Analisis.del cliente potencijal y su

««««««««««

disposicion a pagar

cCuanto esta dispuesto a pagar el cliente potencial?

Identificacion del perfil del cliente potencial:

Demografia:

e Jovenes entre 18y 35 anos con interés en deportes, moday comodidad.

e Practica deportiva regular, consumo responsable y sostenibilidad.

e Consumidores preocupados por la sostenibilidad y la innovacién tecnolégica
en calzado.

Comportamiento de compra:

e Busqueda de calidad, diseno atractivo y durabilidad.
e Preferencia por marcas reconocidas y experiencias de compra personalizadas.

Disposicion a pagar (Pricing): Basandonos en estudios de
mercado relacionados con calzado deportivo y tendencias
sostenibles:

e Precioinicial de las zapatillas: €80-€120. Este rango permite posicionar el
producto en un mercado intermedio, competitivo con marcas reconocidas,
destacando la propuesta de valor diferenciada.

e Costo de las suelas intercambiables: €20-€30 por unidad. Este precio
debe justificar la calidad del material y los beneficios ambientales,
manteniendo el costo accesible en comparacién con adquirir zapatillas
nuevas.



cComo esta dispuesto a pagar el cliente potencial?

1. Formato de compra:

e Compra unica: Adquisicion de las zapatillas con una suela inicial.

e Repuestos personalizados: Venta de suelas adicionales por
separado en diferentes disenos (segln el tipo de terreno: asfalto,
pista, trail, etc.).

2. Planes de fidelizacion:

e Descuentos por devolucion de suelas usadas: Incentivar el
reciclaje ofreciendo descuentos en la compra de nuevas suelas al
devolver las desgastadas.

3. Modalidades de pago:
e Pagos al contado o a crédito.

e Opciones de pago en linea: Integracién de plataformas de pago
como PayPal, tarjetas de crédito y billeteras digitales.

o Facilidades de pago a plazos: Para compras de mayor volumen (p.
€j., zapatillas y varias suelas adicionales).



