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1- Producto
●	¿Cuáles son las necesidades y/o deseos que tu producto/servicio debe 
●	satisfacer de la clientela?
SensorVit satisface la necesidad de estimulación sensorial en niños neurodivergentes de 3 a 12 años, ayudando a regular su ansiedad y mejorar la concentración a través de diferentes texturas. También apoya el desarrollo motor y la coordinación gracias a su balero de rodamiento, sirviendo como herramienta terapéutica para padres y profesionales. Además, ofrece una experiencia educativa y entretenida, combinando juego con crecimiento sensorial y cognitivo.

●	¿Cómo, cuándo y dónde lo usará el cliente?
Cuando el niño tenga crisis de ansiedad o problemas para estar concentrado en algún lugar , mediante el uso de un circulo de madera montado en un balero, mediante diferentes texturas y aparatos como boynes y switches, personalizado dependiendo el gusto 
●	¿Cómo es físicamente?
Una rueda de madera montada en un balero con perforaciones donde lleva diferentes texturas.
●	¿Qué nombre tiene?
Juguete sensorial interactivo.
●	¿Cuál es la marca?
SensorVit 
●	¿Cómo se diferencia de otros productos y servicios ya existentes en el mercado?
Mediante la personalización dependiendo de las necesidades de cada niño ya que la neurodivergencia genera una amplia gama de gustos y posibilidades. 
2- Precio
●	¿Cuál es el valor de tu producto o servicio para el comprador?
capacidad de ayudar a los niños neurodivergentes a calmarse, mejorar su concentración y desarrollar habilidades motoras, todo a través de un juguete entretenido y terapéutico.
●	¿Cuáles son el rango de precio para los productos y servicios en cada área de distribución?
Costo estimado de 100 – 110 pesos 
●	¿Cuál es el comportamiento del cliente en relación al precio?
Los padres y terapeutas tienden a invertir en productos que beneficien el desarrollo de los niños, pero también buscan un precio razonable. Es probable que comparen precios antes de tomar una decisión.

●	¿Cuánto está dispuesto a pagar por lo que ofreces? ¿Cuál es el límite de precio?
200 pesos, pero el límite de precio son 150 
●	¿Cómo se compara tu precio con el de la competencia?
Es más barato y cuenta con personalización 
3- Plaza
●	¿Dónde suele tu público buscar tus productos y servicios?
Consultorios terapeuticos y el e-comerce 
●	En el caso de los establecimientos físicos (punto de venta), ¿cuáles son los tipos específicos?

●	En el caso de los establecimientos virtuales y online, ¿cuáles (e-commerce, catálogo, redes sociales)?
Utilización de redes sociales y en caso de tener éxito envíos a todo el país mediante herramientas como mercado libre o facebook marketplace 
●	¿Cómo tu empresa puede ingresar a los mejores y más efectivos canales de distribución?
Alcanzando altos niveles de ventas y producción eficiente de el producto.
4- Promoción
●	¿Cuándo y dónde puedes transmitir, de forma efectiva, tus mensajes de marketing acerca de tu negocio a tu público objetivo?;
En escuelas de educacion especial , consultorios terapeuticos y mediante redes sociales enseñando sus ventajas y sus usos.
●	¿cuáles son los mejores canales (TV, radio, internet, impresos) y acciones de relaciones públicas para presentar tus soluciones a tus posibles clientes?;
Impresos como tripiticos y redes sociales.
●	¿tu mercado es estacional (huevos de pascua, árboles de navidad)?, ¿cuál, entonces, debe ser el calendario para aprovechar las oportunidades y aumentar las ventas y promociones? Y
No
¿cómo hace la promoción de sus productos y servicios tu competencia?, ¿cuál es la influencia de ellos sobre tus acciones?
Como tal en el mercado no hay juguetes sensoriales promocionados pero la influencia que tienen jugueterias como toys r us es que los comerciales y marketing tienen que mostrar el juguete en uso y sus beneficios






























1.¿Quién pagará por el producto o servicio que se ofrece?
Escuelas de educación especial, padres de familia y consultorios de terapia enfocados a niños.
2. ¿Qué necesidades cubre el producto?
La regulación sensorial de niños neurodivergentes. 
3.¿Alguien ya compró lo que ofrezco? ¿qué tipo de comprador es?

4. ¿Son hombres o mujeres los que comprarán el producto?
Los dos sexos, pero esta enfocado a padres de familia y gente mayor para regalar como juguete a un niño 
5.¿Cuántos años tiene el consumidor ideal?
3-17 años
6.¿Cómo voy a vender el producto?
Se ofrecerá uno como muestra a uno de nuestros compradores para cautivar su atención ya que es un producto interactivo 

7.¿Cómo empezaron los competidores del producto?
Los competidores buscaron ayudar a los niños a adquirir habilidades y hábitos que les permitan desarrollarse, para resolver problemas de estimulación sensorial.

8. ¿Dónde encuentro a los potenciales consumidores?
En escuelas de educación especial, consultorios de terapia didáctica para niños. 

9.¿Cuales son las principales preocupaciones del consumidor
ideal?
Regularse cuando este alterado
Que su hijo se pueda regular cuando este sobre estimulado. 
10. ¿Cómo puedo ayudar al consumidor ideal, en qué lo beneficio?
Regular las necesidades sensoriales
11. ¿Qué medio de comunicación usa más seguido el consumidor
ideal?
Youtube y redes sociales 
12. ¿Cuál es el nivel socioeconómico del posible consumidor?
Clase media alta 

Objetivo SMART
1. Quiero realizar el prototipo de Zensorbyt 
2. Mediré mi progreso mediante la realización de tres prototipos en el transcurso de un mes
3. Es realista por que un plazo de un mes le dedicaremos tres días a la semana 
4. Es importante para mi por que no ayudara a ver las mejoras y desventajas de nuestro producto para sacar un juguete de calidad al mercado.
5. Quiero lograrlo en el plazo de un mes  
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