en la construccién de tus gamas de producto.

Puedes acercarse tanto a tus productos que te
resultard muy dificil dar un paso atras y verlos como
los ven otras personas con conocimientos menos
especializados.

Puede ser muy util involucrar a personas en tu
benchmarking que no tengan este conocimiento
intimo y que, por lo tanto, puedan representar al
consumidor de manera mas efectiva.

Es posible que te enfrentes a algunos momentos
incomodos o verdades dificiles durante el
benchmarking, pero es importante mantener la mente
abiertay estar dispuesto a escuchar criticas
constructivas.

Solo adoptando un enfoque claro y objetivo puedes
realizar mejoras significativas que impulsaran tu
negocio.



Buscar nuevas perspectivas

Buscar opiniones de personas que son completamente
nuevas en tu sector de productos puede contribuir a lo
que se llama "la mente del principiante”.

Alinvolucrar a los recién llegados, que no tienen ideas
preconcebidas sobre tu area del mercado, podras
aprovechar las opiniones de las personas que no
conocen todas las dificultades, obstaculos o problemas
asociados con la fabricacién de tu producto.

Pueden sugerir ideas desde una perspectiva
completamente nueva que tuy tu equipo podrian evitar
instintivamente, jporque conocen muy bien las
complejidades del negocio!

Al principio, estas ideas pueden parecer muy poco
practicas y dificiles de implementar, pero puede ser
bueno debatir estas nuevas formas de pensar y ver si
podria haber formas de actuar sobre ellas.

Al aceptar y superar estos desafios, es posible que
puedas crear una posicion nuevay uUnica en el mercado
que te sitden por delante de tu competencia.

Por supuesto, siempre debes buscar informacién sobre
los consumidores para asegurarte de que valoran los
cambios y que estos no solo anaden costes 'y
complejidad sin generar mejores ventas y ganancias.



2. Eleccion de técnicas de
benchmarking y recopilacion de
infFormacion

Recopilar y administrar la informacién del
benchmarking de una manera util y productiva




Decidir qué técnicas de benchmarking utilizar

Esto dependera del propoésito de tu panely tus objetivos.

Si estas innovando de manera proactiva en un nuevo sector de
mercado, es posible que debas revisar tantos productos como sea
posible y especialmente aquellos dentro de tus clientes objetivo.

Es posible que puedas investigar en linea y recopilar (o incluso cortar
y pegar) informacién en tu plantilla.

O puede que necesites realizar visitas a tiendas y recopilar
informacion en persona; utiliza una lista de verificacion de la
informacién que necesitas recopilar; jes Facil descubrir después que
te has perdido algo importante!

Asegurate de reservar algo de tiempo para revisar toda la
infFormacion introducida en la plantilla.

Hacer que mas de una persona realice esta revision, sequida de una
discusion colectiva, suele ser mas Gtil para extraer aprendizajesy
generar ideas que una sola persona que se encargue de la tarea.



Adaptacion de técnicas de benchmarking

Si estas desarrollando un producto para tu propia marca, es posible que ya .
hayas desarrollado un producto prototipo y ahora estés buscando
compararlo con los puntos de referencia del mercado.

b)
En este caso, tu recopilacion de informacion debe cubrir todos los aspectos
gue te permitiran tener la seguridad de que tu producto destacara con éxito
en el mercado.

Esto abarcara no solo la receta, sino también el envase, las declaraciones

de marketing, los precios, los tamanos de los paquetes, la vida util, el
formato de entrega a granel, por nombrar solo algunos aspectos relevantes.

¢, Quizas un cliente te ha pedido que iguales un producto existente y licites
para su negocio?

En este caso, debe tener muy clara la informacion que te ha dado el cliente
y seqguir refiriéndote a ella a medida que evallas y progresas con el
desarrollo.

Asegurate de comprender los valores de dicha marca, como la procedencia
de los ingredientes o los aditivos permitidos y cualquier requisito técnico, asi
COMO sus aspiraciones comerciales para la licitacion.,




Recopilaciéon de informacion

La recopilacién de informacién para el ejercicio
de benchmarking implicara:

1.

Seleccionar qué productos comparar:
puedes hacerlo mediante una blisqueda en
linea, una visita a una tienda o restaurante o
asistiendo a una feria gastronémica o
comercial.

Anotar toda la informacién relevante sobre
un producto, es util incluir fotografias.

La creacién de una plantilla y la recopilacion
de la informacién de manera metodica
supone un recurso util y bien estructurado
para tener como futura referencia.

Una plantilla te permite comparary
contrastar productos mas facilmente, ya que
la informacién estara en un formato comun.
Puedes utilizar una plantilla como la del
ejemplo de la siguiente diapositiva y crear
categorias para recopilar la informacion
importante en tu caso.




Plantilla de informacion del producto
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PRODUCTO 1

PRODUCTO 2

PRODUCTO 3

El uso de tablas para recopilar la informaciéon de benchmarking crea un formato comudn que te permitird comparar
productos mas facilmente. Ve nuestro anexo Plantilla de benchmarking de productos (Documento Excel). El trabajo
detallado que has realizado ahora esta totalmente recopiladoy ya disponibles de un registro para futuro.



https://www.ahfesproject.com/training/m3-benchmarking-for-product-development/
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» Un factor importante en la evaluacién comparativa de los alimentos 'y
bebidas es el comportamiento cuando se consumen.

- Larealizacién de una cata sensorial y el registro de las opiniones de los
catadores te brinda informacién sobre los atributos organolépticos de los
productos, que tienen un impacto directo en cuanto disfruta la gente al
comer un producto.

-




Catas sensoriales

La ciencia sensorial es una disciplina cientifica en si
misma, por lo que en este médulo solo podemos
cubrir algunos conceptos elementales, pero estos
deberian ser suficientes para las necesidades basicas
de informacién de una empresa.

Si se necesita informacién muy detallada, existen
empresas especializadas y organizaciones académicas
que pueden proporcionar a las empresas de
alimentos y bebidas catas sensoriales detalladas,
donde los resultados los brindan catadores
altamente capacitados con una percepcién sensorial
mejorada demostrada.

-e-Score Out of 40

Sin embargo, para muchos proyectos, un productor
de alimentos o bebidas encontrara suficiente realizar Sweetness
una cata sensorial dentro de su propio equipo. Size of =

Particulates

Aun asi, para que sea util, es mejor hacerlo de una
forma estructurada, en la que las opiniones de los Difficult to .\ Depth of
catadores se registran en un formulario, a partir del Chew | Colour
cual se pueden sumar las puntuaciones para brindar
informacién y poder comparar productos. fr b Strength of

) o the Mouth "! Aroma
Hay varias formas de calificar los productos y puedes ength of
seleccionar la opcién que mejor se adapte a tus Crunchiness Fruit

necesidades. Flavours



Catas sensoriales

El uso de escalas hedodnicas

- Se trata de escalas en las que el catador puede
expresar su agrado o desagrado por un atributo
en particular.

- Puede determinar la cantidad de puntos en la
escala, dependiendo de lo matizada que quieras
que sea la puntuacién.

- Por ejemplo, una escala de 9 puntos puede
aportarte una amplia gama de puntuaciones de
varios catadores, mientras que una escala de 5

puntos producird puntuaciones mas consolidadas.

- Al pedirle al publico en general que califique un

Escala heddnica de 9 puntos

Una escala heddnica

producto, es posible que solo desees preguntar si
les gusta o no.

9 | Meencanta de 9 puntos te brinda
8 | Me gustamucho informacion matizada
7 | Me gusta bastante
6 | Megustaun poco
5 | No me gusta ni me disgusta
4 | Medisgustaun poco o

T — Una escala hedodnica

e disgusta bastante .,

£ ° de 5 puntos producira
2 | Medisgustamucho mas puntuaciones en
1 | Medisgusta totalmente cada nivel

g i l:IJcs)tr:?li o Me gusta
disgusta | disgusta g me gusta un ml?cho

mucho un poco : poco
disgusta

- Elusode unicono de cara u otra forma de
expresar "me gusta o no me gusta" puede
suponer una forma sencilla de calificar, lo que
podria ser adecuado si, por ejemplo, se pide a los
ninos que prueben productos.

GUSTA

NO ME GUSTA

Un simple "Me gusta /
No me gusta" puede
funcionar bien con
paneles para niios




Catas sensoriales

Adaptate a tu producto en particular

00000

Sweet Sour Bitter Umami Salty

« También se puede utilizar una cata sensorial para
puntuar la intensidad de un aspecto particular de un
producto.

- El atributo dependera en gran medida del tipo de
producto que se esta catando.

Ejemplos de posibles escalas de puntuacion

« Los parametros de sabor tipicos pueden ser los
denominados "sabores basicos": dulce, acido,
amargo, salado y umami.

Extrema-
- Por lo tanto, podrias pedirle al catador que Sabor | ente | Dastante . Nomuy | Faltade

clasifiqgue en una puntuacién de cualquiera o todos salado salado salado salado sal
ellos, ya sea por nivel o intensidad o por sus
opinionesy preferencias.

« Se pueden calificar todo tipo de atributos: elije cual
es el mas importante para tu producto y crea tu
escala en consecuencia.

« Por ejemplo, para una bebida carbonatada podria
ser "efervescencia"”, o, para la carne, "suculencia".
Para un snack, "crujiente"; para una barra de cereal
“masticable” o para el chocolate una “sensacién en
boca que se derrite”.

Aceptable- Secay
mente jugoso | carente de
y suculento suculencia

Jugosidad / | Muy jugoso
Suculencia | y suculento




Aspectos practicos de la cata

Debes considerar los aspectos practicos de la organizacion de tu
panel de cata.

La mejor practica en la realizacién de paneles de cata es limitar el
nimero de muestras a no mas de 6 u 8 productos en un solo panel.

Mas que esto hace que el catador sufra lo que se llama "fatiga de la
paleta” y no te dara resultados sélidos.

Evita un entorno donde los olores fuertes, la mala iluminacién, las
interrupciones ruidosas u otras distracciones puedan ser
perjudiciales para que los catadores puedan ofrecer opciones
enfocadas.

Considera qué espacio fisico necesitas para colocar las muestras de
paneles. ;Necesitas refrigerar o mantener congeladas las muestras
antes del panel? ;Tienes suficiente espacio de almacenamiento?

Si se requiere cocinar, ;qué instalaciones tienes y cuantos productos
puedes preparar y cocinar de manera realista segln tus pautas de
coccién estipuladas? jServir productos frios y congelados no te dara
resultados significativos!




Catas a ciegas

Decide si realizaras lo que se llama una “cata a ciegas" en la que el
catador probara el producto sin conocer ningdn detalle del mismo.

La mejor practica es etiquetar cada producto con un cédigo
aleatorio de 3 digitos.

Esto puede ser importante para evitar sesgos, si los catadores
pueden tener ideas preconcebidas sobre un producto y puntuar en
funcidn de sus expectativas en lugar de dar una visién objetiva.

Por ejemplo, cuando desees que los catadores puntuen:

o unamarca premium y una versién con descuento

o unaversion reducida en calorias frente a una opcién estandar
o una alternativa "libre de" frente a una receta original

Cualquier sesgo puede ser completamente subconsciente, ya que
las respuestas de los catadores a menudo se desencadenan en el
area no verbal del cerebro y representan una respuesta mas
instintiva.




Catas silenciosas

Las catas a ciegas pueden ser mas efectivas cuando los catadores
punttdan en silencio, sin discutir con nadie mas.

Esto evita que una persona dominante en el grupo influya en los
resultados o en el pensamiento de “rebano”, donde las personas
sienten que deben seguir una opinidn mayoritaria y no expresan sus
verdaderas opiniones.

Algunas catas comienzan con puntuaciones individuales y silenciosas,
pero una vez gque todos los participantes han escrito y enviado sus
puntuaciones, se lleva a cabo una discusion para permitirles escuchar
opiniones y comentarios.

Es posible que desees que el catador realice primero su evaluacion
sensorial y luego hacer que se cambie a otra ubicacion.

Asi podrian darte sus puntos de vista sobre los productos, el envase,
el disefo, el marketing y otros aspectos para los que necesitaran ver
los productos terminados con el envase para darte una opinion.

L




Paneles de discusion

En algunas circunstancias, puede resultarle Gtil un panel
de discusion.

Por ejemplo, cuando desees calibrar:

« reacciones complejasa un tema en particular que estas
abordando

e opciones para tu imagen de marca

« qué declaraciones de productos y mensajes de
marketing resuenan con tus consumidores objetivo

O puedes tener un equipo multidisciplinario que incluya
especialistas en produccién, técnicos, financieros, de
ventas y de marketing, que te permita reunir experienciay
ver un producto o una gama desde un amplio espectro de
perspectivas.

Consulta nuestro modulo “Recopilar informacion del
consumidor” para obtener mas informacion sobre focus
groupsy la informacion sobre el consumidor.



https://www.ahfesproject.com/training/m1-recopilar-informacion-del-consumidor/
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Si bien las catas sensoriales, realizadas a ciegas y en condiciones controladas, deberian
brindarte una visién relativamente objetiva sobre los productos probados, no lo son todo.

Los consumidores tienen muchas motivaciones a la hora de comprar alimentos y bebidas, pero
las investigaciones de consumidor muestran con frecuencia que el disfrute es fundamental para
que elijan comprar el producto de forma continua.

Por lo tanto, realizar paneles que exploren el disfrute de la comida, puntien esto en una escala
de Facil comprension y te permitan clasificar los productos es tan importante como las
evaluaciones sensoriales.



Puntuacién del disfrute de la comida

Tl

J

Para vender con éxito tu
producto tienes que complacer
a tus clientes y satisfacer sus
necesidades.

Por lo tanto, debes estar seguro
de qué atributosy
caracteristicas del producto
realmente valoran.

Agregar atributos que no tienen
valor para el cliente puede
hacerlos mas costosos, sin

suponer ningln incremento de
ventas.

Los consumidores pueden valorar
muchos aspectos diferentes de tu
producto y sentirse atraidos por la
personalidad y el espiritu de tu
marca.

Pero la investigacién del
consumidor muestra
constantemente que

fundamentalmente es el sabor del
producto y el disfrute del
consumidor lo que impulsa una
compra repetida.

O

Realizar una sesion de cata de
degustacion en la que se evalle
la experiencia de comer/beber
utilizando una escala de
puntuacion estructurada puede
desempenar un papel util en el
benchmarking.

Te permite clasificar tus
productos frente a productos
similares de la competenciay

luego crear una clasificacion de
disfrute que indique tu posicién
comparativa en el mercado.



Escala de puntuacion del disfrute de la comida

Puntos

10

Excelente

(9.5-10)

9

Muy bueno

(8.6-9.5)

8

Bueno

(7.6-8.5)

-

Bastante
bueno
(6.6-7.5)

6

Satisfactorio

(5.6-6.5)

5

Aceptable

(4.6-5.5)

4
No del todo

acceptable
(3.6-4.5)

3
Pobre

(2.6-3.5)

2
Malo

(1.6-2.5)

1

Incomible

Contexto de la puntuacién

Los productos
manufacturados
rara vez obtienen
una puntuacién
tan alta debido a

limitaciones

comerciales y

técnicas.

Los productos
con una
puntuacion de 9
seran de alta
calidad y disfrute
debido arecetas,
materias primas y
métodos de
produccién
cuidadosamente
elaborados.

A menudo
tendran un precio
superior.

Los productos
con una
puntuacion de 8
se habran
fabricado
utilizando
materias primas
cuidadosamente
seleccionadas y
con unareceta
convincente.

Estan muy bien
producidos y
pueden tener un
precio superior.

La mayoria de los productos fabricados se habréan disefiado
con una puntuacion de entre 5y 7.

Sus ingredientes y métodos de fabricacién lograran un
equilibrio entre la asequibilidad y el placer de comer.

La investigacién de los consumidores puede haberlos
ayudado a cumplir con las expectativas dentro de estos

niveles de disfrute.

Los productos que
obtienen una
puntuacion de 4 se

consideran bastante
decepcionantes y no

cumplen con las
expectativas de los
consumidores.

Es posible que no
cumplan con las

descripciones de
sus productos.

Es poco probable que los fabricantes tengan a
sabiendas productos especificos con una puntuacion

de 3 0 menos.

Pueden surgir problemas al tratar de eliminar el costo
de la composicion de un producto para alcanzar un
punto de precio deficiente conocimiento del mercado
gue no comprende lo que el consumidor espera de un
producto de esta naturaleza.

Es posible que haya habido fallas técnicas, problemas
de fabricacién o abuso del producto durante la cadena

de suministro.

(6] .
C . Estaria dispuesto No me agradé Me resultaria
0o Encontre este Disfruté mucho acomprary comer este dificil decir algo Este producto
8 5 producto comiendo este comer este Este producto es roducto bueno sobre eite tiene un sabor | Este producto es
- O delicioso. . . . producto aceptable por su P ’ terrible y no tan malo que no
o .= Este producto es producto. Disfruté comiendo ) ; producto. ; L
== asombroso este producto nuevamente. tipo y precio. Requerirfa algunos quiero comerlo | quisiera ponerlo
' Tenia dificultades . ’ . . mas. en mi boca.
$ % ara decir que no Descubri que era Sin embargo No obstante, creo cambios Encontré una
c 2 Rara vez he p a de mejor calidad | Elegiria comprarlo y . 9o, - importantes en su serie de )
. ) erade un ) podria sugerir que hay varias - Puede estar No quiero
o o comido tan bien. que la mayoria comerlo de nuevo. g receta o formato caracteristicas de
= O restaurante o un de los productos algunas mejoras formas de antes de considerar este producto pasado y no probarlo en
Q producto casero P ) menores para mejorarlo. P ser seguro absoluto.
IS que he comido. . comerlo extremadamente
© O muy bueno. hacerlo mas ] para comer.
O — agradable nuevamente. decepcionantes.
nd ’
Los minoristas Los supermercados Esta puntuacion
A Los productos P } Productos con
() premium y y otros minoristas se esperaria para . . )
S especializados de la gama deben tener como todos los Los productos de | El propietario de la una puntuacion Esta
17} o Restaurantes y Premium de los o gama baja en marca de un de 3 necesitan puntuacion es Existe la
0 ) . pueden . objetivo lograr esta productos de P :
L © T comida de lujo comercializar principales untuacion ara nivel estandar de supermercados y producto con una constantemente indicativa de necesidad de una
oo 8 preparados por roductos en sus supermercados productos enpsus supermercados tiendas de puntuacién de 4 un un problema accion urgente y
n S = chefs P ] y tiendas p . p ’ descuento deben deberia considerar replanteamiento grave con el puede ser
[CRN) - gamas de nivel - gamas estandar. Los tiendas de : . ) .
ch — c experimentados superior que especializadas distribuidores descuento v otras ser capaces de las mejoras del importante de su producto que necesario retirar
,}2 y talentosos. uedpen alcgnzar pueden alcanzar ueden lanzar sus tiendaé alcanzar este producto para evitar receta, proceso debe abordarse el producto.
G_J P estas estas pamas remium en minoristas de nivel. ventas deficientes. de fabricacion o con prontitud.
) puntuaciones. 9 prer ] presentacion.
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Plantilla de cata sensorial: recopilacion de los resultados de un producto

la preparacion

ual en punto
de consumo
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Catador

Catador
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Puedes utilizar nuestra plantilla de benchmarking de productos (documento de Excel) o disefar un formulario a medida
para tu panel que explore los atributos que son importantes para tu producto.

Explica a los catadores qué escala de puntuacién se utilizard y permiteles anotar su puntuacion para cada pardmetro.

maestro para que puedas sumar y promediar las puntuaciones de cada producto que se esté probando.

Tener un espacio para que agreguen comentarios te aportara informacién adicional.
Después de haber recopilado las hojas de puntuacién de los catadores, transfiere los resultados a un formulario

La clasificacion por el promedio puede ser Gtil, pero también piensa en el rango de puntuaciones otorgadas.

¢Fue un producto que dividié opiniones? Dichos resultados podrian indicar un producto con atractivo de ventas de

nicho.
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La clasificacién y la puntuacién pueden ayudar a la toma de decisiones en muchas areas

E

Ademas de recopilar informaciéon y crear
tablas de informacién sobre aspectos
sensoriales, asignar una puntuacion a cada
producto para una variedad de caracteristicas
te permite clasificarlos por atributos que son
importantes para la toma de decisiones.

Por lo tanto, es posible que desees calificar el
formato de envase del producto, su disefo,
su impacto "llamativo" en el lineal, su precioy
relacion calidad-precio, qué tan atractivos son
sus mensajes de marketing, su salubridad y
conveniencia de uso percibidas y cualquier
otro aspecto relevante.

Al sumar puntuaciones en todas las areas, o
en aquellas que creas que son las mas
relevantes, puedes crear una clasificacion de
los productos que crees que estdn marcando
el ritmo en el mercado.



3. Uso del benchmarking para tomar
decisiones informadas

Traducir el benchmarking en informacién Gtil y
usarla para tomar decisiones clave de
marketing y desarrollo de productos
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» Ahora que has realizado tu investigacion del sector de mercado y tu benchmarking,
habras recopilado una gran cantidad de datos y jesto puede ser bastante abrumador!

« Serd beneficioso tener un enfoque sistematico para analizar los datos y convertirlos
en informacién atil que, a su vez, te brindara conocimiento Util.

» Una buena forma de hacer esto puede ser disefar una lista de preguntas que te
gustaria responder y luego extraer la informacion relevante de tu hoja de
benchmarking.




Construyendo la imagen

Al hacer preguntas especificas, puedes extraer informacion relevante para formar los componentes basicos de
tu plan de desarrollo. Los ejemplos a continuacién pueden ayudarte a comenzar ... Anade tus propias
preguntasy usa los datos en de tu matriz de evaluacién comparativa para crear informacion util.

;Qué perfiles de sabor son populares en este mercado?
‘ Utiliza las columnas de descripcién del producto y enumera los sabores que aparecen, agrupa
los que sean similares y evalda su frecuencia: ;deseas imitarlos? ;O tienes un nuevo giroy un

viejo favorito, o llevas al sector a un nuevo territorio en funcién de tu consumidor objetivo?
;Deberias buscar inspiracion en lo que es popular en otros sectores del mercado?

;Qué ingredientes debo obtener?

Los ingredientes especializados cuestan mas, asi que mira las listas de ingredientesy las afirmaciones
de marketing que se utilizan en tu mercado para ver si necesitas incluirlos.

;Qué es esencial para alcanzar la norma del mercado y cémo puedes ser diferente sin ser demasiado
caro?

;Son importantes para los consumidores objetivo atributos como "libre de", comercio justo u
orgdanico? ;Deberia haber nombrado ingredientes de origen?

iAgregar costes sin agregar valor al consumidor no te traerd ventas adicionales y puede erosionar tu
margen de ganancia!

;Qué tamanos de envases hay en el mercado a qué precios de venta?

Clasifica los datos de tu matriz de benchmarking por tamano de paquete y precio de venta para
encontrar el minimo, el maximoy el mas comun: ;hay un vacio que podrias llenar para un nuevo
grupo de consumidores?

;Qué formato y materiales de envase son comunes?

Verifica las columnas relativas al envase de tu matriz: ;qué es comun? ;Es esto adecuado paratio
deberias innovar para reflejar los valores de tu marca de manera mds efectiva? ;Es importante la
reciclabilidad?



Toma de decisiones

L Es
Ahora que has recopilado toda tu informacién, puedes considerar lo
que has aprendido y lo que significa para tus préximos pasos.

b
N

;Has identificado un producto que se considera "el mejor de su clase"
de una manera relevante?

Si es asi, este podria ser el punto de referencia con el que desarrollar tu
nuevo producto o reformular uno existente.

Igualmente, puede sentir que todos los productos actuales de un
sector se quedan cortos en algunos aspectos.

En este caso, ;podrias crear un producto que supere a toda la
competencia para satisfacer las necesidades del consumidor, a un
precio que sea adecuado en ese mercado?



Uso de una informacién valiosa

Recuerda utilizar tus conocimientos de
benchmarking cuando presentes esta nueva idea a
un comprador profesional.

Si presentas lo que has aprendido sobre tu
benchmarking de una manera légicay
convincente, puedes proporcionar evidencias de
por qué tu producto se venderia bien.

Tu conocimiento también te ayudara a decidir qué
| Valores de Marcay "tono de voz" son adecuados
para tu marca.

1 Te permitira demostrar como tu producto
| satisface las necesidades del consumidory
resaltar la superioridad de tu producto en la
estrategia de marketing para el consumidor.
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Referencia futura

$ - Llevar a cabo el benchmarking habra requerido tiempo,
24 dinero y un esfuerzo considerable, por lo que es

| importante guardar los informes y matrices de forma
.Y segura.

{l No olvides consultarlos con el tiempo.

. Se convertiran en un recurso valioso, ya que podras ver
8! como evoluciona tu mercado a medida que pasa el
TWILAR “;;' tiempo, lo que puede dar buenas pistas sobre las

' tendencias futuras.

) ‘ =7 N e | e )

“~ 1 Podrés rastrear si los competidores estan realizando
cambios o0 mejoras, cuando se han introducido nuevas
.« variantes o formatos de envase o si los productos de
&= marca blanca de los supermercados han ingresado a un
gad mercado que antes era de marca.
L Estos conocimientos a lo largo del tiempo se sumaran a la
g profundidad de tu conocimiento sobre el mercado y te
® permitiran tomar decisiones informadas mientras planificas
tu estrategia de producto y programa de desarrollo de
producto a medio plazo.
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Atlantic Area

European Regional Development Fund

EUROPEAN UNION

Este proyecto esta cofinanciado por el Fondo
Europeo de Desarrollo Regional a traves del
programa Interreg Espacio Atlantico
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