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Preguntas Claves Que Deberían Preceder al Desarrollo de un Producto Nuevo

Graham A.N. Wright, Monica Brand, Zan Northrip, Monique Cohen, Michael McCord and Brigit Helms 


Introducción

Muchas IMF están tratando de desarrollar un producto nuevo como respuesta a las necesidades de sus clientes.  Sin embargo, a menudo estas no entienden la complejidad y costo del desarrollo de un producto.  Esta nota sugiere seis preguntas esenciales a las que se debe responder antes de establecer el desarrollo de un producto nuevo.

1.  Motivación: ¿Estamos empezando a desarrollar un producto para hacer que nuestra IMF se dirija más hacia el mercado? 

Las IMF profesan muchas motivaciones para realizar el desarrollo de un producto, y es esencial que la Junta Directiva, la gerencia y el personal involucrado en el proceso del desarrollo del producto clarifiquen sus motivaciones.  Las razones menos convincentes para iniciar el desarrollo de un producto incluyen tener acceso a la creciente plétora  de “fondos innovadores” disponibles de los donantes y el interés actual en el desarrollo de productos.  
El desarrollo efectivo de un producto se deriva del deseo que tiene la IMF de responder al cliente.  Esas IMFs  que desarrollan productos por otras razones que no sean un compromiso para responder al mercado y convertirse en instituciones de demanda, pueden descubrir que se han adentrado en un proceso más complejo y consumidor de tiempo y recursos de lo que esperaban.  Por otro lado, las IMFs tienen que vivir con los productos que ellos proveen y la inversión en desarrollar servicios de respuesta al cliente puede ser lo más importante y de costo efectivo que ellas realicen.

2. Compromiso: ¿Estamos  estableciendo el desarrollo de un producto como un proceso¹?

Bajo el modelo frecuente de dirección jerárquica que caracteriza el enfoque de la mayoría de las IMFs para desarrollar un producto, existe poca o ninguna investigación de mercado, costo/precio inadecuado del nuevo producto, ningún intento para describir el producto en un lenguaje claro y conciso para el cliente, ninguna prueba piloto y ningún intento de planificación para la realización del nuevo producto.  El enfoque de dirección jerárquica  para desarrollar un producto puede tener consecuencias caras – como lo han descubierto muchas IMFs que han introducido productos sin seguir un proceso sistemático.  Los problemas han surgido en tantas diversas áreas, como son:

· Una demanda limitada del nuevo producto (en algunos casos extremos, se han retirado más clientes); 

· Poca rentabilidad del nuevo producto (o más  específicamente, se han generado más pérdidas);

· Los sistemas de manejo de información no han sido capaces de supervisar /reportar sobre el nuevo producto; y

· El personal no ha sido capacitado adecuadamente para el mercadeo y provisión del nuevo producto.

La experiencia ha demostrado repetidamente que invertir cantidades pequeñas por adelantado en un proceso sistemático del desarrollo de un producto puede ahorrar grandes cantidades y/o obtener más rentabilidad en el negocio en el futuro.  Un paso del proceso del desarrollo de un producto conlleva a, e informa al siguiente... y proporciona una revisión de desastre/realidad  que puede aislar a la IMF de los problemas subsecuentes.  Un proceso apropiado también proporciona a la IMF una oportunidad para corregir problemas o responder a ciertos temas, mientras están confinadas por las limitaciones de cada paso.

3. Capacidad: ¿Puede nuestra IMF manejar los problemas y preocupaciones que surgen al introducir un nuevo producto?

El proceso de desarrollar un producto consume tiempo y dinero.  A menudo realza las oportunidades o necesidades para cambiar elementos centrales de los sistemas de las IMFs.  Las IMFs deberían, por lo tanto, considerar cuidadosamente las preguntas antes de introducirse en el desarrollo de un producto:  “¿Estamos realmente listos?” “¿Tenemos los recursos?” y “¿Estamos realmente comprometidos a ello?”  Como primer paso para contestar estas preguntas, la IMF debería conducir un análisis institucional exhaustivo, revisando la estrategia, la viabilidad financiera, la estructura y filosofía de la organización, los recursos humanos, el mercadeo y los sistemas.

En resumen, una IMF debería desde el comienzo:

· Practicar el nivel de seguimiento y manejo requerido para un nuevo producto;

· Comprender los temas de capacidad en todos los departamentos relevantes;

· Tener la voluntad y compromiso total del manejo y el apoyo de la Junta Directiva para el proceso; 

· Tener la capacidad para entrenar a todo el personal relevante; y

· Poseer o tener la disponibilidad de personal y sistemas que puedan manejar, implementar y desarrollar el nuevo producto antes de gastar sumas significativas en el proceso de desarrollo del nuevo producto.

¹ Para más información sobre el proceso de desarrollo de un producto ver Wright, Graham A.N., “Investigación de Mercado y Respuesta del Cliente hacia el Desarrollo del Producto”, MicroSave-Africa, 2001 – disponible en el sitio web de MicroSave-Africa: www.MicroSave-Africa.com bajo la sección Estudio del Programa.

4. Efectividad de costo y Rentabilidad:  ¿Entendemos completamente la estructura del costo de nuestros 

productos?

Con el fin de aumentar el profesionalismo de las IMFs y la competencia en el lugar del mercado de la IMF, es esencial que la IMF comprenda exactamente cuanto cuesta cada parte del costo de sus operaciones para facilitar las decisiones de la gerencia basadas en la información.  Las decisiones claves incluyen cómo aumentar la rentabilidad reduciendo costos y/o incrementando ingresos, cómo evaluar el nivel de desempeño del producto, y si es necesario modificar el precio de los productos existentes, si deben aceptar e implementar productos nuevos, y cómo poner el precio adecuado a los productos. 

Costear un producto con un proceso básico de asignación de fondos es un trabajo bastante sencillo que proporciona a la IMF una gran cantidad de información, mientras el proceso de costeo basado en la actividad es mas complicado y provee mas información sobre como y porque se incurre en los costos. 

5. Simplicidad:  ¿Podemos refinar, hacer un nuevo paquete y lanzar de nuevo un producto (s) existentes antes de desarrollar uno nuevo?

El refinamiento del producto afina o ajusta los productos existentes, a menudo con un limitado efecto en los sistemas existentes—por ejemplo, al cambiar la tasa de interés o estrategias de mercadeo de un producto actual. 

Desarrollo de un producto nuevo es el proceso de desarrollar un producto totalmente nuevo—por ejemplo, un préstamo para vivienda o un producto contractual de ahorros:  Antes de empezar el proceso de desarrollo de un producto nuevo, la  IMF debería dar una cuidadosa consideración a las opciones para refinar, rehacer un paquete o lanzar de nuevo al mercado sus productos existentes. El refinar un producto existente es considerablemente menos costoso, consume menos tiempo y ocasiona menos trastornos que desarrollar un producto nuevo.  Las oportunidades de refinar un producto pueden surgir del lado administrativo y del lado de los promotores de un producto ya existente.  En la oficina que recibe el publico, la manera en que el personal habla sobre el producto y lo promueve puede rendir beneficios valiosos.  En el lado administrativo de la oficina, incrementar la eficiencia del personal o de los sistemas puede significar un efecto en la demanda del producto y la retención de clientes.  La re-ingeniería de los sistemas administrativos de la oficina es una innovación así  como lo es el desarrollar un producto nuevo, un hecho que debería ser claro para aquellos que administran los fondos de los donantes para innovaciones. 

6. Complejidad, y Canibalismo(:  ¿Estamos cayendo en la trampa de proliferar un producto?

La proliferación de un producto es muy común entre algunas IMFs que tratan de adaptar los productos para responder a segmentos individuales del mercado con necesidades [image: image1.png]Systematic Produict Developinent Process
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específicas.  Estas IMFs pueden encontrarse en la situación de  ofrecer muchos productos que son casi iguales.  La multitud de productos a menudo resulta en:

· Confusión entre los promotores y los clientes;

· Sistemas complejos de provisión;

Sistemas complicados de información de la gerencia; y canibalismo entre los productos.

 ofrecer muchos productos que son casi iguales.  La multitud de productos a menudo resulta en:Confusión entre los promotores y los clientes; Sistemas complejos de provisión;

· Sistemas complicados de información de la gerencia; y 

· Canibalismo entre los productos.

Las IMFs No Pueden Hacer de Todo! Al evaluar las diversas necesidades de los clientes, la IMF debería reconocer que no puede diseñar un producto para responder a cada una de las necesidades individuales específicas.  La IMF debería agrupar las necesidades más comunes y frecuentes y desarrollar productos que respondan a ellas.  Un producto puede entrar al mercado de varias diferentes maneras para cumplir con una variedad de las necesidades de los clientes.  

Conclusión

El desarrollo de un producto es una actividad esencial para que las IMFs den una respuesta al mercado.  A medida que cambian los clientes y sus necesidades, así también la IMF que se dirige al mercado y a la demanda debe refinar sus productos existentes o desarrollar nuevos.  Pero desarrollar un producto es una actividad compleja y que consume muchos recursos en la cual no se puede entrar ligeramente.  Sin embargo, aquellas IMFs comprometidas a ser líderes del mercado y a responder a sus clientes deben ciertamente conducir el desarrollo de un producto.  Entre más productos de respuesta al cliente hayan, se reducirán las deserciones, atraerá a un mayor número de clientes y contribuirá sustancialmente a la sostenibilidad a largo plazo de la IMF.

( Canibalismo es cuando la introducción de un producto nuevo trastorna las ventas de los productos existentes de la compañía y cuando los ingresos se desplazan en lugar de crearse unos nuevos.
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