
KOMUNIKAZIO- BIDEAK:

1. Marketing Digital (Online Marketing)

● Web oficial del producto: Tener un sitio web bien diseñado es crucial para explicar las
ventajas del secador silencioso. En el sitio, los usuarios podrán encontrar detalles del
producto, videos demostrativos, opiniones de clientes y una tienda online. La presencia de un
blog también podría ser útil para ofrecer contenido relacionado con el cuidado del cabello y la
tecnología aplicada al diseño de productos como este secador.

● Redes Sociales: Plataformas como Instagram, Facebook, TikTok y YouTube son esenciales
para llegar a un público masivo. Puedes crear contenido visual y videos donde se muestre
cómo el secador funciona sin ruido, destacando los beneficios de poder escuchar música,
podcasts o simplemente disfrutar de un ambiente más tranquilo. Las publicaciones
interactivas, concursos o colaboraciones con influencers pueden atraer más atención al
producto.

● Publicidad en Redes Sociales (Ads): Publicidad segmentada en plataformas como Facebook
Ads o Instagram Ads permitirá llegar de manera más precisa a consumidores interesados en
productos innovadores, tecnología o cuidado personal.

2. Influencers y Marketing de Opinión

● Colaboración con influencers: El marketing de influencers puede ser una excelente
herramienta para promocionar tu secador. Influencers del sector de belleza, tecnología, o
incluso aquellos especializados en bienestar o lifestyle pueden mostrar cómo el secador
mejora su experiencia diaria. Ellos podrían compartir sus experiencias usando el secador sin
ruido y cómo les permite disfrutar de la música o sonidos mientras se arreglan.

● Testimonios de clientes: Los testimonios de personas que han probado el secador y han
disfrutado de sus beneficios sin ruido pueden ser una poderosa herramienta. Los clientes
satisfechos pueden compartir sus experiencias en las redes sociales o a través de reseñas
en la web.

3. Crowdfunding (Financiación Colectiva)

● Plataformas como Kickstarter: El lanzamiento del producto a través de una plataforma de
crowdfunding puede ser una forma efectiva de financiar el proyecto y generar interés en el
mercado antes de lanzar el producto a gran escala. Los primeros compradores pueden
obtener descuentos exclusivos y productos personalizados, lo que incentiva las compras
anticipadas y crea una comunidad de seguidores leales.

4. Relaciones Públicas (PR) y Medios de Comunicación

● Notas de prensa y medios especializados: Elaborar notas de prensa y enviarlas a medios de
comunicación especializados en tecnología, belleza o bienestar permitirá llegar a un público
informado. Los blogs y revistas online especializadas en productos tecnológicos o de belleza
podrían estar interesados en hacer reseñas o artículos sobre el secador silencioso.

● Entrevistas o apariciones en programas: Si el secador tiene un enfoque innovador o
ecológico, podrías intentar contactar con medios de comunicación que se centren en el
desarrollo sostenible o en tecnologías emergentes, para que se dé a conocer el producto en
el mercado más amplio.

5. Ferias y Eventos de Innovación

● Ferias de tecnología o belleza: Participar en exposiciones o ferias de productos tecnológicos
y de belleza es una excelente forma de presentar el secador silencioso a un público
especializado, como distribuidores, socios potenciales y clientes interesados. Las
demostraciones en vivo de cómo el secador funciona sin hacer ruido generarán gran interés.



● Eventos de lanzamiento de productos: Organizar un evento o webcast en vivo para el
lanzamiento del producto, donde se presenten todas las características y beneficios del
secador, puede ayudar a generar visibilidad desde el primer momento.

6. Email Marketing

● Boletines informativos (Newsletter): Crear una lista de correos electrónicos para mantener a
los interesados al tanto del desarrollo del producto, fechas de lanzamiento y ofertas
especiales. De esta forma, puedes mantener la atención de los usuarios y animarles a
realizar compras anticipadas.

● Campañas de promoción: Ofrecer códigos de descuento o promociones a las personas que
se suscriban al boletín o sigan las redes sociales del proyecto puede incentivar la compra.

7. Publicidad en Puntos de Venta y Distribuidores

● Tiendas físicas y online: Además de las plataformas online, podrías hacer alianzas con
tiendas físicas de electrodomésticos, tecnología o belleza, para ofrecer el secador a un
público más amplio que prefiera ver el producto en persona antes de comprarlo. La estrategia
de visibilidad en tiendas físicas puede ayudar a generar confianza.

En resumen, los canales de comunicación ideales para el secador silencioso incluyen una
combinación de marketing digital (

, redes sociales, influencers), estrategias de PR, crowdfunding, presencia en eventos y ferias, email
marketing y ventas en puntos físicos y online. Todo esto, orientado a generar visibilidad, confianza en
los consumidores y posicionar el producto como una innovación única en el mercado.

BANAKETA-BIDEAK:

Banaketa-bideak zure proiektuan, "sekadore isila" kasuan, produktuaren banaketa eraginkorra izan
behar du, eta hori lortzeko hainbat aukera daude:

1. Online salmentak

● Webgune propioa: Produktua saltzeko plataforma propioa izatea gomendatzen da.
Webgunean produktuaren deskribapena, prezioa, erabilera-baldintzak eta bestelako
informazioa eskaintzea aukera ona da. Horrez gain, bezeroek erosteko aukera izango dute
bertan, eta zuzeneko salmentak bideratu ahal izango dira.

● Online denda handiak: Amazon, eBay eta bestelako plataforma handietan salgai jarri daiteke.
Hauek bezero asko erakartzen dituzte eta produktua eskura jartzeko aukera ematen dute
mundu osoan.

● Crowdfunding kanpainak: Hasierako finantzaketa lortzeko eta lehenengo salmentak egiteko
crowdfunding plataformak (Kickstarter, Indiegogo) erabil daitezke. Horrela, proiektua
finantzatu eta lehen salmentak arrakasta izanez gero, produktuaren zabalkundea egiteko
aukera izango da.

2. Saltoki fisikoak

● Denda espezializatuak: Elektronika eta etxeko aparatuetan espezializatutako dendetan
produktuaren banaketa egin daiteke. Horrela, bezeroek produktuaren kalitatea eta
funtzionamendua zuzenean ikus dezakete, eta salmentak bultzatu ahal izango dira.

● Supermerkatuak eta denda handiak: Saltoki handietan (Adibidez, MediaMarkt, Carrefour,
etab.) ere sekadore isilak saltzeko aukera aztertu daiteke, horiek produktuaren



egonkortasuna eta erabilera egonkorra erakusten dutelako. Produktuak aurkezteko stand edo
erakusleiho bereziak ezartzea ere baloratzea komeni da.

● Distribuzio-kanalak: Saltoki txikiagoetan edo etxeko aparatuen dendetan banatzeko hainbat
distribuzio-kanal ezarri daitezke. Hori lortzeko, kanalei zuzenean eskaintzak eta promozioak
bidali daitezke, eta saltzaileek produktuari buruzko informazioa eta promozioak jasoko
dituzte.

3. Distribuzio logistikoa

● Logistika integratua: Produktuak bezeroei helarazteko beharrezkoak diren logistikako
zerbitzuak (garraioa, biltegia, etab.) antolatu behar dira. Enpresa bat kontratatu daiteke
produktuak azkar eta seguruan helarazteko. Horrela, webgunean erositako produktuak behar
bezala bidali ahal izango dira.

● Kooperatibak eta banatzaileak: Banatzaileekin edo kooperatibekin aliantzak egin daitezke,
produkzio bolumena handitzeko eta banaketa sare zabalago bat lortzeko. Hauek aukera
emango dute sekadorearen banaketa handitzeko, bai tokian tokiko merkatuan bai nazioarteko
merkatuan.

4. Internazionalizazioa

● Kanpo merkatuak: Produktuaren salmenta nazioartekotzea pentsatzea ere garrantzitsua
izango da. Jada herrialde batean ezaguna den produktu bat beste herrialde batzuetan
sartzea aukera ona izango da. Horretarako, kanpoko banatzaileekin edo distribuzio-sareekin
hitz egin daiteke.

● Exportazioa: Nazioarteko merkatuetan eskaintzeko, sekadore isila hainbat salmenta
kanaletan banatzea planteatu behar da, adibidez, online plataformetan edo nazioarteko
dendetan. Hori egiteko, salmenta zuzena eta lokalizatutako komunikazioa beharrezkoa
izango da.

5. Saltzaile eta agente komertzialak

● Saltzaileak eta agenteak: Produktua saltzeko, saltzaile edo agente komertzialak kontratatu
daitezke, bereziki tokiko merkatuan. Agenteek merkatuan produktua sustatuko dute eta
bezeroekin harremanetan egongo dira, baita harrera eta laguntza ere eskaintzen dutelarik.

● Hitzarmenak eta aliantzak: Saltzaileekin edo banatzaileekin egiten diren hitzarmenak eta
aliantzak garrantzitsuak izango dira. Hauek produktuaren zabalkundea eta salmenten
hazkundea bultzatuko dute.

6. Retailer eta enpresako merkaturatzaileak

● Retailer-en aliantzak: Komertzializazio sare handiekin (adibidez, etxeko elektronika denda
handiekin) hitzarmenak egin daitezke. Horrela, sekadore isila produktuaren marka sendoa eta
ikusgarritasuna izango du merkatuan.

Laburbilduz:

Banaketa-bideak izango dira, batetik, online salmenta (webgune propioa eta Amazon bezalako
plataformetan), saltoki fisikoak (denda espezializatuak eta handiak), logistika (garraioa eta banaketa
seguruak), eta internazionalizazioa (merkatu berriak). Horrez gain, distribuzio kanalak, saltzaile eta
agente komertzialak erabiliko dira sekadorearen arrakasta eta zabalkundea lortzeko.


