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DESARROLLO DE NUEVO PRODUCTO
En Kikiriki hemos pensado de todas las posibles ideas planteadas, que la opción más sensata y que podría seguir la línea de ovoproductos, sería la presentación de helados hechos a base de clara de huevo hidrolizada. El objetivo es seguir con la línea de productos saludables y apetecibles.
FASE I. DISEÑO BÁSICO
Partiríamos de la tecnología ya creada y usada en la empresa base de nuestros productos estrella: la hidrolización de la clara de huevo.
Rasgos del producto: Desarrollo y creación de helados a base de clara hidrolizada. Crearíamos un producto  bajo en calorías, refrescante, rico en proteínas y apto para toda la familia.
Externalizaríamos el proceso industrial comprando la tecnología llave en mano, diseño industrial y prototipo del proceso productivo.
La intención de Kikiriki sería el obtener los planos y el proceso más rentable, en el cual obtengamos un producto rico y de buena calidad en tres meses desde el comienzo del proyecto. 
Además de lo descrito anteriormente, contaríamos con un ingeniero interno de la empresa y un auditor que valoren lo propuesto por la empresa externa.
A continuación pasaremos a explicar los detalles de marketing, ingeniería y de negocio:
· Desarrollo de los detalles de marketing e ingeniería 
· Mercado objetivo: como hemos comentado, nuestro objetivo sería seguir con la línea de productos saludables y apetecibles, por lo que mantendríamos el público objetivo que tienen los ovopostres, para todas las edades, con especial incidencia en personas con requerimientos especiales o intolerancia a la lactosa.
· Qué beneficios proporcionará el producto: Los mismos que los ovopostes, sin grasas, sin azucares y rucos en vitaminas de frutas y verduras.
· Reacción de los consumidores: al haber creado una cuota de mercado con los ovopostres, no será difícil mantener los clientes ya conseguidos con este nuevo producto, ya que seguirán la misma línea de nutritivos y saludables.
· cómo se producirá el producto: Se aprovechará la misma base de los ovopostres solo que cambiaremos el saborizante, además añadiremos al proceso productivo túneles de envasado y congelado para obtener nuestro producto.
· Estimación del el precio de venta: El precio de lanzamiento al mercado será similar al de los productos ya existentes de las mismas características, venderemos nuestro producto en cajas de 6 unidades, la cual tendrá un coste aproximado de unos 2,50€. En función de cómo se vayan desarrollando las ventas de nuestro producto, realizaremos pequeñas variaciones de precio para así ajustar al máximo posible el precio a las necesidades reales de la empresa.
· Estimación de los volúmenes de venta: al igual que con los demás productos de nuestra marca, seguiremos el precepto de minimizar stocks, por lo que produciremos en función de la demanda del consumidor.

FASE II. DISEÑO DETALLADO
En esta fase realizaremos el desarrollo detallado del diseño básico, así como los detalles para las pruebas pilotos y la producción.
· Descripción del diseño: lanzaremos un ovo-helado al mercado, el cual tendrá una textura interna cremosa y la recubriremos exteriormente con chocolate puro con propiedades cardiosaludables, tendrá aspecto similar a un helado tipo bombón.
· Producir un prototipo físico: realizaremos la prueba de diferentes formatos y formas del futuro ovo-helado, haciendo hincapié en recordar su similitud a un helado lácteo, pero innovando ligeramente en la forma para que nuestros productos puedan ser reconocidos visualmente sin necesidad de ver el embalaje con el nombre del producto.
· Test del producto en situaciones típicas de uso. Este tipo de pruebas la realizaremos con consumidores, dándoles aprobar el prototipo diseñado y mediante técnicas de análisis sensorial evaluaremos su aceptación haciendo usa de escalas hedónicas.
· Realización de ajustes donde sea necesario, teniendo en cuenta la voz del consumidor haciendo sesiones de análisis sensorial en las que podamos ver la potencialidad de compra del nuevo producto además de la posible aceptación del público.
· Una vez obtenida la prueba realizaremos una tirada inicial del producto y lo  venderemos en un mercado de prueba para determinar la aceptación del consumidor ante este nuevo producto.

FASE III. PRUEBA PILOTO
Descripción situación real de trabajo: como se trata de un producto de temporada, que solamente se pondrá a la venta durante los meses de verano y parte de la primavera, la empresa tendrá mucha más carga de trabajo durante esos meses, por lo que se contratara a personal de producción, y se creará un nuevo turno nocturno si fuera necesario para poder mantener la carga de producción habitual de nuestros productos clarilinea y de la clara y la yema pasteurizada.
Procedimientos para adaptar y actualizar cambios: Para la producción del helado clarilinea, en la línea de producción no es necesario llevar a cabo ningún tipo de cambio, ya que se realiza de la misma manera que nuestros ovopostres clarilinea, hidrolizando la clara de huevo pasteurizada, con el sobrenadante líquido que quede después de completar el proceso de la hidrolisis, este líquido altamente proteico y con el sabor añadido ya, se puede espumar mediante una batidora industrial, que ya tenemos. Por lo tanto para la elaboración propia del helado no necesitaremos material nuevo de producción. Para el almacenamiento de estos helados sí que necesitamos una cámara frigorífica a menor temperatura que donde almacenamos los ovopostres Clarilinea, pero esta cámara frigorífica también disponemos de ella previamente, aunque hemos de redistribuir durante los meses de producción de los helados los ovopostres.  
Procedimiento para validar prototipos: Después de realizar el prototipo, llevaríamos a cabo una prueba sensorial de consumidores, con un grupo hedónico (50 individuos como mínimo, inocentes (no entrenados) y representativos de la población consumidora de helados.  Evaluaremos con esta prueba la respuesta personal en cuanto a aceptación y grado de satisfacción de consumidores potenciales.
La cata será una prueba organoléptica de carácter emocional y subjetivo, y los atributos sensoriales a analizar en el consumidor serán: 
· Apariencia
· Olor/Aroma
· Gusto
· Flavor
· Textura
· Temperatura
· Dolor/Irritación
La prueba será una prueba hedónica usando una escala gráfica lineal.

FASE IV. REDISEÑO, DEMOSTRACIÓN Y PRODUCCIÓN
A partir de los resultados obtenidos del análisis sensorial de consumidores llevaremos a cabo los diferentes cambios posibles y necesarios, sobre todo se tratarían de cambios en el sabor si así lo requieren los consumidores, en la temperatura del helado, que podría ser uno de los factores más determinantes para la aceptación del nuevo producto, y sobre todo del envase, ha de tratarse de un envase nuevo, original y atractivo para el consumidor, además de cómodo para el consumo.
Previo a la realización industrial del nuevo producto hemos de asegurarnos de cumplir todos los requisitos legales, hemos de estudiar con sumo detalle la reglamentación técnico sanitario del helado.

FASE V. COMERCIALIZACIÓN
· Lanzamiento del producto y acciones de marketing
Una vez que ya tenemos el producto elaborado tenemos que velar porque este sea aceptado en el mercado y sea rentable para la empresa. Para ello el departamento de marketing debe tener definidos una serie de elementos muy importantes: 
· Describir el mercado al que vamos a dirigirnos: 
Nuestro helado  de clara de huevo hidrolizada va dirigido a consumidores de todas las  edades desde los más pequeños y mayores de la casa hasta los más deportistas debido a su alto valor nutricional, contenido alto en proteínas y bajo en grasa y azúcares. Es por esto también que está indicado para intolerantes a la lactosa, ya que proviene del huevo y no de derivados lácteos con los que tradicionalmente se elaboran los helados.
· Posicionamiento planeado del producto
Se presentará en formato de tarrina, de distintos sabores.
La distribución de esta línea de productos será selectiva; estaremos presentes en grandes superficies, supermercados, tiendas de conveniencia, tiendas tradicionales. Lo más importante para nuestra empresa es que  nuestros consumidores potenciales tengan una imagen de calidad, y por ello lo más conveniente para la distribución del producto creemos que es distribución selectiva. 
El canal comercial para la venta comenzara siendo un canal a nivel nacional, pero no se descarta en un futuro la posibilidad de aumentar nuestra cuota de mercado y realizar una distribución más internacional al igual que con los ovopostres Clarilinea.
La distribución física se realizará en camiones refrigerados para conservar intactas las características organolépticas de nuestro producto y así llegue al consumidor  con la máxima calidad posible, sin que se rompa nunca la cadena de frío.
· Metas de ventas
Nos es difícil predecir la cantidad de producto que vamos a vender por eso llevaremos a cabo una producción en continuo enfocada a la demanda de nuestros clientes del helado Clarilinea. Iremos elaborando en pequeños lotes para ahorrar en inventarios y en cámaras frigoríficas que consumen un exceso de energía.
· Participación en el mercado
En verano el consumo de helados aumenta exponencialmente, por lo que es un dato favorable para nuestra empresa y nuevo producto ya que se pondrá a la venta durante los meses de primavera y verano cuando más calor hace en España y más demandados son los productos fríos y congelados.
Deben cumplirse los objetivos propuestos, para ello se plantean las estrategias que servirán para obtener el fin deseado. A esto se le conoce como Declaración de estrategia de Marketing y debe contener los siguientes puntos:
-	Precio planeado del producto: El helado Clarilinea se pondrá a la venta con un precio de 2.5 euros en tarrinas de 6 unidades.
[bookmark: _GoBack]-	Presupuesto de distribución para el primero año: consideraremos gastos de logística, transporte y comercialización para Kikiriki, intentando ahorrar en inventarios y energía de las cámaras de congelación como ya se comentó anteriormente.
-	Presupuesto de marketing para el primer año: contaremos con un presupuesto de marketing de 2500-3000€.
· Diseño del plan de distribución respecto al producto
Como hemos dicho anteriormente la distribución inicial del producto se realizara a nivel nacional, se repartirá el producto por diferentes supermercados y tiendas especializadas, así como en algún establecimiento de restauración.
Si vemos que la acogida de nuestro helado es positiva, se irá produciendo en mayores cantidades y se ampliara la distribución a otros países y otros canales de distribución.

FASE VI. ANÁLISIS DE VALOR GENERADO POR EL NUEVO PRODUCTO
· Análisis del valor (interno y externo)
El análisis de la cadena de valor es fundamental a la hora de identificar las competencias importantes para una empresa y distinguir las actividades que suponen una ventaja competitiva.
En cuanto a las competencias internas destaca la buena organización de Kikiriki como en la reducción de inventarios y tiempos de espera desarrollando una producción Lean and Green que aporte calidad y valor a nuestros productos.
Como competencia externa que aporte valor a nuestro helado destaca el mantenimiento de la cadena de frio durante todo el trayecto, desde que sale de nuestras fábricas hasta que llega al consumidor.
Según Michael Porter,  las empresas son más eficientes en la medida que configuren una Cadena de Valor. Dicha cadena está compuesta por dos grandes grupos de actividades (primarias y de apoyo), las cuales si se desarrollan de manera óptima generarán una ventaja competitiva e incrementar valor tanto para los clientes como para los accionistas de una empresa.
· Integrantes de la cadena de valor 
La tendencia actual nos lleva a una industria más moderna orientada desde una perspectiva más Lean and Green.  Nuestros integrantes en la cadena de valor son:
· Explotaciones avícolas ecológicas
· Kikiriki como empresa Productora del helado
· Empresa encargada de la distribución del producto
· Empresas cliente: grandes superficies, supermercados, tiendas de conveniencia, tiendas tradicionales.
· Consumidor


· Concentración empresarial
El sector de los helados se basa en una estructura empresarial  muy competitiva debido al gran número de empresas dedicadas a estos postres con un gran éxito de ventas en nuestro país en los meses más calurosos del año, con la diferencia de que nuestros helados con a base de clara de huevo hidrolizada. Por eso  pensamos que podemos ofrecer un producto diferente a lo ya comercializado indicado también para intolerantes a la lactosa.
· Distribución de costes
En Kikiriki esperamos  una reducción de costes durante el proceso de producción de nuestro helado gracias a la metodología Lean and Green llevada a cabo para la reducción de desperdicios y así ahorrar en costes añadiendo además valor a nuestro producto. Así podremos obtener mayor rentabilidad al tratarse de un helado con una alta calidad por la que los clientes estarán dispuestos a pagar un precio algo superior al de los competidores.
· Factores de Riesgo y oportunidad
Se podrían destacar los siguientes factores de riesgo/oportunidad con más capacidad de influencia en el funcionamiento de la cadena de valor del helado y en la configuración de su estructura de costes y precios: 
– La evolución del coste de la energía, también dependiente del comportamiento de los países del petróleo. Por eso trataremos de reducir el uso de energía durante el proceso de producción a través de los paneles solares que disponemos en la fábrica.
– La evolución del consumo de helados y el cambio de hábitos de consumo (durante los meses del año más fríos), exigencias de calidad, seguridad alimentaria, etc.
– La creciente demanda de helados libres de lactosa para toda la población supondría una gran oportunidad para Kikiriki.  
– La incorporación de mejoras e innovaciones tecnológicas durante la producción de nuestro helado supondrán otra ventaja frente a los grandes competidores del sector.
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