
Desarrollar un canal de distribución para un producto innovador como un "contenedor
inteligente con un comprimidor incluido" implica considerar todo el ciclo de interacción del
cliente, desde que toma conciencia del producto hasta después de la compra.

1. Percepción: Generar conciencia del producto

El objetivo en esta fase es hacer que el público objetivo conozca la existencia del
contenedor inteligente con comprimidor. Dado que es un producto innovador, es necesario
crear conciencia de la utilidad y el valor que ofrece.

Acciones clave:

● Publicidad digital y tradicional: Anuncios en redes sociales, Google Ads, y
colaboraciones con personas del ámbito de la sostenibilidad, tecnología y hogar
inteligente. Además, anuncios en medios de comunicación tradicionales (TV, radio,
prensa) podrían ser efectivos dependiendo del mercado objetivo.

● Relaciones públicas y lanzamientos: Organización de eventos de lanzamiento o
charlas en colegios, ya sea en exposiciones tecnológicas o ferias de sostenibilidad,
donde el producto pueda ser mostrado en acción.

● Marketing de contenido: Crear contenido educativo (blogs, videos y tutoriales) que
destaque los beneficios del contenedor inteligente, como la reducción de volumen de
residuos, la optimización del espacio y el ahorro de tiempo y esfuerzo en el manejo
de la basura.

Objetivo: Crear visibilidad y despertar el interés en el mercado.

2. Evaluación: Ayudar al cliente a comparar opciones

Una vez que el cliente ha tomado conciencia del producto, pasa a una fase de evaluación
en la que compara opciones para entender si el contenedor inteligente es la mejor solución
para su hogar o negocio. Aquí el desafío es posicionar el producto de manera que resalte
entre las alternativas.

Acciones clave:

● Pruebas en directo y casos de éxito: Publicar opiniones de usuarios que ya han
probado el producto. Los testimonios pueden ser especialmente útiles en esta fase,
ya que el cliente busca validación social sobre la efectividad y el valor del
contenedor.

● Comparaciones: Ofrecer comparativas claras entre el contenedor inteligente con el
comprimidor y otros contenedores tradicionales, destacando las ventajas como la
eficiencia en el manejo de residuos, el ahorro de espacio y la tecnología de
monitoreo en tiempo real.

● Pruebas gratuitas o descuentos iniciales: Si el producto lo permite, ofrecer una
prueba gratuita o descuentos por compra anticipada puede reducir las barreras a la
evaluación. La percepción de bajo riesgo puede incentivar la decisión.



Objetivo: Que el cliente entienda cómo el producto se adapta a sus necesidades y
compararlo con otras opciones del mercado.

3. Compra: Facilitar la adquisición del producto

Una vez que el cliente ha evaluado el producto y decide que es lo que necesita, el siguiente
paso es hacer la compra de manera fácil, rápida y segura. Aquí es fundamental tener un
proceso de compra sencillo y ofrecer varios métodos de pago.

Acciones clave:

● Venta en línea: Crear una tienda en línea con un proceso de compra claro y seguro.
La tienda debe ser fácil de navegar, optimizada para dispositivos móviles y con
opciones de pago flexibles (tarjetas de crédito, PayPal, pagos a plazos, etc.).

● Ofertas y promociones: Ofrecer un precio competitivo o un paquete de lanzamiento
(como un descuento en la compra del contenedor o accesorios adicionales como
bolsas inteligentes para residuos).

Objetivo: Hacer que la compra sea sencilla y atractiva, minimizando cualquier fricción que
pueda retrasar la conversión.

4. Entrega: Asegurar que el producto llegue de forma eficiente

Una vez realizada la compra, la entrega del producto es una de las fases más críticas. La
experiencia de entrega puede marcar la diferencia entre una compra satisfactoria y una
decepcionante.

Acciones clave:

● Logística optimizada: Asegurarse de que el contenedor llegue a tiempo y en
perfectas condiciones. Ofrecer opciones de envío rápido y gratuito (si es posible)
puede mejorar la experiencia.

● Embalaje adecuado: Asegurarse de que el producto esté correctamente embalado
para evitar daños durante el envío. En el caso de un dispositivo tecnológico, esto es
especialmente importante.

Objetivo: Garantizar que la entrega se realice de manera eficiente y sin problemas,
asegurando la satisfacción del cliente desde el primer momento.

5. Post-venta: Fidelización y soporte continuo

La fase post-venta es fundamental para construir una relación a largo plazo con el cliente y
asegurar que se sienta apoyado en todo momento. Además, una buena atención post-venta
puede generar recomendaciones y ayudar a que el cliente regrese en el futuro.

Acciones clave:



● Garantía y devoluciones: Proporcionar una política de devolución clara y justa,
además de una garantía de calidad que brinde tranquilidad al cliente sobre la
durabilidad del producto.

● Mantenimiento y actualizaciones: Ofrecer servicios de mantenimiento para el
dispositivo, si es necesario. También, si el producto es inteligente, se podrían ofrecer
actualizaciones de software que mejoren su funcionalidad con el tiempo.

● Fidelización y recompensas: Implementar un programa de fidelidad o
recompensas para clientes recurrentes. También pueden incentivarse las
recomendaciones de boca a boca o las referencias con descuentos o productos
adicionales.

Objetivo: Asegurar la satisfacción del cliente, resolver cualquier inconveniente post-compra
y construir una relación a largo plazo que impulse la lealtad y las recomendaciones.



Resumen del canal de distribución:

● Percepción: Generar conciencia del producto mediante publicidad, relaciones
públicas y contenido educativo.

● Evaluación: Facilitar la evaluación del producto con comparativas, demostraciones,
testimonios y pruebas.

● Compra: Ofrecer un proceso de compra simple, en línea o en tiendas físicas, con
opciones de pago y descuentos.

● Entrega: Asegurar una entrega rápida y eficiente con opciones de seguimiento y
soporte en la instalación si es necesario.

● Post-venta: Proporcionar soporte continuo, garantías, mantenimiento y
recompensas para fidelizar al cliente.

Con este enfoque integral, se puede crear una experiencia de cliente que no solo optimice
las ventas, sino que también fomente la lealtad y el boca a boca positivo, crucial para el
éxito a largo plazo de un producto innovador como el contenedor inteligente.


