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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo corresponde al desarrollo de un Plan de Marketing para
Posicionamiento de la marca de muebles de metal para tiendas de ropa “Disefio Metal” en
la ciudad de Posadas de la Provincia de Misiones durante el afio 2023. El plan tiene como
objetivo principal, el desarrollo de una estrategia que permita posicionar la marca en el
mercado local, haciendo foco en transmitir a los clientes las caracteristicas centrales de
nuestros productos en términos de beneficios funcionales, ademas de los atributos
emocionales que giran en torno a la experiencia marcaria a generar. Seran fundamentales
las caracteristicas mas destacadas de los productos que ofrecemos, resaltando siempre la
calidad, la exclusividad e innovacion en disefos unicos y la fabricacion de productos que
desalienten la cultura del descarte. Sabemos que, en general, muchos de los productos que
se comercializan en casi todas las categorias, se convierten en basura en muy poco tiempo,
lo que acentuta los niveles de contaminacion en el medio ambiente.

Alcanzar este objetivo permitird agregar un enorme valor a la empresa, ya que la
problematica central se vincula con la necesidad de gestionar una marca para nuestros
productos, que se comercializan actualmente sin la identidad que le otorga operar en el
marco de una gestion eficiente de vinculo con el cliente. El target al que apunta la marca, lo
hemos definido principalmente como mujeres y hombres de entre 25 y 45 afos, de clase
social media, media-alta, potenciales emprendedores o propietarios de tiendas de ropa y
prendas de vestir de la ciudad de Posadas. En su gran mayoria, se trata de millennials que
utilizan facebook e instagram, buscan ser independientes y superarse constantemente,
buscan realizar un uso eficiente del espacio fisico pero sin resignar calidad ni estética, y en
la medida de sus posibilidades intentan contribuir al cuidado del medio ambiente.

En este sentido, Disefio Metal lanzara una linea de percheros desmontables y
flotantes con disefios exclusivos, con caracteristicas de durabilidad y calidad, pensados
especificamente a partir de los insight detectados en la etapa de investigacion de mercado.
Cada modelo de perchero que se presenta en la seccion de producto del presente plan, esta
pensado para satisfacer una necesidad especifica del mercado actual. Entre ellos, se prevé el
lanzamiento de un modelo inédito, inexistente en cualquier mercado conocido. Se trata de
un perchero flotante expandible que en virtud de su funcionalidad, posibilitara ahorrar una

gran cantidad de espacio, manteniendo la eficiencia en la exhibicion de las prendas.



La comunicacion hara foco en transmitir los valores de la marca, buscando generar
una conexion especial con el cliente, donde Disefio Metal es un compaiiero, alguien que ha
llegado para brindar una solucion de la que nadie se ocupa en el mercado local, es un
experto en el rubro y sabe perfectamente lo que hace, es alguien en quien confiar.

Por otro lado, la estrategia de precios va a tono con lo que significa y ofrece la
marca, buscando posicionar un producto de calidad con un precio acorde, evitando asi la
confusion por parte de los clientes. Disefio Metal presenta un modelo de negocio
exclusivamente digital, basado en la tendencia a comprar productos por medios virtuales,
por lo que ofrece un sistema de distribucidon basado en condiciones claras de envios, fijando
dias y horarios especificos para entrega de productos. Los puntos de contacto seran siempre
digitales, con la opcion de retiro en showroom. El sitio web transaccional tendra un aspecto
simple pero con un catalogo que especificard cada detalle de los productos. Las redes
sociales a utilizar constaran de un perfil de instagram y una pagina de facebook, en la que
se generardn auténticas comunidades en relacion e interaccion constante con la marca.

De este modo, se realizara una fuerte campafia digital mediante anuncios pagos en
facebook e instagram, como asi también posicionamiento SEM del sitio web mediante
Google Ads. Las campafias estaran dirigidas a una audiencia objetivo coincidente con el
target al que apuntamos, pero a través de una estrategia de ampliacion gradual de las zonas
geograficas, iniciando en la ciudad de Posadas y extendiendo la segmentacion hacia otras
tres ciudades importantes de la provincia para diciembre de 2023. Con esto se buscara
posicionar a Disefio Metal en el Top of Mind, incrementando consecuentemente las
conversiones de venta. Se realizaran mediciones periddicas segin cada objetivo smart.

Finalmente, se presenta un presupuesto de marketing que demandara una inversion
de $762.400,00 durante todo el afio, obteniendo un margen operativo del 55% anual, con
una ganancia de $5.939.423,00 (Después de impuesto a las Ganancias) acumulados al

finalizar el afio 2023.



INTRODUCCION

Contexto del mercado actual

La Provincia de Misiones forma parte del denominado NEA (Noreste Argentino),
conformado también por Corrientes, Chaco y Formosa. La actividad econdmica se centra
fundamentalmente en la foresto-industria, principalmente a través de la produccion y
exportacion de pasta celulosa. Ademas, en la llamada tierra colorada se encuentran los
mayores complejos de cultivo de Yerba Mate, sin contar la relevancia que adquiere el
turismo desde el punto de vista econémico.

El mercado especifico al que hace referencia este Plan de Marketing, corresponde a
la Ciudad de Posadas, Capital de la Provincia. Sin embargo, es necesario mencionar que
esta ciudad conforma un conglomerado urbano extendido junto a la ciudad de Garupa,
denominado “Gran Posadas”. Segun las proyecciones del Instituto Provincial de
Estadisticas y Censos (IPEC) (IPEC, 2021), la poblacion de Gran Posadas para el afio en
curso asciende a 397.645 habitantes, lo cual equivale a casi el 30% de la poblacion del
conjunto del territorio provincial.

En este sentido, este agregado poblacional constituye el corazon de la provincia en
cuanto a actividad general y crecimiento. En Posadas se gesta la gran mayoria de la
actividad administrativa, comercial y turismo. La ciudad viene mostrando un crecimiento
constante de la actividad comercial luego de la pandemia iniciada en el afo 2020. De
hecho, segin datos de la Camara de Comercio e Industria de Posadas (CCIP), “(...) de las
cerca de 1.300 nuevas habilitaciones entregadas en los primeros siete meses del ario: 797
corresponden a nuevos comercios” (CCIP, 2022). De este total, 423 estan vinculadas a
habilitaciones comerciales para ventas al por menor, de los cuales la mayor cantidad

pertenece al rubro “despensas”, seguido por “locales de ropa y prendas de vestir”.

Impacto en la Categoria de Mercado y organizacion respectivamente

Si bien la categoria de Mercado estd vinculada especificamente con la
comercializacion de muebles de cafio para tiendas de ropa, la inexistencia de competencia
directa con locales que también ofrezcan exclusividad en este rubro, sumado a la

dependencia del crecimiento de la actividad comercial alrededor de las tiendas de ropa y



prendas de vestir, el impacto que generara Disefio Metal en el mercado de la ciudad sera
altamente beneficioso.

De este modo, es necesario destacar la relevancia de generar una oferta tentadora
para un mercado en crecimiento, presentando una marca local que se caracterice por la
calidad de sus productos y la confianza que construye en la relacion con el cliente.

En el caso de nuestra empresa, lograr el posicionamiento propuesto para Disefio
Metal, significaria un gran paso hacia el desarrollo de una marca reconocida por los clientes

y que le aporte valor a todos nuestros productos.

Breve descripcion de la organizacion

Disefio Metal es una empresa ubicada en la ciudad de Posadas, que surge como
respuesta a la necesidad de una mejor gestion de marca en los canales de comercializacion
habitual de la empresa familiar “Peralta Hnos.”. Esta empresa base, se especializa en la
produccion y comercializacion de todo tipo de estructuras de metal, incluyendo diferentes
muebles. Durante los ultimos dieciocho afios ha estado proveyendo a distintas mueblerias
locales, con modelos exclusivos de disefio propio. Con los afios se fue divisando una
problematica vinculada a la incapacidad para gestionar la marca por los canales habituales.

De esta manera surge Disefio Metal como una marca que se comercializa en un
canal directo de venta al publico, mediante el formato de comercializacion digital, a través
de redes sociales e internet. La empresa presenta al mercado disefios Uinicos y agradables de
muebles de metal para tiendas de ropa y locales de prendas de vestir en general. Desde
percheros desmontables, percheros flotantes, soportes para vestidores, islas, etc. Todos
estos productos con fabricacion a partir de soldadura Mig y terminaciones en Pintura
electrostatica en polvo.

En el caso de Peralta Hnos, nunca ha llegado a constituirse como una gran empresa,
probablemente por la falta de inversion y una gestion que le aporte lo necesario para crecer.
Por su parte, Disefio Metal es parte de este proyecto y aun se encuentra en su etapa de
lanzamiento, por lo que no es una gran empresa y su estructura organizativa y de

funcionamiento se reduce a un emprendimiento familiar con una gestioén simple.



Problema y oportunidad introductoria

Indicadores que justifican el Problema y oportunidad

El problema deriva de una cuestion netamente cualitativa, referida a la
imposibilidad de establecer cierto control sobre la gestion de los productos de la empresa
base en los locales comerciales de las mueblerias de la ciudad. Posadas no es una ciudad
grande en comparaciéon a Cérdoba o Rosario, pero posee algunos locales de equipamientos
comerciales y oficinas muy conocidos y prestigiosos en Misiones. Sin duda los productos
de la empresa han estado en esas tiendas, pero no han recibido el tratamiento que deberian
en cuanto a la informacion que se le brinda al cliente al momento de decidir una compra.

Esto se debe principalmente a que aquellas tiendas no solamente comercializan
nuestros productos, sino que poseen opciones variadas que, en muchos casos, les generan
mayor rentabilidad, por lo que buscan vender en primer lugar aquellas alternativas que les
resulte més beneficioso. Es asi que los consumidores se van sin conocer la marca y las

cualidades de los productos locales en cuestion, en comparacion a los de la competencia.

Motivacion Personal y relevancia

Personalmente, es un desafio inmenso lograr el posicionamiento de una marca
propia que sea reconocida en la Ciudad luego de tantos arnos de trabajo en el anonimato.
Esto no tiene que ver simplemente con una cuestion puramente prdctica, sino que involucra
un sentimiento que esconde un sacrificio de muchos aros a nivel familiar. Varios de
nuestros productos se encuentran presentes actualmente en locales comerciales y
establecimientos de todo tipo que recorren incluso la provincia entera. Sin embargo, no
pasa lo mismo con nuestra identidad, que se debe transmitir a través de una marca, de un
logotipo visible para el consumidor.

Este trabajo aportard lo necesario para cumplir con este objetivo tan anhelado.
Estoy consciente de que no se trata de un trabajo sencillo, pero confio plenamente en la

viabilidad de los planteos y estrategias que se enunciaran mas adelante.



Presentacion breve de la situacion problematica

Enunciado del Problema / Oportunidad

El problema esta vinculado a que los clientes efectivamente adquieren nuestros
productos en diferentes tiendas de la ciudad de Posadas por intermedio de las distintas
mueblerias que los comercializan, pero no conocen nuestra Marca.

El hecho de que no conozcan la marca esta vinculado especificamente a que, en el
espectro de conocimiento de los consumidores, no existe como tal. Nuestros productos no
poseen etiquetas y ningun rotulo que lo identifique como parte de la empresa. Todo esto
sumado a la imposibilidad de gestionar la marca mediante los canales habituales, genera
una relacion demasiado distante con el consumidor final.

En este sentido, la importancia de gestionar la relacion con el cliente nos empuja a
vernos en la necesidad de desarrollar una estrategia que involucre ciertos mecanismos para
echar luz sobre el posicionamiento de la marca, ocupando un lugar distintivo en la mente de
los consumidores meta en términos de entregar un valor que aporte calidad y genere
confianza.

En definitiva, a través de este Plan de Marketing, intentaremos responder
interrogantes vinculados a {Como podemos posicionar la Marca Disefio Metal en términos
de que nuestros clientes la vinculen con sinénimo de calidad? y ;Cémo convencemos a los
clientes de que nuestros productos son de una calidad superior, teniendo en cuenta que los
materiales utilizados por la competencia en muchos casos son muy similares, pero distintos

en composicion y durabilidad?.

Objetivos

Objetivo General
. Desarrollar una estrategia de marketing para posicionar la marca “Disefio
Metal” como sindénimo de calidad y confianza en la Ciudad de Posadas Misiones en el afo

2023.

Objetivos Especificos

e Analizar e interpretar la situacion actual del mercado de muebles de metal para

tiendas de ropa en la Ciudad de Posadas Misiones.



e Conocer y comprender los principales motivos que conducen a los clientes a decidir
la adquisicion determinados percheros y mobiliario en general para sus tiendas de
ropa.

e Investigar el nivel de conocimiento técnico que poseen los clientes en general
acerca de la materia prima utilizada en la fabricacion del mobiliario para tiendas de

ropa y su influencia en la decision de compra.

ANALISIS DE LA SITUACION

Analisis Politico Econdmico

En lo que respecta a los Factores Econdmicos, se revisaran los principales
Indicadores actuales que pudieran llegar a tener un efecto determinado sobre la actividad de
Disefo Metal.

Producto Bruto Interno (PBI)

Luego de la crisis generada a partir de la pandemia surgida en el afio 2020, los datos
econodmicos en general muestran una fuerte recuperacion de la economia argentina. Segun
los datos arrojados por el Informe de Avance del Nivel de Actividad generada por el
INDEC, “la serie original del PIB, en comparacion con igual periodo del ario anterior,
registro un aumento de 6,0% en el primer trimestre del aiio” (INDEC, 2022). Este
crecimiento de seis puntos, se ubica levemente por encima de la media de crecimiento
mundial del PBI a partir de los datos reflejados por el Banco Mundial, que durante el 2021
ha sido 5,8%.



Figura 1: Crecimiento del PIB (% Anual)

Mapa «; Compartir (@ Detalles

Argentina : 10,26 g,

SR,
{ ’ <-3.08

-8.08-1.02
1.02-5.04
5.04-0.41

W =041

2021

Nota: Tomado de Crecimiento del PIB (% Anual), (Banco Mundial, 2022)

En la figura anterior, se puede observar que durante el afio 2021, la Republica
Argentina ha presentado uno de los mayores niveles de crecimiento del PBI en el mundo,
alcanzando poco mas del 10%.

Esto muestra un panorama alentador para el desarrollo de la actividad de la marca,
porque el crecimiento del pais implica muchas veces la mejora de los niveles de actividad
en general, como es el caso del incremento del consumo privado, creando las condiciones
necesarias para el correcto funcionamiento de las empresas.

En este sentido, siguiendo el Informe de Avance del Nivel de Actividad, “en cuanto
a la demanda, casi todos los componentes mostraron un incremento respecto al cuarto
trimestre de 2021 en términos desestacionalizados: la formacion bruta de capital fijo
crecio 3,3%, el consumo privado aumento 3,2% y el consumo publico 0,7% " (INDEC,
2022). Este crecimiento de poco mas de tres puntos del consumo privado, es importante
desde el punto de vista del comercio en general. Mientras los comercios de venta de ropa y
prendas de vestir se encuentren ante un panorama de consumo favorable, el escenario
también lo es para Disefio Metal, ya que probablemente el nimero de tiendas seguira en

aumento.



Indice de Precios al Consumidor

La inflaciéon ha significado un problema constante durante la ultima década en
Argentina, y cada vez es mas dificil observar en el horizonte un panorama confiable que no
tenga por caracteristica principal la incertidumbre. Sin importar la fuente que consultemos,
los precios se incrementan afio a afio con mayor velocidad y volumen.

Segun el INDEC, “el Nivel general del Indice de precios al consumidor (IPC)
aumento 7,4% mensual en julio de 2022, y acumulo en los primeros siete meses del afio
una variacion de 46,2%. En la comparacion interanual registro un incremento de 71,0% "
(INDEC, 2022). Evidentemente, ni siquiera en el mas optimista de los escenarios se
pronosticaria un descenso importante de la inflacion para lo que resta del afio y el 2023. Por
lo que es fundamental entender que tendremos que afrontar este problema e intentar triunfar
en este marco.

Figura 2: Julio 2022 - Variaciones mensuales por region
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Nota: Tomado de Informes técnicos INDEC (INDEC, 2022)

En esta figura se puede observar que la Region Noreste presentd un incremento del
7,4% en el Indice de Precios al Consumidor, lo que equivale al promedio general del pais.
Si bien los porcentajes entre regiones no varian demasiado, es bueno saber que Misiones se
encuentra en el promedio.

Por tultimo, la situacion mas preocupante se puede divisar en el incremento
interanual de este indice, en donde la division “Prendas de vestir y calzado” ha sido el rubro

que mas incremento ha generado, ascendiendo a 96%. Este porcentaje se encuentra muy

10



por encima de la media nacional (71%), situacidn que preocupa por las razones ya

expuestas.

Figura 3: Indice de Precios al Consumidor. Variaciones de Julio con respecto al mismo mes de 2021,

segun divisiones. Total nacional y regiones.

Cuadro 3. indice de precios al consumidor.
de julio con al mismo mes de 2021, segin divisiones. Total nacional y regiones
Nivel general y Regidn geogrifica del pais
divisiones GBA Pampeana Noreste MNoroeste Cuya Patagonia
Porcentaje
Nivel general 71,0 718 69,9 722 71,2 69,7 7,0
Alimentos y bebidas no alcohdlicas T0.6 o7 64,6 73,0 n7 69,5 734
Bebidas alcohdlicas y tabaco 61.2 60,1 62,7 69,7 60,3 59,7 56,6
Prendas de vestir y calzado 96.7 1005 344 93 922 478 476
‘;“mﬂgud:‘-i Slﬂe'f- electricidad, gas y ofros 503 524 438 665 54,4 448 585
Equipamiento y mantenimiento del hogar .7 e 704 66,9 70,3 69,3 66,3
Salud 121 764 69,9 68,0 65,1 7.4 66,4
Transparte 63.9 58,1 67,8 0.4 60,9 7.3 67,3
Comunicacion 355 336 365 35 379 396 340
Recreacion y cultura 0.0 e 698 62,1 724 66,7 61,5
Educaciin 64,6 651 66,8 56,7 542 65,5 68,2
Restaurantes y hoteles 90.6 949 854 929 894 883 919
Bienes y servichos varios 64,8 5.5 62,7 66,4 68,8 65,0 65,1

Fuente: INDEG, Direccian Nacional de Estadisticas de Precios. Direccidn de Indices de Precios de Consuma.

Nota: Tomado de Informes técnicos INDEC (INDEC, 2022)

Indice de Costos Metaliirgicos (ICM)

La industria Metaltrgica es sin dudas fundamental para el desempeio de Disefio
Metal en el Mercado, ya que el material por excelencia de los productos que ofrecemos es
el metal. La variacion del Indice de Costos Metaltirgicos sera indispensable para la
prevision de ciertos escenarios y la determinacion de las politicas de precios.

Segin datos de la Asociacion de Industriales Metalurgicos de la Republica
Argentina (ADIMRA), “los costos metalurgicos acumularon un aumento del 15,9%
durante el primer trimestre de 2022 (ADIMRA, 2022).

Figura 4: Evolucion de los costos metaltirgicos y los precios al consumidor.
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Nota: Tomado del Departamento de Estudios Econémicos de ADIMRA en base a INDEC.
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La figura 4 muestra la evolucion de los costos metalirgicos durante los ultimos
afios, en relacion al incremento interanual del IPC. Es posible evidenciar un aumento
sostenido de los costos por encima del Indice de Precios al Consumidor desde fines de
2017. Este es un dato a tener en cuenta, ya que los costos metalurgicos se incrementan en
menor proporcion con respecto al IPC, lo cual puede implicar un ajuste en algin momento
a los fines de recuperar rentabilidad. Esto se veria reflejado en los costos de Disefio Metal,

lo que repercutiria directamente en los precios de los productos.

Tipo de Cambio

El tipo de cambio siempre es un factor a tener en cuenta en un pais como Argentina,
en donde la gran mayoria de los costos estan sujetos a la variacion en el precio del dolar y
de los precios internacionales. Los costos de la industria metalirgica no son la excepcion,
de hecho en el ultimo informe de ADIMRA sobre el ICM se menciona que “la suba de los
costos en dolares se debe en parte a la dinamica de los precios de la energia, desatados
por las sanciones de Occidente a Rusia a raiz de la invasion a Ucrania” (Pagina 12, 2022).

Sin dudas, el tipo de cambio unido a los precios internacionales es un determinante
a seguir desde cerca, ya que de esto depende en gran medida la evolucién del Indice de
Costos Metaltrgicos. Por lo tanto, nuestros costos de produccion y precios de venta de

productos, estaran sujetos en gran medida a este factor.

Analisis Socio Demografico

En lo que respecta a los factores demogréficos, es fundamental destacar el
crecimiento poblacional del casco urbano de la Ciudad de Posadas, y también de la
extension territorial a través de la construccion de viviendas y otros asentamientos.

Como hemos mencionado anteriormente, en base a las proyecciones del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, Posadas contaria actualmente con 379.374 habitantes,
de los cuales 182.964 serian varones y el restante mujeres. Pero existe un dato interesante
acerca del crecimiento territorial de la ciudad. Segun el Arquitecto Gabriel Lafranchi,
perteneciente al Centro de Implementacion de Politicas Publicas para la Equidad y el

Crecimiento (Cippec), “(...) la ciudad de Posadas tuvo un crecimiento urbano en 10 anos
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de un 1,7 mds que su poblacion lo que significa que crecio casi el doble de la cantidad de
habitantes” (Cortés, 2018).

Si bien esto es un fenomeno que esta sucediendo a nivel nacional, y mas alla de que
atenta contra los intereses de las generaciones futuras debido al hecho de estar utilizando
mas espacio del que se debe, puede significar una oportunidad para el comercio. En
Posadas existen barrios cada vez mas alejados de los principales centros urbanos, generados
por esta ampliacidn territorial, con personas que necesitan transportarse varios kildmetros
para acceder a determinados servicios o comercios. Y solo basta con observar estos nuevos
asentamientos para comprender que poco a poco, y en funcion de la misma necesidad, van
configurando su propia estructura comercial y de servicios. Un claro ejemplo de esto es el
Barrio Itaembé Guazl. Este complejo habitacional planificado estd ubicado al oeste de la
ciudad de Posadas, sobre la Ruta Nacional N° 12. Actualmente cuenta con
aproximadamente 12.000 viviendas, y por su relativa lejania con el microcentro de la
ciudad, cada vez son mas los comercios que apuestan por el asentamiento, brindandoles a
los habitantes la posibilidad de acceder a los bienes y servicios que necesiten sin tener que
trasladarse largas distancias.

Esto claramente es una oportunidad para Disefio Metal y para el comercio de la
zona en general. El crecimiento de la cantidad de nuevas tiendas de ropa y prendas de vestir
es un hecho que sin dudas se observa con mucho optimismo en el horizonte de la

ampliacion territorial y el crecimiento poblacional de la ciudad de Posadas.

Analisis Sociocultural

En lo referente a los Factores Socioculturales, sin dudas debemos tener muy en
cuenta algunas tendencias que han surgido en los ultimos afos y que caracterizan
actualmente al mundo del comercio de la ropa y por lo tanto los muebles que se utilizan en

ese proceso de comercializacion.
e Showrooms privados: el negocio de la ropa se ha extendido tanto que las
personas buscan la manera de innovar constantemente, escapando a las
tradicionales tiendas que se pueden observar en las grandes avenidas o en el

microcentro de alguna ciudad.
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Durante los ultimos afios, han surgido los showrooms privados como una
alternativa a las clasicas tiendas, ofreciendo una atencion mas personalizada
y la posibilidad de pactar un horario para la visita a través de las redes
sociales u otros medios digitales. Segun Alicia Mares, columnista de
Fashion Network, “el mecanismo es simple, se contacta al showroom
mediante un mensaje privado, se acuerda una cita para la visita o entrega y,
en algunas ocasiones, hasta se programa un tiempo exclusivo para cada
cliente, cosa que hace que la compra sea mas personalizada y genera una
relacion directa con el consumidor y por ende un feedback inmediato”
(Mares, 2015). Normalmente, estos negocios privados son llevados a cabo
por emprendedores que montan las tiendas en sus propios departamentos o
espacios pequefios, por lo que requieren que sus muebles y percheros no
ocupen demasiado lugar y resulten faciles de trasladar.

Moda estilo industrial: muchas tiendas y showrooms han comenzado,
durante los ultimos afos, a equipar sus comercios con muebles de estilo
industrial, dejando de lado los clasicos percheros de metal y muebles con
base en aglomerado o MDF. Esto también resulta fundamental observar con
detenimiento, ya que puede significar una oportunidad para presentar
productos acorde a esta tendencia, captando un mercado emergente y
adaptandonos a las necesidades del mismo.

Tendencia a comprar productos locales: segin un estudio de Facebook
IQ/lpsos, gran parte de los consumidores argentinos prefieren comprar
productos elaborados localmente. Este estudio reveld, entre muchas otras
cuestiones, que “el/ 95% cree que la tecnologia y las redes sociales han
facilitado que las personas inicien su negocio, y el 86% apoya activamente y
compra a empresas y emprendedores locales” (Las Nuevas Tendencias De
Consumo En Argentina, Segin Facebook, 2021) . Este dato es fundamental
porque Disefio Metal surge como una alternativa local de calidad, en gran
parte para sustituir los productos que ingresan a Misiones desde otras

provincias.
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e Tendencia a comprar productos por medios digitales: si hay algo por lo
que se caracteriza el consumidor actual en general, es la velocidad de
interaccion en el mundo digital y la necesidad de aprovechar mejor el
tiempo. Esta es una caracteristica propia de la sociedad posmoderna actual.
El estudio en cuestion reveld que “el 85% de los argentinos encuestados
priorizan nuevas maneras de simplificar sus tareas y el 80% prefiere hacer
compras digitales para ganar mas tiempo de ocio” (Las Nuevas Tendencias
De Consumo En Argentina, Segun Facebook, 2021). Esto es muy importante
teniendo en cuenta el formato digital que adquiere la estructura de
comercializacion de Disefio Metal, lo cual es una ventaja porque permite
estar presente en la vida diaria de los consumidores y ser parte de distintas

experiencias en redes sociales y otras plataformas.

Analisis Tecnologico
e CRM: la gestion de la relacion con los clientes en todas las plataformas a
través de las cuales las marcas comercializan sus productos o servicios,
resulta de suma relevancia en términos de la automatizacion de ciertas
relaciones. Es asi que “un CRM (Customer Relationship Management) es un
software que permite a las empresas rastrear cada interaccion con los
usuarios, leads y clientes actuales” (Clavijo, 2022). El CRM es una
posibilidad a tener en cuenta para Disefio Metal, ya que la comercializacion
exclusiva a través de internet, requerira en cierto momento, una gestion mas
automatizada de la relacion con los clientes en las diferentes redes y medios.
e Tendencia a la automatizacion de los procesos de soldadura: como
hemos mencionado, Disenio Metal produce exclusivamente muebles para
locales comerciales de venta de ropa y prendas de vestir. Eso implica que el
proceso de produccion de los bienes, requieren de la aplicacion de soldadura
como elemento fundamental. Lo cierto es que actualmente existe una
tendencia a nivel mundial vinculada a la automatizacion de este proceso.
Segiin Pedro Cabot, Master en Tecnologia de Soldaduras del Granfield

Institute of Tecnology del Reino Unido, “la tendencia a nivel internacional
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es ir reemplazando la soldadura manual por la mecanizada, automatica y
robotica” (Cabot, 2020). El problema para una pequefia empresa como
Disefio Metal, radica en la imposibilidad de acceder a este tipo de
tecnologias debido al nivel de inversion necesario, por lo que es un factor a
seguir desde cerca teniendo en cuenta que la aparicion de estos procesos
localmente podria significar un problema desde el punto de vista de la
relacion costo-precios de venta. Es evidente que la automatizacion de la
produccion genera una reduccion en los costos de produccion, lo que haria

casi imposible competir en el marco de un mercado de estas caracteristicas.

Analisis Ambiental

Dentro de los factores ambientales, es necesario considerar el escenario
actual en el que nos encontramos a nivel general, teniendo en cuenta el impacto de
la produccion de muebles y cudles son las tendencias respecto de la preservacion del
medio ambiente.

Si hay algo que debemos tener en cuenta, es la produccion de muebles
baratos y los dafios que causan al planeta. La misma dinamica de la sociedad actual
y los hébitos de consumo, nos empujan a adquirir productos que se vuelven basura
en un tiempo récord. y esto, por supuesto, repercute en el medio ambiente causando
serios dafos para las generaciones futuras. Segun datos de la Oficina Europea del
Medio Ambiente, “cada ario, los particulares y empresas europeas desechan
alrededor de 10 millones de toneladas de muebles” (Caballero, 2021). Los estudios
realizados por ésta oficina, sugieren que se trata de un patrén de compra y consumo
propio de las generaciones mas recientes, que unido a un poder adquisitivo bajo y
gustos y preferencias poco definidos en este sentido, prefieren adquirir bienes mas
econdmicos sin tener en cuenta el dafio al planeta.

De este modo, y en el marco de esta nueva realidad, se plantea la economia
circular como un concepto que defiende los intereses de las generaciones futuras,
apostando por la fabricacion de muebles que posean una duracion mas prolongada
en el tiempo y que puedan ser reciclados y reutilizados, disminuyendo el impacto en

el medio ambiente.
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Disefio Metal debe tener muy en cuenta estos datos, ya que el tiempo de
degradacion del metal es muy amplio, y si no se genera conciencia sobre la
necesidad de adquisicion de productos pensados para perdurar muchos afios,
pasaran a un proceso de degradacion que demandard un largo tiempo. Segun la
Ambientologa Sandra Ropero Portillo “aquellos materiales de metales mas finos,
que normalmente se wusan para los botes, latas, botellas o aerosoles,
aproximadamente tardan hasta 30 arios en degradarse” (Ropero, 2020). Y los
materiales utilizados para la fabricacion de muebles, no son precisamente los mas
delgados.

Mas alld de esta tendencia de consumo, existen estudios que revelan la
inclinacion de un importante porcentaje de la poblacion joven, que estan dispuestos
a desembolsar una suma mayor por productos amigables con el medio ambiente.
“En el marco de una tendencia global, los consumidores se sienten mds
comprometidos con el planeta, lo que a su vez repercute en la responsabilidad de
las marcas para atender las necesidades de los clientes” (Compromiso RSE, 2020).
Si bien, Disefio Metal comercializara muebles de metal para tiendas de ropa, la
durabilidad de sus productos puede ser vista como una manera de contribuir a la

tarea de defender el cuidado del planeta para las generaciones futuras.

ANALISIS DEL MERCADO

Categoria de producto y servicio en que opera

Disefio Metal opera en el mercado de produccion y comercializacion de muebles de
metal para tiendas de ropa y showrooms en la ciudad de Posadas en la Provincia de
Misiones.

Dimension de Mercado y Analisis de Market Share

El mercado de muebles de metal para tiendas de ropa en Posadas es un negocio muy
particular, en el sentido de que no existe claridad sobre quiénes son los proveedores y cual
es el tamafio real del mercado. Esta situacion hace que sea muy dificil acceder a datos

precisos de facturacion al respecto, a los fines de estimar la demanda potencial.
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Sin embargo, hemos podido acceder a un dato muy interesante brindado por la
Municipalidad de Posadas. Se trata de la cantidad de locales de ropa y prendas de vestir
habilitados mes a mes entre los afios 2021 y 2022. De esta informacion, surge que durante
el afio 2021 se habilitaron un total de 127 locales, mientras que en el afio en curso, llevan
habilitados un total de 71 comercios. También pudimos acceder al conjunto de locales con
habilitacion vigente al 31 de agosto del 2022, resultando una cantidad de 407 comercios de
este rubro.

A partir de estos datos, hemos realizado un relevamiento en 30 locales
seleccionados al azar, ubicados en distintos puntos de la ciudad, que han sido habilitados
entre 2020 y 2021, a los fines de conocer datos mas precisos acerca de la inversion inicial
realizada en muebles de metal (principalmente percheros y otras estructuras de cafio), los
proveedores de los mismos y el nivel de conformidad con estos. Esto Gltimo para conocer
con mayor nivel de detalle quiénes son realmente nuestros competidores en Posadas y el
nivel de aceptacion general por parte de los clientes.

De este relevamiento surge que no existe una referencia clara respecto a quienes son
los proveedores habituales en la ciudad. En los comercios relevados, las personas casi no
han podido reconocer una marca o nombre que identifique la empresa que ha sido el
proveedor de sus muebles de metal. Pocos han podido darnos un nombre, y los que lo

hicieron solo se refirieron a personas particulares o “herrerias” de la ciudad.

Figura 5: Proveedores de muebles de cafio para tiendas de ropa en Posadas 2022

Proveedores de Muebles de Cafio para Tiendas de Ropa en
Posadas 2022

B Herrerias de Posadas

¥ Proveedor fuera de la Provincia
Mercado Libre

Compra en Redes Sociales

Nota: relevamiento propio a locales comerciales habilitados entre 2021 y 2022,
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De los datos que pudimos obtener, sobre un total de treinta casos, el 56% afirma
haber fabricado sus muebles de cafio en herrerias locales (en algunos casos nombrando
algunas en particular). Otro 30% respondi6 que han adquirido esos muebles a través de
Mercado Libre a proveedores de otros puntos del Pais, mientras que el restante 14% lo hizo
localmente por medio de redes sociales.

A los fines de estimar, de cierto modo, el volumen del mercado de muebles de cafio
para tiendas de ropa en Posadas, se dard a conocer los resultados de la inversion necesaria
en esta clase de productos que han realizado las tiendas habilitadas durante los afios 2021 y

2022.
Figura 6: Nivel de Inversion Inicial en Muebles de Caiio Tiendas de Ropa Posadas 2021-2022

Nivel de Inversion Inicial en Muebles de
Caino Tiendas de Ropa Posadas 2021-
2022

M Entre $0 - $100.000
.Enn-e $100.000 -
300.000
Mas de $300.000

Nota: Relevamiento propio a locales habilitados entre 2021 - 2022

De este relevamiento, se deduce que de un total de treinta casos, existe un 54% que
no ha desembolsado mas de $100.000 en muebles de metal (percheros y estructuras de cafio
en general), mientras que tenemos un 37% que ha invertido entre $100.000 y $300.000.
Finalmente, solo un 9% ha desembolsado una suma mayor a los $300.000. Esto sugiere
que, en muchos casos, no se necesita demasiada inversion en muebles de cafio para poner
en funcionamiento una tienda de ropa.

Si tuviéramos que determinar el promedio de inversidn de esta muestra, nos
encontramos con que en promedio, las tiendas de ropa invierten la suma de $125.739 para
poner en funcionamiento el local. Si trasladamos este valor al total de tiendas habilitadas en

2021 (127), nos daria un volumen de mercado estimado de casi 16 millones de pesos.
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Esta claro que este nimero es solamente estimativo, por lo que también se deberia
tener en cuenta el nivel de inversion anual de las tiendas de ropas que poseen mayor
antigiiedad y que eventualmente adquieren muebles para ampliar sus locales o renovar el
mobiliario existente. Todo esto sin contar que nos estamos refiriendo solamente a los
locales habilitados, dejando de lado la inmensidad del mercado informal de los showrooms
privados. Por obvias razones, es imposible pactar con exactitud la cantidad de comercios no
habilitados, pero existen datos de ciertos sondeos que intentan mostrar esta realidad. A
mediados del afio 2021, “como indicador en redes sociales, se aprecia la existencia de mas
de 90 tiendas virtuales y mds 60 cuentas de Instagram identificadas como showrooms
posaderios” (Goncalves, 2021). Esto deja entrever que el mercado informal tiene un peso
muy relevante para el comercio de percheros de metal y estructuras en general para tiendas

de ropa.

Tendencias de Mercado

Existen tendencias muy marcadas en los ultimos afios en la industria de los
muebles, que en muchos casos no tienen que ver exactamente con los muebles de cafio para
tiendas de ropa, pero que eventualmente podrian trasladarse al rubro en cuestion:

e Boom del aluminio: el aluminio es un material que no necesita demasiado
mantenimiento y que viene siendo tendencia en la fabricaciéon de muebles
para el hogar. No pasaran muchos afios para que la utilizacion de este
material se traslade completamente a los percheros para tiendas de ropa.
Segtn Juan Ignacio Serrot, Gerente General de Metrar (compafiia extrusora
de perfiles de aluminio para proyectos industriales y de arquitectura),
destacd que “el aluminio es un material que ofrece alta resistencia y
versatilidad, algo que lo distingue del resto. Y, en relacion a los acabados,
puede tener un tratamiento superficial anodizado, laqueado o pintado en
cualquier color y efecto optico, que aporta ademads mayor nobleza y
durabilidad” (Cieri, 2021). La utilizacidon del aluminio en la industria de los
muebles se encuentra en sintonia con las tendencias sobre el cuidado del
medio ambiente, y le aporta un valor extra a cualquier marca pensando en la

fabricacion de productos sustentables y reciclables.
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o Estilo Industrial: el estilo industrial también es una clara tendencia en
términos de construccion y de muebles para el hogar y tiendas en general.
Aporta un estilo Gnico y no requiere demasiada inversion en los detalles que
si se deben tener en cuenta en estilos modernos. Para Carolina Samamé, “a
la hora de construir o remodelar, optar por el estilo industrial garantiza la
combinacion perfecta entre creatividad, diversion y placer” (Samamé,
2021).

e Disefio Eco Friendly: el disefio de muebles amigables con el medio
ambiente también constituye actualmente una tendencia, un modo de ofrecer

una alternativa a los cldsicos muebles de madera y metal, que para

producirlos requieren de la utilizaciéon de materiales nocivos para el medio.

ANALISIS DEL CONSUMIDOR

Portaretrato del Consumidor

Nuestros clientes son mujeres y hombres de entre 24 y 45 afios de edad, de clase
social media, media-alta, emprendedores o duefios de tiendas de ropa en la ciudad de
Posadas Misiones. Son personas dificiles de conformar, que buscan superarse y persiguen
constantemente el éxito y no se detendran hasta alcanzarlo. Les gusta brindar una buena
imagen de sus tiendas a los clientes, se preocupan por invertir en sus locales en muebles
que le aportaran un valor agregado extra a sus productos. Son persistentes y buscan
soluciones practicas y rapidas para no perder tiempo en esta modernidad liquida en la que
todo se mueve a grandes velocidades. Prefieren conseguir lo que buscan en linea,
principalmente en redes sociales y optan por recibir los productos en la comodidad de sus
tiendas de ropa. Tienen poco tiempo para ir a recorrer tiendas fisicas. Se pasan mucho
tiempo administrando sus redes sociales y se suelen interesar en contenido relacionado a

modos de ambientar € innovar en sus tiendas.
Insight de consumidor. Motivaciones

Los emprendedores y duefios de tiendas de ropa actuales en Posadas necesitan una
marca local de muebles de metal, que constituya una referencia en el rubro y les aporte

calidad y confianza.

Brand Equity
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En funcion de los andlisis anteriores, podemos definir el posicionamiento de Disefio
Metal de la siguiente manera:

Diserio Metal es mejor que otros proveedores de muebles de canio para tiendas de
ropa, porque se especializa en la produccion y venta en este rubro, aportando calidad y
confianza.

Como hemos observado en el analisis del mercado, no existe una referencia clara
para el consumidor en cuanto al rubro de muebles de cafio para tiendas de ropa en la
ciudad, especialmente percheros y otras estructuras. Claramente el cliente objetivo de
Disefio Metal, necesita una referencia o una Marca que le aporte la confianza necesaria para
que cuando en Posadas necesiten amoblar sus tiendas, lo hagan teniendo una alternativa
clara para después realizar la eleccion de la compra.

Actualmente, Disefio Metal tiene todo lo necesario para ocupar un lugar distintivo
en la mente de los clientes meta, pero debe reforzar las acciones de marketing necesarias
para lograrlo, definiendo al detalle una estrategia y una manera de llevarla a la accion. En el
relevamiento anterior se pudo constatar la ausencia de la marca en la mente de los
consumidores en los treinta casos mencionados. Si bien esta situacion puede resultar
irrelevante y depende del azar a través del cual se seleccionaron los comercios encuestados,

es importante que los clientes puedan reconocer la marca.

ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Descripcion de la competencia

Como se ha mencionado anteriormente, el mercado de muebles de cafio para tiendas
de ropa, no es claro en cuanto a proveedores o fabricantes si consideramos un nivel de
detalle que aspire a determinado grado certeza. Es decir, en funcion de los datos que se han
obtenido del relevamiento, muy pocos consumidores han podido recordar el nombre de la
empresa o persona a la que han acudido para la fabricacion de sus muebles, y de los que lo

hicieron, en ninguin caso coinciden en que ha sido el mismo.
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Figura 7: Proveedores de Muebles de Cafio para tiendas de Ropa en Posadas 2022

Proveedores de Muebles de Cafio para Tiendas de Ropa en
Posadas 2022
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Nota: Relevamiento propio en locales habilitados en la ciudad de Posadas 2021 - 2022

En definitiva, més alla de las categorias construidas a partir del relevamiento
realizado, el mercado no parece estar concentrado en un proveedor en particular, sino
varios, lo que deja entrever la falta de referencia a la que hicimos mencion con anterioridad.

Para esta descripcion, tomaremos los datos obtenidos en el relevamiento realizado,
considerando como principales competidores a las Herrerias de Posadas, los proveedores
fuera de la provincia a través de Mercado Libre y por ultimo los proveedores en Redes
Sociales.

En este sentido, sin dudas la principal competencia de Disefio Metal son las
distintas herrerias artesanales o carpinterias metalicas de la ciudad de Posadas. Si bien, por
naturaleza, estas no se dedican exclusivamente al negocio de los muebles para tiendas de
ropa, son a quienes recurren aquellos emprendedores o tiendas de ropa cuando requieren de
grandes cantidades de percheros o estructuras en general a medida. Sus productos son
bastante modestos y son realizados a partir de soldadura de tipo convencional (electrodo),
con terminaciones en pintura sintética, pero lo suficientemente resistentes.

Por otro lado, a los proveedores de otros puntos del Pais los contactan a través de
Mercado Libre, adquiriendo productos que muchas veces no son lo que parecen. La
mayoria de estos productos son desmontables y estdn fabricados en materiales cuya

resistencia es relativamente menor a los que utilizan las herrerias de Posadas. No es posible
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conocer con precision la ubicacion, pero posiblemente estos proveedores estan ubicados en
distintos puntos de la Provincia de Buenos Aires y la Ciudad.
Finalmente, en cuanto a los proveedores en redes sociales, no es posible saber con

exactitud quienes son, si producen o si solamente compran y venden.

Posicionamiento relativo

En el caso de las herrerias de Posadas, la produccion y comercializacion de muebles
y estructuras de metal en general, y las herramientas utilizadas durante el proceso de
elaboracion, deja entrever una posicion en la mente de los consumidores meta vinculada al
ofrecimiento de productos de mediana calidad, fabricados de manera relativamente
artesanal pero con la conviccidon de que pueden solucionar los problemas de abastecimiento
en el rubro de muebles para tiendas de ropa de manera optima y sencilla. Esto es muy
importante y valorado por el cliente, porque sabe que puede encontrar una solucion local de
buena calidad a un precio lo suficientemente accesible.

Por otro lado, los proveedores fuera de Misiones, que ofrecen sus productos a través
del vasto posicionamiento en Mercado Libre, ocupan un lugar en la mente del consumidor
que no va mas alla de ofrecer un producto econémico pero disponible en muy poco tiempo.

“Productos econdmicos al alcance de la mano, pero en medidas estdndar”.

Analisis de Producto

En lo que respecta a los productos de la competencia, resulta complejo mencionar y
caracterizar a cada uno en particular, porque de hecho gran parte de estos estan fabricados a
medida en funcion de las necesidades del cliente, en el caso de las herrerias.

De todos modos, se mencionara la estructura en general y la manera de producirlos,
que difiere bastante de los fabricados por los proveedores Buenos Aires.

Segun los datos que hemos podido constatar, la mayoria de las herrerias ubicadas en
la ciudad de Posadas basan su produccion en cafios de metal estructurales cuadrados o
rectangulares, utilizando soldadura con electrodo revestido SMAW (Shielded Metal Arc
Welding). Esta es la forma més comin de soldadura y por los costos de las méaquinas no
requiere una gran inversion. El funcionamiento de esta forma de soldadura es el siguiente:

“Mediante una corriente eléctrica (corriente alterna o corriente continua) se forma un
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arco eléctrico entre el metal a soldar y el electrodo utilizado, produciendo la fusion de éste
y su depésito sobre la union soldada” (SOLDADURA ELECTRICA | Integracion De Las
TIC's En El Taller De Instalaciones, 2020) .

Figura 8: Perchero de Metal fabricado con cafio 25x25

Nota: Dibujo de elaboracion propia

La medida del cafio va a depender de la necesidad del cliente, pero en general estos
percheros son fabricados en cafio de 25x25 x 0.9 mm de espesor, lo cual es suficiente para
resistir sin mayores complicaciones un numero importante de perchas.

En lo referente a las terminaciones, los mismos son revestidos en casi todos los
casos, con pintura sintética. La escasa durabilidad de esta pintura, sumado a que los cafios
son cuadrados, genera una friccion constante con las perchas sobre los bordes superiores de
las esquinas del metal, lo que produce un desgaste del revestimiento en un tiempo récord.

En sintesis, trabajar con cafios cuadrados tiene la ventaja de la facilidad que aporta
en los cortes y la misma soldadura. Pero la razén por la cual estas herrerias no utilizan
cafios redondos, se debe fundamentalmente a la ausencia de herramientas adecuadas. Tal es
el caso de la dobladora manual de cafios, que permite dar forma a este material, obteniendo
productos distintivos.

En el caso de los proveedores de Buenos Aires, la mayoria son contactados a través

de Mercado Libre.
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Figura 9: Perchero econdmico desmontable

-

Nota: tomado de Mercado Libre

Si bien en Mercado Libre existe una variedad inmensa de oferta referente a
percheros para tiendas de ropa, del relevamiento realizado surge que la mayoria de los
productos que nuestros encuestados afirman comprar en esta tienda son fabricados en cafo
redondo de 7/8 y 3/4 x 0,9 mm de espesor. En estos casos se puede observar la utilizacién
de otro tipo de soldadura: Soldadura Mig/Mag. Este proceso “es un soldeo por fusion por
arco que utiliza un alambre electrodo macizo, en el cual el arco y el bario de soldadura se
protegen de la atmosfera por medio de gas suministrado por una fuente externa” (Fronius,
n.d.). A diferencia de la soldadura eléctrica, este proceso permite obtener un acabado
mucho mas preciso y posibilita unir correctamente materiales de menor espesor.

Estos percheros son desmontables (de lo contrario seria muy costoso enviarlos por
encomienda hasta Misiones), y son revestidos en pintura sintética y en muchos otros casos,
con pintura epoxi. “La pintura epoxi es un producto de alta calidad y gran polivalencia
que se emplea para pintar distintos tipos de superficies al mismo tiempo que se les
proporciona una proteccion” (Blatem, 2020). Este tipo de revestimiento ofrece una
terminacion interesante en términos de lo que se puede observar.

Estos fabricantes, a diferencia de las herrerias de Posadas, si cuentan con dobladora
manual de cafios, caso contrario no podrian darle forma a los cafios redondos.

Como vemos, son amplias las diferencias entre estos fabricantes, fundamentalmente

en lo referente a la disposicion de la maquinaria destinada a la produccion.
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Analisis de Price Index

En el caso de los precios, debido a la gran cantidad de oferta de productos distintos,
tomaremos como referencia los precios de percheros de pie para tiendas de medidas 1,20 x
1,60 o equivalente. Para esto, se ha realizado un relevamiento en 5 herrerias de la ciudad de
Posadas, obteniendo un precio promedio de $7,900 por un perchero de 1,20 x 1,60,
fabricado en cafo estructural de 25x25 x 0.9 mm de espesor con revestimiento en pintura
sintética.

Mientras que el caso de los fabricantes de Buenos Aires, se ha llevado a cabo un
relevamiento de los precios promedio en Mercado Libre, obteniendo como resultado $7,200
en promedio por un perchero de 1,20 x 1,60, fabricado en cafio de 3/4 y 7/8 x 0.9 mm de
espesor, desmontables, con revestimiento en pintura epoxi.

Como se ha mencionado oportunamente en el analisis de los factores econdmicos,
los precios de estos productos dependen estrechamente de la evolucion del Indice de Costos
Metalurgicos (ICM). Segtn el informe de Actualidad de la Industria Metalurgica de la
Asociacion de Industriales Metaltrgicos de Argentina (ADIMRA), “El Indice de Costos
Metalurgicos registro un incremento del 38,1% en el primer semestre del 2022 (Bae

Negocios, 2022).

Analisis de Distribucion

En términos de distribucion, los dos conjuntos de proveedores que hemos analizado,
no poseen sistemas de distribucion demasiado complejos. De hecho, en el caso de las
herrerias de Posadas, la disponibilidad de los productos se limita a los mismos talleres en
donde se fabrican los mismos. En este caso no existe un plan de distribucidén que implique
poner a disposicion sus productos en otras tiendas de la ciudad. Probablemente esto tenga
que ver con la falta de informacién al respecto o el incremento de los precios finales que
implicaria una accion de tal magnitud. Es muy distinto vender directamente al publico que
hacerlo mediante un intermediario en una Ciudad relativamente pequefia como Posadas.

En el caso de los fabricantes de Buenos Aires, la distribucion esta limitada a
Mercado Libre, en virtud de la plaza en la cual los productos estan presentes para los

habitantes de Posadas. Los métodos de distribucion en Buenos Aires pueden variar, pero en
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este caso no resulta relevante analizar porque no es parte de la manera en la que los

comerciantes de Misiones los adquieren.

Analisis de Comunicacion y medios

En lo que respecta a la estrategia de comunicacion y los medios utilizados para tal
fin, en el caso de las herrerias mencionadas, solamente utilizan Marketplace de Facebook y
no poseen Pagina web. Es posible observar en algunos casos, la utilizacion de Paginas de
Facebook y a partir de alli cierta publicidad paga que termina siendo relativamente escasa.

No sucede lo mismo en lo que respecta a los proveedores de Buenos Aires, ya que
poseen un evidente posicionamiento organico muy competitivo tanto en Mercado Libre
como en Google. Esto resulta muy dificil para quienes recién se inician, ademds de la
inexistencia de Mercado Envios en la provincia de Misiones, que condiciona el proceso de
compra para quienes desean adquirir los productos. Es decir, si las herrerias locales
quisieran vender sus productos a través de Mercado Libre, deberian convenir el medio de
envio con el cliente, por lo que la operacion deja de ser absolutamente electronica. Otra
opcidn es incluir el envio en el precio final, pero la lejania de Posadas con el resto del pais,

obliga a colocar un costo de envio relativamente alto.

Figura 10: Perchero econdémico desarmable de 1,20 x 1,60 de alto

Perchero Econdmico Desar-
=3 mable De 1.20 X 1.60 De Alto
o ko k(4

$7590
en 12x $1.225%

Ver los medios de pago

b Llega gratis entre el miércoles y el
jueves

| Ver mas formas de entreg

\,4 | ~ - ' . & Devolucicn gratis
‘l ocer mas

Stock disponible

Nota: tomado de Mercado Libre

Al igual que con la distribucion, estos fabricantes quizas posean una estrategia de
comunicacion con mucho mas alcance en el &mbito local de sus ubicaciones, pero lo que no

interesa a nosotros es cudl es el mecanismo que utilizan para llegar a nuestros clientes en
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Posadas. Y como vemos en la imagen, este es el caso de uno de los percheros econdémicos
mas vendidos de la plataforma, con una puntuaciéon de 4 estrellas y un precio que se
encuentra apenas por encima del promedio. Ofrece el despacho a través de Mercado Envios
y permite la devolucion gratuita durante los siguientes treinta dias de recibido el producto.
Esta estrategia permite llegar muy lejos, a diferencia de las herrerias de Posadas que

solamente comercializan a través de redes sociales en el ambito local.

Ventajas Competitivas
Herrerias de Posadas:
e Precios relativamente bajos
e (Costos Bajos
e Posibilidad de realizar muebles a medida
e Productos suficientemente resistentes
e C(Calidad aceptable
Proveedores fuera de Misiones
e Excelente exposicion y posicionamiento SEM y SEO.
e Disponibilidad de productos en stock
e Precios Bajos
e Posibilidad de concretar la operacion completamente por medios digitales.
e Referencias comprobables a través de las puntuaciones, comentarios y

cantidad de ventas en Mercado Libre.

ANALISIS DE LA ORGANIZACION

Analisis de Producto
Resultaria dificil y engorroso analizar cada producto que ofrece nuestra empresa en
particular, es por ello que, en virtud del andlisis que hemos estado realizando anteriormente,

se tomara como referencia un modelo de perchero de 1,20 x 1,60, desmontable.

29



Figura 11: Perchero desmontable simple con ruedas
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Nota: Imagen propia

Este producto, como la mayoria de los que presenta la empresa, estd fabricado en
cafio de 1 pulgada de 0,9 mm de espesor, utilizando soldadura Mig, con revestimiento en
Pintura Electrostatica en Polvo. “La pintura electrostatica, también conocida como pintura
en polvo, es una excelente alternativa para el recubrimiento de piezas metalicas y
plasticas, pues a diferencia de las pinturas tradicionales liquidas, evita que se formen
burbujas en la superficie y escurrimientos ofreciendo un acabado mdas uniforme”
(Powdertronic, 2016). Este tipo de recubrimiento necesita un equipo de pintura especial
que funciona con aire y electricidad, adhiriendo el polvo al metal y dejandolo listo para
ingresar al horno de curado.

La importancia de la pintura electrostatica, ademas de la relevancia que adquiere en
términos del acabado perfecto y delicado, y la resistencia que le aporta a la pieza, se debe a
las implicancias para con el medio ambiente. A diferencia de la pintura sintética utilizada
mediante un soplete, este polvo permite recuperar gran parte de la pintura que se esparce

por fuera del metal al que se pretende adherir.
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La resistencia que aporta esta pintura, otorga un mayor ciclo de vida al producto,
evitando que el roce con las perchas de cualquier tipo genere un desgaste que deje al
descubierto el metal.

Por otro lado, es fundamental destacar la exclusividad en los disefios. No existe otro
producto en el mercado que sea exactamente igual, por lo que el valor agregado que nos

genera esto es sumamente relevante en términos de lo que le estamos ofreciendo al cliente.

Posicionamiento de precio actual

Claramente no nos encontramos en un mercado en el cual podamos establecer
libremente un margen de ganancia sobre los costos. Las posibilidades de negociar los
costos de los insumos son infimas y la presion sobre el precio estd determinada en gran
medida por los establecidos por la competencia y por aquellos que los consumidores
realmente estan dispuestos a pagar. Esto es lo que hemos tenido en cuenta al momento de
establecer una relativa estrategia de precios.

La estrategia de precios actual de nuestra empresa no responde a modelos tedricos
preestablecidos, ya que atin no cuenta con una estructura marcadamente establecida. Esto se
debe fundamentalmente a la falta de conocimiento previo acerca de una estrategia de
precios. Sin embargo, podemos mencionar que los precios han sido determinados en
funcién de posicionar nuestros productos por encima de los percheros comercializados por
las tiendas de equipamiento comercial y de las herrerias y carpinterias convencionales.
Tomaremos como referencia un Perchero de Barral Simple Desmontable con Ruedas, cuyas
medidas son 1.20 x 1,60 al que haciamos referencia en los andlisis anteriores.

El precio de venta al consumidor final lo ubicamos solo un poco por encima de los
percheros equivalentes, en medidas y prestaciones, de la competencia. Actualmente nuestro
perchero de referencia tiene un precio para el consumidor final de $9.500, frente a los
$7.200 y $7.900 de los percheros de barral simple comercializados por las herrerias de la
ciudad y los proveedores de otros puntos del pais. Esta leve diferencia, responde a un
intento por posicionar nuestro producto en términos de una calidad superior, considerando
que normalmente un precio mas elevado en referencia a otro, supone también una calidad

superior. Como mencionamos en la situacion competitiva de la empresa, nuestro producto
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efectivamente ofrece mayores prestaciones que los equivalentes de la competencia. Todo

esto considerando que los costos acompafian a la estrategia.

Analisis de Canales de Distribucion

El problema de nuestra empresa, se encuentra justamente en los canales de
distribucion.

Como hemos mencionado al principio de estos andlisis, Peralta Hnos. siempre se ha
dedicado a la comercializacion a través de las grandes mueblerias de la ciudad de Posadas,
caracterizdndose por ofrecer siempre productos de calidad. La empresa tiene casi nula
inversion en estrategias de comunicacion, depositando toda la gestion de la
comercializacion de sus productos en manos de otros comercios, sin politicas claras de
manejo de los productos en las tiendas.

La mayoria de los productos son comercializados por comercios céntricos de la
ciudad de Posadas, que para determinadas categorias, no solo ofrecen nuestros productos,
sino una variedad importante que termina por opacar las prestaciones y caracteristicas de

los nuestros.
DIAGNOSTICO
Matriz de Porter: analisis de las 5 fuerzas

Si bien hemos analizado el mercado de percheros de metal para tiendas de ropa en la
ciudad de Posadas, como asi también la competencia y el consumidor, resulta relevante
adicionar la matriz de Porter a los fines de lograr mayor claridad en ciertos aspectos a

considerar en las etapas posteriores del presente plan de marketing.

El modelo de las 5 fuerzas que Michael Porter enunciara en el afio 1979, tiene como
principal objetivo analizar la rentabilidad que posee un determinado sector en funcién de
las caracteristicas del mercado en el cual la industria se desenvuelve. Recordemos que el
objetivo de este trabajo, responde a la necesidad de posicionar una marca en un sector
especifico del mercado, por lo que serda fundamental conocer las condiciones del mercado

en el cual pretendemos insertarnos.
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Figura 12: Modelo de las cinco fuerzas de Porter

Nota: Elaboracion Propia en base a Michael Porter

El grafico anterior, muestra la composicion de la matriz de Porter, considerando la
rivalidad existente entre los competidores de la industria, la amenaza de nuevos
competidores, el poder de negociacion de los compradores, el poder de negociacion de los

proveedores y la amenaza de productos sustitutos.

Teniendo en cuenta el cardcter cualitativo que caracteriza este analisis, se tomara en
cuenta para el estudio de cada fuerza, el nivel de atractivo del mercado de muebles de metal

2% ¢

para tiendas de ropa, considerando los niveles “alto”, “medio” y “bajo”.
Rivalidad existente entre los competidores de la industria

Como se puede apreciar en la etapa de andlisis del mercado en el cual se sitia este
trabajo, no existen referentes en el rubro de muebles de metal para tiendas de ropa en la
ciudad de Posadas. Esto resulta ventajoso para Diseiio Metal, considerando que al no existir
competidores que dediquen exclusivamente la produccion a estos muebles, la
diferenciacion es casi nula. No puede haber diferenciacion en un mercado en el que no
existen certezas sobre quién provee tal o cual producto. Las herrerias que fabrican los

percheros, lo hacen a partir de pedidos y sin ninguna gestion de marca.
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Por otro lado, debemos considerar que se trata de un mercado en pleno crecimiento,
con apertura récord de tiendas de ropa en la ciudad segun los datos de la Municipalidad de
Posadas. Esto sin tener en cuenta los innumerables showrooms privados y negocios sin

habilitacion mencionados con anterioridad.

Con respecto al nivel de inversion necesario para ingresar al mercado, es un punto
bajo el hecho de que no se necesita demasiado dinero. Las herrerias no necesitan mas que
una maquina para soldar con electrodos, y algunas herramientas de apoyo. Sin embargo, en
funcion de lo descrito en el andlisis de la organizacion, debemos tener presente que la
maquinaria utilizada por Disefio Metal es bastante distinta a las que poseen las herrerias
convencionales, y es justamente lo que genera diferenciacion en nuestros productos. Por lo
que si la competencia desea replicar estos productos, deberdn realizar una inversion

importante.
ATRACTIVO ALTO

En sintesis, podria considerarse para este andlisis un atractivo alto, teniendo en
cuenta la inexistencia de batallas publicitarias, sin guerra de precios y por lo tanto, sin

necesidad de innovacion permanente.
Amenaza de nuevos competidores

Como se ha mencionado anteriormente, a partir del relevamiento realizado en el
analisis de la situacion del mercado, se puede afirmar la existencia de varios competidores.
Sin embargo, ninguno de estos se dedican exclusivamente a la produccion dentro del rubro,

con excepcion de los proveedores de otras zonas del pais.
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Figura 13: Amenaza de nuevos competidores.

BARRERAS DE ENTRADA

- BARRERAS DE SALIDA +

Nota: Elaboracion Propia

El grafico anterior muestra el nivel de atractivo de la industria, en funcion de la
dificultad que implica ingresar al mercado, teniendo en cuenta las barreras de entrada y
salida. En el caso de los muebles de metal para tiendas de ropa para la ciudad de Posadas,
las empresas son varias pero la especificidad en la produccion es escasa, por lo cual es
posible inferir la presencia de pocas empresas. Ademds, se trata de una industria con
barreras de entrada y salida bajas. Esto se debe al escaso nivel de inversion necesario para
comenzar a producir, y a la posibilidad de salir del mercado en cualquier momento
practicamente sin inconvenientes. En cuanto a las utilidades, se realizard un andlisis mas
exhaustivo en etapas posteriores, pero podriamos considerar un sector con beneficios

suficientes.

En sintesis, estamos en presencia de un mercado con un nivel de atractivo
MEDIO+/ALTO. El nacimiento de nuevos competidores siempre es una posibilidad
latente, pero Diseflo Metal apuesta a la diferenciacion con productos exclusivos e

innovadores.
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Amenaza de productos sustitutos

Los percheros de metal son bastante dificiles de sustituir. Existen en el mercado,
percheros de madera de pino, con un costo considerablemente menor, que intentan emular a
los de metal, pero que no presentan un nivel de resistencia aceptable. Esto sumado a que
Diseflo Metal se caracterizara por la innovacion constante, reforzando la caracteristica

diferenciadora de la marca, a partir de la tecnologia que poseemos.
PRESION SUSTITUTIVA BAJA - ATRACTIVO ALTO
En definitiva, la presion sustitutiva es baja y, por lo tanto, el atractivo es alto.
Poder de Negociacion de los Proveedores

El insumo estrella en el caso del mercado de muebles de metal para tiendas de
ropa, es precisamente el metal. Este insumo no se lo puede sustituir por ningtn otro, lo cual
nos vuelve absolutamente dependientes de los proveedores de este material.
Afortunadamente, desde hace algunos afos, los proveedores de cafios de metal se han
incrementado considerablemente en la ciudad de Posadas. Actualmente, existen cerca de
cinco proveedores con precios relativamente similares, pero con propuestas de financiacion
y flexibilidad de pago variadas. Sin embargo, nuestra experiencia reciente, nos permite
divisar algunos problemas de stock, sobre todo a partir de la pandemia. Esto puede derivar

en una situacion problematica, en vistas a mantener una produccion estable.
ATRACTIVO MEDIO

En definitiva, mas alla de la existencia de un numero considerable de
proveedores, teniendo en cuenta el tamafio de la ciudad de Posadas, los problemas de stock

vinculan al sector con un nivel de atractivo medio.
Poder de Negociacion de los Compradores

En el caso de los compradores, por la naturaleza de la industria no existe
organizacion ni concentracion alguna. Los clientes son consumidores finales que buscan

satisfacer una necesidad especifica. Aqui resulta relativamente dificil establecer con
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precision el poder de negociacion que poseen los compradores. Esto va a depender de al
menos dos factores esenciales. Los compradores podrian cambiar de fabricante muy
facilmente. En términos del mercado actual, solo deben contactar a otra herreria o
simplemente buscar otro producto en mercado libre. Por otro lado, como no existe
diferenciacion dentro del espectro competitivo que estamos estudiando, resulta muy
sencillo adquirir cualquiera de los productos que les ofrecen, cuyo Unico punto de

referencia podria estar constituido por el precio.

Sin embargo, Disefio Metal apostard justamente por la diferenciacion y la
innovacion, presentando productos exclusivos y unicos. Esto puede derivar en la
construccion de cierta dependencia por parte de los compradores, considerando que un

cambio de estilo podria resultar malo en términos estéticos.
ATRACTIVO MEDIO

De todos modos, el mercado actual nos dice que los compradores pueden cambiar
de fabricante muy facilmente, pero no hay ningun tipo de concentracién y organizacion

entre ellos. Por lo cual, consideramos en este caso un atractivo medio.

Conclusion del analisis de las cinco fuerzas

Figura 14: Modelo de las cinco fuerzas de Porter Muebles de Metal en Posadas.

ATEACHIVOREDIC ATRACTIVO MEDIO+/ALTO

ATRACTIVO ALTO

ATRACTIVO ALTO ATRACTIVO MEDIO

Nota: Elaboracion Propia en base a Michael Porter.
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ANALISIS FODA

Fortalezas

Unica empresa de la ciudad de Posadas dedicada exclusivamente a la Fabricacion y
comercializacién de muebles de metal para tiendas de ropa.

Fabricacion de modelos unicos y exclusivos en el mercado.

Disposicion de herramientas adecuadas para trabajar tanto con cafios estructurales
redondos como cuadrados.

Disposicion de Pintura Electrostatica en Polvo, lo que marca una gran diferencia en
cuanto a terminaciéon y compromiso con el medio ambiente respecto de la
competencia.

Productos fabricados para resistir por mucho tiempo.

Debilidades

Baja inversion en publicidad en linea.

Disefio Metal no cuenta con local comercial habilitado para atencion al publico.
Canales de distribucion deficientes.

Poca inversion en infraestructura, limitando la capacidad productiva.

Utilizacion de cafios de metal como materia prima principal, que tardan varias

décadas en degradarse, lo que implica un incremento del dafio al medio ambiente.

Oportunidades

Recuperacion del consumo privado luego de la pandemia.

Los clientes no tienen una referencia en cuanto a proveedores de mobiliario para
tiendas de ropa en Posadas.

Apertura de tiendas de ropa con alto nivel de crecimiento en la Ciudad de Posadas.
Valoracion de lo producido localmente.

Importante crecimiento del casco urbano de la ciudad de Posadas, generando
grandes asentamientos territoriales en zonas alejadas del centro.

Tendencia a comprar productos por medios digitales, sin asistir a las tiendas fisicas.

Tendencia de apertura de showrooms privados.
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Amenazas

Incremento de los precios en el rubro de “ropa y prendas de vestir” por encima del
promedio nacional de inflacién.

Los costos metalurgicos dependen en gran medida de los precios internacionales, lo
que sumado a un escenario de relativa volatilidad del tipo de cambio, genera mucha
incertidumbre.

Crecimiento del amoblamiento de locales con muebles de estilo industrial.
Tendencia a la automatizacion de los procesos de soldadura y su posible aplicacion
en el rubro de muebles de cafio para tiendas de ropa.

Tendencia a la utilizacion del aluminio en la industria de los muebles de metal,

generando mayor conciencia en el cuidado del medio ambiente.
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Posibilidades y Desafios Clave

Tabla 1: Posibilidades y Desafios Clave

DISENO
METAL

FACTORES INTERNOS
FORTALEZAS DEBILIDADES
- Unica empresa de la ciudad de Posadas dedicada | -Baja inversion en publicidad en linea.
exclusivamente a la Fabricacion y
comercializacion de muebles de metal para tiendas | -Disefio Metal no cuenta con local comercial
de ropa. habilitado para atencion al publico. (Si Showroom)

- Fabricacion de modelos unicos y exclusivos en el
mercado.

- Disposicion de herramientas adecuadas para
trabajar tanto con cafos estructurales redondos
como cuadrados.

- Disposicion de Pintura Electrostatica en Polvo, lo
que marca una gran diferencia en cuanto a
terminacion y compromiso con el medio ambiente
respecto de la competencia.

- Productos fabricados para resistir por mucho
tiempo.

-Canales de distribucion deficientes.

-Poca inversion en infraestructura, limitando la
capacidad productiva.

“ERZOSHAO>™

nOoZREHHKH

OPORTUNIDADES
-Recuperacion del consumo privado luego de
la pandemia.

-Los clientes no tienen una referencia en
cuanto a proveedores de mobiliario para
tiendas de ropa en Posadas.

-Apertura de tiendas de ropa con alto nivel de
crecimiento en la Ciudad de Posadas.
-Valoracion de lo producido localmente.
-Importante crecimiento del casco urbano de
la ciudad de Posadas, generando grandes
asentamientos territoriales en zonas alejadas
del centro.

-Tendencia a comprar productos por medios
digitales, sin asistir a las tiendas fisicas.

- Tendencia de apertura de showrooms
privados

AMENAZAS
-Incremento de los precios en el rubro de
“ropa y prendas de vestir” por encima del
promedio nacional de inflacion.
-Los costos metalurgicos dependen en gran
medida de los precios internacionales, lo que
sumado a un escenario de relativa volatilidad
del tipo de cambio, genera mucha
incertidumbre.
-Crecimiento del amoblamiento de locales con
muebles de estilo industrial.
-Tendencia a la automatizacion de los
procesos de soldadura y su posible aplicacion
en el rubro de muebles de cafio para tiendas de
ropa.
-Tendencia a la utilizacion del aluminio en la
industria de los muebles de metal, generando
mayor conciencia en el cuidado del medio
ambiente.

POSIBILIDADES CLAVE

e Posicionar la marca Disefio Metal,
vislumbrando la necesidad de los
clientes de contar con una
referencia en el rubro.

e  Ofrecer un modelo de negocio que
ofrezca soluciones mediante los
medios virtuales.

e Comunicar el compromiso de la
empresa con el medio ambiente y
la necesidad de cuidar el planeta
por medio de promover un cambio
de habitos en el consumo.

o  Ofrecer modelos de muebles estilo

industrial.
o Lanzamiento de una linea de
percheros de aluminio,

demostrando nuestro compromiso
con el medio ambiente.

e [Lanzamiento de una linea de
percheros de cafio desmontables
faciles de transportar.

DESAFIOS CLAVE

° Incremento notable de la inversion

en medios de comunicacion Yy
publicidad.

e  Apertura de un local de atencion al
publico.

e  Automatizacién de los procesos de
distribucion, mediante el

establecimiento de horarios fijos de
entrega de productos, con opcion a
posibilidades  flexibles que se
adapten a los tiempos del cliente.

e  Desarrollar un plan para abandonar
gradualmente la produccion con
cafios de acero, reemplazandolo con
materiales menos nocivos para el
medio como el aluminio.

e Comenzar a indagar en el mundo de
la automatizaciéon de los procesos
de soldadura a los fines de reducir
costos de produccion.

Nota: Elaboracion propia.
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El cuadro anterior surge de combinar los factores internos con los factores externos,
obteniendo a través de este diagnostico, las posibilidades y desafios clave que la empresa
ha de definir como estrategia.

De la combinacion de las fortalezas con las oportunidades y amenazas, se desprende
que existe una posibilidad clave en cuanto a posicionar una marca que funcione de
referencia para los clientes en el rubro de muebles de metal para tiendas de ropa. También a
partir de considerar el incremento del comercio electronico, es fundamental pensar en la
implementacién de un modelo de negocio virtual, en donde exista la posibilidad de adquirir
este tipo de muebles absolutamente en forma digital, ofreciendo una experiencia unica y
placentera sin tener que recurrir al traslado a una tienda fisica. Por otro lado, en lo que
respecta a la utilizacion de materiales duraderos y la fabricacion de productos pensados
para perdurar, es importante comunicar el compromiso de la marca con el medio ambiente,
considerando la tendencia a consumir bienes amigables con la naturaleza y el cuidado del
planeta.

También es relevante el lanzamiento de una linea de percheros de metal con estilo
industrial, ya que constituye una tendencia en el rubro y contamos con la capacidad
productiva necesaria.

Finalmente, es de suma importancia el lanzamiento de una linea de percheros de
aluminio que ofrezca una alternativa para aquellos clientes que estén dispuestos a hacer un
esfuerzo econdémico extra demostrando un compromiso mucho mayor con el medio
ambiente. Ademds, a partir de lo que significa la apertura de los showrooms privados,
resultaria acertada la produccion de percheros desmontables que permitan un traslado
mucho mas simple teniendo en cuenta el tamafio reducido en el que se manejan éste tipo de
tiendas.

En cuanto a los desafios clave, que surgen de combinar las debilidades de la
empresa con las oportunidades y amenazas, es necesario comenzar a pensar en cuestiones
como la apertura de un local de atencion al publico, mas alla de que el modelo de negocio
ofrecido sea estrictamente virtual. Por otro lado, indagar en la automatizacion de los
procesos de soldadura seria un desafio a largo plazo, pensando en que tarde o temprano
pueden aparecer competidores que posean este tipo de tecnologia con costos de produccion

mucho menores a los nuestros.
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Otra cuestion interesante, estaria vinculada al abandono progresivo y gradual de la
utilizacion de cafios de acero como materia prima principal, reemplazandolo con aluminio.
Esto le sumaria un valor agregado importante a la marca desde el punto de vista del
compromiso con el planeta, pero habria que seguir muy de cerca el incremento que
significaria en el precio final de los productos y como esto repercute en las ventas.

Finalmente, un desafio clave estaria relacionado a automatizar al maximo posible
los procesos de distribucion, estableciendo dias y horarios de entrega fijos, pero con la

opcidn de pactar entregas o envios acorde a los tiempos de cada cliente.

MARCO REFERENCIAL PARA EL ABORDAJE CONCEPTUAL

Marco Teorico

Cada vez son mas las empresas que desarrollan canales de venta directa al publico,
o canales D2C (direct to consumer), por razones que muchas veces tienen que ver con la
necesidad de proteger sus productos e imagen durante los procesos de traslado por los
diversos canales de distribucion, hasta arribar finalmente al consumidor. Los que confiamos
en lo que ofrecemos, deseamos que nuestros productos lleguen al cliente de manera 6ptima,
con el objetivo de que la entrega de valor que define nuestro compromiso con el mismo y
con la Marca, se desarrolle en un marco ideal. En este sentido, Kotler refiere a que “los
clientes le compran a la empresa que ofrece el mas alto valor percibido por ellos; es decir,
evaluan la diferencia entre todos los beneficios y todos los costos de una oferta de mercado
en relacion con las ofertas de la competencia” (Kotler, 2013, pag. 13). Esto nos permite
entender y acentuar ain mas la importancia de gestionar nuestros productos de la mejor
forma posible en los distintos canales de distribucion. En el caso puntual de Disefio Metal,
anteriormente hemos hecho mencion a la problematica de la presencia de nuestros
productos en las mueblerias minoristas de las cuales somos proveedores, en el sentido de
que no adquieren diferenciacion respecto de los de la competencia. En términos simples,
estas mueblerias; dentro de la categoria de percheros para tiendas; no solamente
comercializan articulos de nuestra empresa, sino que también lo hacen con productos de
otros fabricantes, sin diferenciar estandares de calidad. Este “valor percibido” al que hace

referencia Kotler es en el que necesitamos trabajar, demostrandole al cliente las enormes
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diferencias que existen entre lo que nosotros les ofrecemos y lo que pueden encontrar en
otros fabricantes.

He aqui la necesidad de desarrollar nuestro propio canal minorista de venta directa,
con el objetivo de impulsar y posicionar nuestra Marca como sinonimo de calidad frente a
la competencia. Vazquez define un canal de marketing o de distribucion como “(...) un
conjunto de organizaciones independientes comprometidas en el proceso de hacer que un
producto o servicio esté disponible para su uso o consumo” (Vazquez, 2009, pag. 1). El
problema radica en que los procesos a partir de los cuales nuestros productos se presentan
al cliente (dentro de los locales de venta de los minoristas actuales), no permiten destacar
los principales atributos que estos realmente poseen, y que constituyen nuestra carta de
presentacion. No alcanza simplemente con que el producto “esté disponible”, las acciones
deben centrarse en comunicar al cliente la existencia de ese factor diferenciador que nos
hace distintos a los demads, y que los transforma en especiales a ellos. De hecho, una de las
22 leyes a las que se refiere Al Ries, esta vinculada a la “Ley de los atributos”. El autor
menciona que “es mucho mejor buscar un atributo opuesto que le permita jugar contra el
lider. La palabra clave es opuesto, similar no sirve de nada” (Ries & Trout, 1999, pag.
111). Estamos absolutamente convencidos de que nuestros productos son totalmente
opuestos a los de aquellos que lideran el mercado, y nos encomendamos en la mision de
demostrarlo, destacando los atributos que definen el “Reason to Believe” o las razones para
creer en nuestra Marca.

Siguiendo esta linea argumental, el mismo Al Ries, en su libro “Posicionamiento”,
menciona que éste “(...) no se refiere al producto, sino a lo que se hace con la mente de los
probables clientes o personas a las que se quiere influir; o sea, como se ubica el producto
en la mente de éstos” (Ries & Trout, 2002, pag. 7) . Por su parte, Kotler define al
Posicionamiento como un proceso consistente en “(...) organizar una oferta de mercado
para ocupar un lugar claro, distintivo y deseable en relacion con los productos
competidores en las mentes de los consumidores meta” (Kotler, 2013, pag. 50). Esta claro
que no podemos organizar esa oferta de mercado a través de los canales de distribucion por
los que hemos estado transitando durante todos estos afios, y mucho menos posicionar
nuestra marca en las mentes de los consumidores si nuestros minoristas no desarrollan una

vision compartida, dando a conocer las ventajas de nuestros productos por sobre otras
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Marcas. Esta es la principal razon por la cual hemos optado por desarrollar un punto de
venta directo al cliente, utilizando diversas estrategias que nos permitirdn posicionarnos
como garantia de calidad, incrementando las ventas en todas las lineas de productos.

No solo Al Rais define la importancia de los atributos. En cierta forma, Kotler
considera extremadamente relevante la “Diferenciacion”, que consiste en “hacer en
realidad diferente la oferta de mercado para crear un mayor valor para el cliente” (Kotler,
2013, pag. 50). El cliente tiene muchas razones para creer en Disefio Metal, y la
diferenciacion fisica del producto en cuanto a composicion y materia prima, es solamente
una parte muy pequena.

Para esto necesitamos entender por completo el proceso de decision de compra, que
“(...) inicia mucho antes que la compra real y continua un largo tiempo después de ella. En
realidad, podria provocar una decision de no comprar” (Kotler, 2013, pag. 144).
Necesitamos comprender los procesos internos que definen la decision de optar por cierta

alternativa al momento de adquirir un perchero o cualquier otro mueble para sus tiendas.

Estado del Arte

Como bien venimos afirmando, los canales tradicionales de distribucion se estan
viendo modificados por ciertas tendencias vinculadas a la venta directa por parte del
fabricante. Los problemas radican en la necesidad de estar lo mas cerca posible del cliente,
poder acceder a informacidén de primera mano y cuidar la marca a partir de una gestion
meticulosa de la misma.

“Ser un Ecommerce D2C significa tener una estrategia de venta en
linea cuyo objetivo es no depender de intermediarios para la comercializacion
de los productos; sino, busca vender, a través de plataformas digitales, redes
sociales y sitios web. Su importancia se traduce en el control total sobre la
fabricacion, el marketing y la distribucion del producto y toda la data que estos
procesos generan.” (Bedregal, 2021, pag. 1)

El comercio D2C es una tendencia muy interesante, que permite lograr un contacto
directo con el cliente, administrando las relaciones y generando una propuesta de valor

personalizada con cada uno. Se diferencia del Comercio B2C por el motivo de que éste
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ultimo no necesariamente es especifico del comercio electronico entre fabricante y cliente
final.

Es muy dificil hallar fuentes de investigacion y planes de marketing vinculados al
desarrollo de canal directo para posicionamiento de una marcan de muebles de cafio, y
mucho menos de percheros y mobiliario de cafio para tiendas de ropa. De hecho, la mayoria
de los andlisis se basan en el posicionamiento de muebles de madera, pero que de algun
modo, no llegan a impactar ni lograr ocupar un lugar distintivo en la mente de los
consumidores meta. Quizas tenga que ver con esta necesidad de generar un canal directo,
ya que la mayoria comercializa a través de terceros. ;Quién recuerda una marca de
escritorio o de sillas? ;y de percheros? Es probable que se recuerde el lugar de compra,
pero es casi imposible recordar la marca del mueble que compramos.

No pasa lo mismo cuando compramos un producto de Arcor, que ha desarrollado
“Arcor en Casa” como parte de esta tendencia de las grandes empresas, a incursionar en el
comercio D2C, ofreciendo productos directamente a través de su pagina web sin tener que
recurrir al supermercado o a algun quiosco. De esta manera, Arcor se asegura de tener un
contacto directo, ofreciendo una experiencia unica a sus clientes y desarrollando una base
de datos propia acerca del consumo de los mismos. En esta pequefia porcion de su modelo
de negocio, no necesita controlar la gestion de la marca por intermedio del retailer, sino
centrarse en brindar una experiencia directa al cliente final.

En cierta forma, el antecedente mas proximo al andlisis de nuestra tematica, refiere
a un trabajo de Tesis de Grado de la carrera Ingenieria Industrial del Instituto Tecnoldgico
de Buenos Aires, cuyo autor es Sebastidn Hochman. El trabajo lleva como titulo
“Desarrollo del canal de ventas minoristas para productos siderurgicos”, y tiene como
objetivo, ademas del desarrollo de canal, “(...) publicitar la marca y posicionarla como
lider del mercado, obteniendo la maxima rentabilidad” (Hochman, 2007). Si bien éste
proyecto no generd un canal directo de comercializacion, el posicionamiento se llevd a
cabo desarrollando y gestionando la marca en los canales minoristas existentes,
determinando cuales son los productos de mayor aceptacion por parte de los clientes

finales.
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Perspectiva propia

La tendencia acerca del desarrollo de canales directos ha mostrado un crecimiento
enorme en los ultimos tiempos, sobre todo a partir de la pandemia que ha comenzado en el
ano 2020. Las restricciones con las que se han encontrado muchas empresas, de comerciar a
través de los canales tradicionales de distribucion, ha empujado a sus directivos a generar
relaciones mas cercanas con el cliente, a través del comercio D2C. esto no solo les permitié
continuar comercializando sus productos o servicios, sino que significo una posibilidad
para gestionar sus marcas y posicionamientos de manera mas eficaz. No solo es el caso de
Arcor, sino de muchas otras compaifiias que han adoptado este modelo de negocio, quizas
no abandonando los canales de siempre, pero como una forma de estar un poco mas cerca
del cliente, conociéndolo e interactuando. De hecho, algunos de los beneficios de comerciar
mediante este modelo, es “tener mayor eficiencia en los costos de transaccion eliminando a
los intermediarios, permite incrementar los porcentajes de ganancias” (Bedregal, 2021,
pag. 1) y “mayor conexion con el consumidor final para recabar insights de compra y
afinar la propuesta de valor actual de los productos” (Bedregal, 2021, pag. 1). Si
solamente colocamos nuestros productos en los locales de venta de los minoristas, es muy
dificil acceder a informacién que nos permita entender el comportamiento de decision de
compra de los mismos. Y esta es informacion fundamental para mejorar las propuestas de
valor de nuestros productos o servicios.

Especificamente en el caso de Disefio Metal, no es posible lograr un
posicionamiento de marca por mas perfectos que sean nuestros productos en relacion a los
de la competencia, si continuamos entregandolos a los minoristas para que estos los
ofrezcan de la manera en que lo vienen haciendo. Los clientes deben ser conscientes de las
diferencias que caracterizan a nuestros productos, de las cualidades y atributos propios de la
marca.

En este sentido, una tematica especifica por abordar e investigar, esta vinculada al
nivel de compromiso del minorista con los lineamientos de gestion de la variedad de
marcas que comercializa. No tiene que ver necesariamente con la idea de intentar vender un
producto o servicio teniendo en cuenta solamente los atributos fisicos o utiles del mismo. El
minorista es quien tiene el contacto directo con el cliente final, y es quien debe

comprometerse con lo que cada marca desea transmitir, con la propuesta de valor que
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quiere entregar. En nuestro caso, nos vemos en la necesidad de tomar distancia de los
canales tradicionales de distribucion, desarrollando un canal directo para poder entender
mejor al cliente y mejorar la propuesta. Y esta es una tematica que requiere de mucho

trabajo e investigacion.

BASES ESTRATEGICAS

Vision

Disefio Metal busca “ser una marca de referencia, llevando muebles de calidad y
amigables con el medio ambiente, despertando la confianza de los clientes en cada rincon
de la provincia de Misiones”.

Esta vision muestra una aspiracion que en el largo plazo no resulta para nada
grandilocuente, sino lo suficientemente razonable teniendo en cuenta que se trata de una
marca nueva que busca posicionarse en el mercado. En este sentido, de los andlisis de la
dimension del mercado realizados con anterioridad, surge la inexistencia de un referente
respecto al rubro, por lo que esto posibilita aspirar sin mayores preocupaciones a

constituirnos como una marca representativa en el sector en el que competimos.

Mision

La razon de ser de Disefio Metal es “acompariar a nuestros clientes en la decision
de emprender, aportandoles la solucion que necesitan para sus tiendas, diseiiando y
creando productos de una calidad superior sin comprometer el futuro de las proximas
generaciones”.

Para la marca es fundamental transmitir esta mision como lema inspirador, pensar
en la necesidad del cliente y en esa decision tan importante para ellos. Emprender no es
para nada facil y las expectativas que giran en torno a esa decision suelen ser muy altas, por
lo que la presencia de Disefio Metal y el acompafiamiento que implica la eleccion de los

muebles juega un papel fundamental y muy relevante para el cliente.

Valores
Excelencia y calidad por encima de todo: la calidad siempre serd una caracteristica

de los productos que ofrece Disefio Metal, fabricando muebles pensados para durar mucho
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mas que los de la competencia. Esto esta absolutamente ligado con el compromiso que
muestra con el cuidado del medio ambiente y como una anteposicion a la cultura del
descarte que describe al consumo en la modernidad liquida. Todas las estrategias de la

marca se basan en este valor fundamental.

Exclusividad e innovacion: Disefio Metal siempre se caracterizara por ofrecer
disefios Unicos y exclusivos, productos que no existen en el mercado sino hasta que la
marca los da a conocer. La empresa no realizara copias de productos de la competencia. La

inversion constante en desarrollo e innovacion es un pilar de la marca.

Cada cliente es igual de importante: para Disefio Metal, los clientes son la razon de
ser de la empresa, por lo que establecer una relacion duradera con los mismos entregando y
captando valor, resulta sumamente importante para poder construir una relacion basada en
la confianza. La marca considera a cada cliente igual de importante en cualquier caso,

atendiendo constantemente a sus necesidades, hallando siempre la mejor solucion.

Siempre Vanguardistas: Disefio Metal siempre estd a la vanguardia, ofreciendo
soluciones segun las ultimas tendencias en cuanto a fabricacion de muebles de metal para
tiendas de ropa. Si existe alguna tendencia reciente, Disefio Metal sera la primera en

ofrecerla.

Responsabilidad con el medio ambiente: la marca considera que un valor
fundamental es la contribucién en cuanto al cuidado del planeta, resguardando todo lo
posible el futuro de las proximas generaciones. En este sentido, la empresa se antepone a la
cultura del descarte, concientizando sobre la eleccion de productos mas amigables con la
naturaleza, desalentando la demanda de muebles de bajo costo pensados para convertirse en

basura en muy poco tiempo.
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Politicas
Las politicas de Disefio Metal estaran alineadas con los valores que caracterizan a la
empresa, signadas por una serie de directrices que guiardn el funcionamiento de la

organizacion y determinaran las estrategias.

Politicas de Producto: Diseno Metal tiene como valor esencial la exclusividad e
innovacion constante, por lo que los productos siempre deben alinearse con estas
caracteristicas, buscando ofrecer modelos Unicos en el mercado, mas alla de la usabilidad.
También es fundamental respetar la calidad de los mismos como anteposicion a la cultura
del descarte, fabricando siempre muebles pensados para durar mucho tiempo y contribuir a
dafiar en la menor proporcion posible el medio ambiente. Esto implica utilizar, en la medida
de las posibilidades y sin comprometer el patrimonio de la organizacion, materiales de

calidad superior.

Politicas de Comunicacion: Disefio Metal busca ser una referencia en el rubro,
demostrando siempre el compromiso con la sociedad y la transformacion de las formas de
consumo actual, por lo que la comunicacion debe estar orientada a generar experiencias que
posibiliten a la audiencia objetivo a tomar conciencia de la importancia de cuidar el planeta,
realizando una eleccion que no solo contribuird a satisfacer la necesidad propia inmediata,
sino que aportara el granito de arena para cuidar un poco mas el lugar en el que vivimos.

La comunicacion también estard centrada en informar acerca de las caracteristicas
fisicas del producto, exhibiendo en muchas ocasiones la composicion de los materiales
utilizados y la calidad final de los muebles.

Por otro lado, la marca solo publicitard en medios tradicionales en los casos que

sean debidamente justificados, de otro modo el medio a utilizar seran los canales digitales.

Politicas de Precios: las estrategias de precios de Disefio Metal deben desarrollarse
acorde a los valores de la empresa. En ningin caso los productos de la marca tendran un
precio inferior a los de los principales competidores, con excepcion de aquellos casos en
que pueda constatarse que la calidad del producto en cuestion es de todos modos superior al

del competidor.
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En este sentido, la empresa se caracteriza por ofrecer los precios mas altos, pero

justificada por la calidad mas elevada del mercado

Politicas de Clientes: Los clientes son el alma y la razon de ser de la organizacion,
por lo que mas alld de la automatizacion de los procesos de conversion de ventas, siempre
se debera prestar especial atencion a las consultas personales por los distintos medios. La
respuesta a estas consultas sera en todos los casos luego de transcurrido no mas de 20
minutos de realizada la misma.

En lo que respecta al servicio posventa, se deberd realizar un seguimiento de
conformidad por los siguientes tres meses posteriores a la conversion, al menos en dos
oportunidades. Esto implica verificar que el cliente se encuentre satisfecho con el producto
y si hubiera alguna falla, informar inmediatamente al sector de produccion.

Por otro lado, se debera notificar al cliente inmediatamente y mantenerlo informado
constantemente en caso de demoras o cualquier problema que pudiera surgir con la entrega
de los muebles.

Finalmente, la empresa debera utilizar el medio de comunicacion de preferencia del

cliente, a través del cual éste se sienta mas comodo.

Politicas de reembolso: en todos aquellos casos en los que el cliente informe acerca
de una falla de cualquier tipo respecto del producto, se le ofrecera en primera instancia un
reemplazo del mismo. En caso de no acceder al cambio, se le propondra un cambio de

modelo o finalmente la restitucion de la totalidad del monto abonado.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS CUANTIFICABLES

Objetivos de Negocio

- Posicionar la marca “Disefio Metal" para ubicarla en el Top of Mind,
transmitiendo los valores de calidad y responsabilidad social propios de la
empresa, despertando la confianza y fidelidad de cada cliente en la Ciudad de
Posadas Misiones en el afio 2023.

- Desarrollar una estrategia de comercializacion exclusivamente digital,

generando un total de 4.000 seguidores geo localizados en la provincia de
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Misiones distribuidos en todas las redes sociales en las que estaremos presentes
durante todo el 2023.
Generar conversiones de venta a través de los medios digitales y redes sociales

por un total de 5 millones de pesos durante el afio 2023.

Objetivos Especificos SMART

Pagina web

Lanzar una pagina web con tienda e-commerce que permita acceder a toda la
informacion necesaria sobre los productos y realizar conversiones de venta
completamente en forma digital antes del 15 de enero de 2023.

Generar trafico de al menos 20 usuarios por dia geo localizados en la provincia
de Misiones proveniente de trafico organico durante los primeros 6 meses del
2023, duplicando ese nimero para el mes de diciembre del mismo afio.

Generar trafico de al menos 50 usuarios diarios geo localizados en la provincia
de Misiones provenientes de campafias publicitarias pagas durante los primeros
6 meses del 2023, duplicando ese nimero para el mes de diciembre del mismo
afo.

Realizar como minimo 10 conversiones de venta semanales en promedio por

medio de la tienda virtual durante todo el 2023.

Redes Sociales

Generar un minimo de 60 conversaciones semanales promedio provenientes de
campafas en Facebook/Instagram con un alcance promedio de al menos 4.000
personas semanales.

Generar un total de 2.000 seguidores en la Pagina de Facebook geo localizados
en la provincia de Misiones durante el afio 2023.

Generar un total de 2.000 seguidores en la Cuenta de Instagram geo localizados
en la provincia de Misiones durante el afio 2023.

Generar en promedio 300 visitas semanales a la Pagina de Facebook durante el

2023.
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Generar en promedio 300 visitas semanales al perfil de Instagram durante el

2023.

Alcanzar un promedio de 20 comentarios por publicacion tanto en Facebook

como Instagram en 2023.

Alcanzar un promedio de 200 interacciones semanales con el contenido

publicado en Instagram durante el 2023.

Generar 20 conversiones de venta semanales a través de las redes sociales

durante el 2023.

KPI para el éxito

Tabla 2: KPI segtn objetivos y medios correspondientes

- Posicionar la marca “Disefio Metal" para ubicarla en el Top of

MEDIANTE ENCUESTAS

Mind, transmitiendo los valores de calidad y responsabilidad social ONLINE: ENGAGEMENT
propios de la empresa, despertando la confianza y fidelidad de cada VOLUMEnggﬁSQUEDA
cliente en la Ciudad de Posadas Misiones en el afo 2023. DE MARCA
-TRAFICO DIRECTO
-MENCIONES DE MARCA
- Lanzar una pagina web con tienda e-commerce que permita
acceder a toda la informacion necesaria sobre los productos y
realizar conversiones de venta completamente en forma digital antes
del 15 de enero de 2023. -CTR
- Generar trafico de al menos 20 usuarios Unicos por dia geo - PORCENTAJE DE REBOTE
localizados en la provincia de Misiones proveniente de trafico - F%Eﬁi%?gsgﬁélgsco
organico durante los primeros 6 meses del 2023, duplicando ese §
= " e e sk B - USUARIOS ACTIVOS POR
nimero para el mes de diciembre del mismo afio. REGION
- Generar trafico de al menos 50 usuarios unicos diarios geo | - CONVERSIONES DE VENTA
localizados en la provincia de Misiones provenientes de campaias - PORCENTAJE DE
publicitarias pagas durante los primeros 6 meses del 2023, ABANDONO DE CARRITO
duplicando ese nimero para el mes de diciembre del mismo afio.
- Realizar como minimo 10 conversiones de venta semanales en
promedio por medio de la tienda virtual durante todo el 2023.
- Generar un minimo de 60 conversaciones con mensaje privado
semanales  promedio  provenientes de  campafas en
Facebook/Instagram con un alcance promedio de al menos 5.000 - ALCANCE
personas semanales. - CONVERSACIONES CON
- Generar un total de 2.000 seguidores en la Pagina de Facebook geo MENSAJES INICIADAS
localizados en la provincia de Misiones durante el afio 2023. - CANTIDAD DE SEGUIDORES
- Generar un total de 2.000 seguidores en la Cuenta de Instagram - COMII:I?]?{%I:%N DEL
geo localizados en la prc.wincia de.l\(lisiones durante el afio 20?3. (GEOLOCALIZACION)
- Generar en promedio 300 visitas semanales a la Pagina de | - INTERACCIONES CON LAS
Facebook durante el 2023. PUBLICACIONES.
- Generar en promedio 300 visitas semanales al perfil de Instagram | - CONVERSIONES DE VENTA
durante el 2023. ENREDES,
- - — -VISITAS A LA PAGINA DE
- Alcanzar un promedio de 20 comentarios por publicacion tanto en FACEBOOK
Facebook como Instagram en 2023. -VISITAS AL PERFIL DE
- Alcanzar un promedio de 200 interacciones semanales con el INSTAGRAM.

contenido publicado en Instagram durante el 2023.

- Generar 20 conversiones de venta semanales a través de las redes
sociales durante el 2023.

Nota: Elaboracion propia.
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INVESTIGACION

Definicion del Problema / Pregunta de Investigacion
- ;Como logramos que los clientes asocien la Marca de muebles para
tiendas de ropa “Diseiio Metal” como sinonimo de calidad superior
ante la competencia y de esta manera despertar la confianza y fidelidad

de cada cliente?

Objetivos de la Investigacion
Objetivo General
- Conocer y analizar los factores decisorios a partir de los cuales los
clientes optan por una alternativa determinada al momento de adquirir un
mueble o estructura de metal para su tienda de ropa.
Objetivos Especificos
- Conocer y comprender la informacion que manejan los clientes acerca de
la composicion de la estructura de los muebles y estructuras de metal que
adquieren.
- Analizar e interpretar las preferencias de los clientes en torno a la
materia prima utilizada en los muebles y la relacion calidad -. precio al
momento de adquirir un mueble o estructura de metal para su tienda de

ropa.

Brief de Investigacion
Tabla 3: Brief de Investigacion
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Nota: Elaboracion propia.

Propuesta de Disefio Metodoldégico de la Investigacion

Con respecto al disefio de la metodologia, se considera que lo mas apropiado es
realizar una tipo de investigacion exploratoria mediante entrevistas en profundidad para
todos los objetivos propuestos. Esto se debe al caracter cualitativo de la informacion
necesaria para posicionar la marca. Es importante conocer las respuestas de cada
entrevistado, expresadas en términos de la subjetividad que denota cada opinién en
particular. Por lo tanto, una encuesta no permitiria conocer, con la certeza de las entrevistas,
las razones individuales por las cuales cada cliente toma la decision de adquirir un

determinado perchero de metal para su tienda de ropa.
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Tabla 4: Propuesta de disefio metodologico

Procesamiento y
analisis de entrevistas.
Procesamiento y
analisis de entrevistas.

Nota: Elaboracion propia.

Tamano de la Muestra

Se realizard un total de 6 entrevistas en profundidad, teniendo en cuenta una
seleccion aleatoria referente a la poblacion establecida anteriormente, entrevistando solo a
aquellos casos en los que posean al menos un perchero de metal en sus tiendas o

showrooms.
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Instrumento de recoleccion

Entrevista en Profundidad

Presentacion: Muy buenos dias mi nombre es Max, soy estudiante de la

Especializacion en Direccion Estratégica de Marketing de la Universidad de Buenos Aires.

Estoy realizando una entrevista a personas mayores de 25 afios, emprendedores y duefios de

tiendas de ropa, a los fines de conocer motivos de eleccion, preferencias, conocimiento

técnico, entre otras cuestiones, referente a los percheros y muebles en general que utilizan

en las tiendas.

1.

2
3.
4

10.
11.

Tendria la amabilidad de cederme algunos minutos para conversar.

Nombre (Ficticio): An6énimo.

Sexo (Consignar por observacion):

(Hace cuanto tiempo se inauguro6 la tienda? ;Coémo surge este proyecto?
Mas alla de la composicion actual de tus muebles y percheros ;De qué
material los preferis? ;Por qué?

(Qué cosas tuviste en cuenta al momento de comprar el mobiliario para esta
tienda? ;Indagaste en distintas opciones antes de comprar o fue una decision
rapida? ;Por qué?

(Qué pensds acerca de la calidad de tus percheros actuales en cuanto a
resistencia, usabilidad, comodidad, terminaciones, pintura, etc.? ;Los
volverias a comprar o los cambiarias por otros modelos? ;Por qué?

(Qué opinas sobre el precio que pagaste por estos percheros? ;Son acordes a
la calidad y prestaciones? ;Pagarias un precio mas alto por un producto de
mayor calidad?

(Conocés los materiales con los cuales estan fabricados estos percheros?
(Podrias decirme qué tipo de cafio es y cudl es el espesor? ;Crees que son lo
suficientemente resistentes?

(Podrias decirme qué tipo de pintura se ha utilizado en estos percheros?
(Estas conforme en ese sentido? ;Por qué?

(Conocés la pintura electrostatica en polvo?

Como sabras, actualmente existe una tendencia a utilizar muebles mas

amigables con el medio ambiente, como por ejemplo la utilizacion del
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aluminio que es 100% reciclable. ;Qué opinas al respecto? ;Estarias
dispuesto/a a contribuir con esta causa? ;De qué modo? ;Por qué?
12. Una tultima pregunta, ;Cudntos afios tenés?

Finalizacion: Estoy inmensamente agradecido por tu tiempo!!! Hasta pronto!!!

Analisis e interpretacion de datos

En una primera aproximacion al andlisis de las entrevistas realizadas, se puede
constatar que las mismas dejan entrever ciertos patrones similares de respuesta para algunas
categorias especificas. A los efectos de obtener informacion que nos posibilite conocer y
comprender de manera amplia y profunda estos patrones y sus causas, se realizard un
analisis comparativo constante, teniendo en cuenta el total de las entrevistas realizadas, y
considerando para cada caso, categorias definidas en funcion de los objetivos de esta

investigacion.

Preferencia en cuanto a la materia prima principal del mueble

En casi todos los casos, los entrevistados consideran que prefieren los percheros de
metal por sobre los muebles de madera, y las razones son bastante similares. Son varios los
que sustentan sus respuestas en la resistencia y la posibilidad de exhibir mejor las prendas.

En el caso de Yamila, de 25 afios, “...la verdad es que yo prefiero de metal porque
no absorben humedad, son adaptables a diferentes tipos de climas, y son mds resistentes”
(La transcripciéon completa de las entrevistas figuran en el Anexo). Como podemos
observar, ella considera que los percheros de metal son més resistentes que los de madera y
esto constituye uno de los principales motivos de la preferencia. Pero también es importante
la mencion que realiza acerca del problema de la humedad y la solucion que significa el
metal en este sentido.

13

Por otro lado, Edith de 45 afos, menciona lo siguiente: “...ciertamente prefiero
exhibir las prendas en los percheros de metal que tengo colocados en la pared, porque la
gente elige a su gusto y si le gusta una remera ya la lleva directamente, es mucho mejor”.
Aqui aparece otro factor interesante vinculado a las razones de la preferencia, relacionado a
la posibilidad de exhibir mejor la ropa, por lo que esta persona considera importante la

comodidad para sus clientes, al momento de visualizar las opciones y tomar una decision de

compra.
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En el caso de Miguel (31 afios), también menciona la durabilidad de los percheros
fabricados en metal por sobre los muebles de madera. El afirma lo siguiente, “ademds de
que duran mucho mas, podés exhibir las prendas y asi es mucho mas facil para los clientes
que vienen a ver”. Aqui figura nuevamente la caracteristica de resistencia y la posibilidad
de exhibicion de las prendas como una oportunidad que mejora la experiencia del cliente al
momento de seleccionar un determinado producto, la posibilidad de comparar distintos
modelos.

También para Silvia (33 afios), los percheros de metal son mas duraderos y por eso
los prefiere. En un pasaje de la entrevista, ella menciona lo siguiente, “prefiero los
percheros de metal porque son mas duraderos que los de madera”.

Finalmente, el caso de Mercedes (43 afos) es distinto, ya que prefiere los muebles
de madera, pero de igual manera necesita los percheros de metal para exhibir las prendas.
Al respecto, menciona lo siguiente, “es imposible tener todo doblado en un estante o en los
cubos, por lo cual si o si los necesito, sino se pierde mucho tiempo cuando los clientes
vienen y tenés que mostrarle uno por uno y volver a ponerlos en su lugar”. Evidentemente
la cuestion de la exhibicion de la ropa en los percheros de metal es muy importante.

En conclusion, existe una tendencia clara de preferencia hacia los percheros de
metal por diversas razones, pero que se pueden resumir en la resistencia del material por
sobre otros, y la posibilidad de exhibir las prendas, facilitando el trabajo del vendedor y

mostrando una mayor diversidad de opciones al cliente al mismo tiempo.

Consideraciones acerca de la decision de compra

Con respecto a cudles son las cuestiones que tienen en cuenta los duefios de tiendas
de ropa al momento de adquirir un mueble para sus tiendas, en las entrevistas se puede
apreciar que existe cierta similitud y conexion con los motivos iniciales que dieron lugar a
la apertura de la tienda.

Es de esperarse que si el surgimiento de la tienda responde a la necesidad de generar
ingresos para la subsistencia, el factor principal que condiciona la decision de compra sera
el precio. Tal es el caso de Silvia (33 afios), que destaca que su tienda la ayudaria a cubrir
los gastos de la universidad. En un pasaje de la entrevista ella menciona lo siguiente,
“indagué varias opciones, teniendo en cuenta el costo, tiempo, traslado y durabilidad”.

Evidentemente no se trata de un proyecto en el cual invirti6 una cantidad irrisoria de dinero,
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sino que mas bien estaba destinado a un fin especifico y su objetivo era realizar un gasto
que le permitiera comenzar a trabajar. Mercedes (43 afios), también menciona la cuestion
del costo, “en ese momento estaba mas barato comprar los que tengo ahora (de metal), no
son de muy buena calidad pero de todos modos me sirven”. En este caso también podemos
apreciar que el surgimiento tiene que ver con una razon netamente vinculada a generar
ingresos para el hogar, y como es de esperarse, la figura del precio también adquiere gran
protagonismo en la decision.

Ademas del caso de estos dos entrevistados, el caso de Miguel y Yamila son
distintos pero responden a una logica en comun relacionada al motivo de la apertura de la
tienda y el peso que adoptan las razones de eleccion en la decision de compra.

En este sentido, tanto Yamla como Miguel tenian empleo fijo al momento del
surgimiento de sus emprendimientos. Yamila (25 afios) menciona lo siguiente, “tuve en
cuenta primero el tipo de cliente, una vez que define que necesitaba, identifiqué la tematica
decorativa, y el tipo de material que iba mejor con esa. Luego pensé en los colores y como
los distribuiria en la tienda”. Como vemos, las cuestiones que ella tuvo en cuenta al
momento de pensar en la compra de sus muebles, se distancian bastante del precio,
accediendo a considerar otros aspectos ya vinculados a un tema de estética, incluso
haciendo mencion a la temética del local, colores y distribucion dentro del espacio fisico.

Con respecto a Miguel (31 afios), afirma lo siguiente, “se puede decir que tuve
presente mas que nada la relacion precio calidad disponible entre las opciones que habia
disponible y la estética de los muebles, para combinarlos de manera adecuada con el
local”. Es cierto que también figura el precio, pero vinculado necesariamente a la relacion
de correspondencia con la calidad, y no como un condicionante aislado. Sin embargo, es
posible apreciar también la importancia de la cuestion estética y la combinacion que
pudiera surgir entre los muebles.

Por otro lado, el caso de Celeste (25 afios) es bastante interesante, ya que ella afirma
haber renunciado a su trabajo de enfermera de tiempo medio por cuestiones relacionadas al
vinculo tenso en su lugar de trabajo y a la imposibilidad de disponer de su tiempo en
cualquier momento. En este caso el motivo del surgimiento es bastante distinto a los
anteriores. Celeste menciona lo siguiente, “toda esta pared gasté 336.000 y si lo tenia que

mandar a hacer en otro lugar era imposible, muy caro, pedi varios presupuestos pero no
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me convencio. Lo que tuve en cuenta es el espacio que iba a tener aca, lo hice todo a
medida”. Aqui es posible apreciar nuevamente el precio y el espacio fisico como un
condicionante primordial al momento de comenzar a decidir la compra.

En definitiva, vemos que las cuestiones que los entrevistados tienen en cuenta al
momento de decidir la compra dependen del modo y el propdsito en funcion del cual surge
el proyecto. En aquellos casos en que surgen por necesidad de cubrir gastos primarios, el
condicionante principal es el precio. Mientras que para aquellos que buscan generar un
ingreso extra o realizar una inversion de dinero, los motivos de decision van mucho mas
alla del precio, buscan opciones que les permita combinar los muebles dentro del espacio
fisico del que disponen, prefieren productos de calidad y buscan generar una buena imagen

en términos de lo estético.

Relacion Precio-Calidad

Con respecto a la relacion precio-calidad, gran parte de los entrevistados consideran
que han abonado un precio justo en términos de la calidad de los percheros que adquirieron.
Esto se puede apreciar, por ejemplo, en las afirmaciones de Silvia, “hace dos arios el precio
era bastante elevado pero teniendo en cuenta la durabilidad, me parece que el precio es
acorde”.

En términos de las palabras de Miguel, “creo que pagué un precio justo, ya que la
calidad es buena y el precio fue razonable”, la situacion es muy parecida, ya que también
considera una relacion pareja entre el precio y la calidad de sus adquisiciones.

Por otro lado, Celeste también afirma haber pagado un precio justo, “si, el precio
que pagué son acordes a la calidad, no me salieron caros”.

En definitiva, este patron se repite en todos los casos. Esto puede deberse a la
inexistencia de sobreprecios en el mercado de muebles de metal para tiendas de ropa. Sin
embargo, teniendo en cuenta que las preferencias son variadas y las necesidades se definen
en funcidn del espacio fisico con el que se cuenta y el motivo de surgimiento del proyecto,
es muy probable que el modo a partir del cual los entrevistados perciben la relacion entre el
precio y la calidad, se vea tergiversado por estos factores.

Otra cuestion a tener en cuenta, refiere a que todos afirman que estarian dispuestos a

pagar un precio mas alto por una oferta de mayor calidad. Esto es fundamental teniendo en
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cuenta que nuestra marca ofrece productos de una calidad superior al promedio del

mercado actual.

Conocimiento técnico sobre los muebles de metal

Con respecto a los conocimientos técnicos acerca de los muebles de metal, veremos
que los entrevistados tienen poca y nula informacion de referencia. Saben que sus percheros
son resistentes y de cafio, pero no conocen qué tipo de material es en términos especificos y
tampoco conocen acerca de la pintura.

De hecho, Yamila, quien trabaja en una ferreteria de la ciudad, cuando Ie
preguntamos acerca del material con el que estan fabricados sus percheros y el espesor de
los mismos, menciona lo siguiente, “el espesor no lo sé, pero creo que son canos
galvanizados, son muy resistentes”’. Definitivamente no se trataba de cafios galvanizados,
por lo que ella pudo esbozar una respuesta, pero no sabia realmente qué tipo de cafio era, lo
que de igual modo demuestra el desconocimiento al respecto.

Lo mismo sucedié con la respuesta de Edith, “la verdad que no, fijate que tiene
como un alambre, un hierrito finito que lo podes ubicar en cualquier parte de la placa”. Lo
que Edith estaba sefialando no era un alambre, se trataba de un hierro del 4 que funcionaba
como perchero para prendas livianas en una placa ranurada.

Celeste tiene un poquito mas de conocimiento, pero sélo fu¢ capaz de identificar el
material principal de un perchero de pared, “sé que es hierro del 8, pero el espesor de estos
canos no tengo ni idea, mi suegro me dio una lista de lo que tenia que comprar y lo
compré, pero no sabria decirte eso porque no conozco”. Nuevamente se aprecia el escaso
conocimiento sobre las caracteristicas técnicas de los percheros. De todos modos, es posible
observar que, hasta aqui, los fabricantes no informan demasiado sobre la composicion o
quizas a los clientes no les interese mucho al respecto.

En conclusion, vemos que los duefios de tiendas de ropa de la ciudad de Posadas
tienen poco o nulo conocimiento acerca de las caracteristicas técnicas de los productos que
adquieren, por lo que probablemente no se trate de un factor condicionante al momento de
tomar una decision. Esto puede percibirse como una oportunidad, considerando que contar
con informacion precisa acerca de estas cuestiones, permitira tomar una decision sobre la
base de un espectro de conocimiento técnico mas amplio, desde el punto de vista del

cliente.
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Conocimiento y conformidad con respecto a la pintura de los percheros

En lo que refiere a conocimiento técnico sobre el tipo de pintura, debemos
mencionar el desconocimiento general al respecto, incluyendo la pintura electrostatica en
polvo. Sin embargo, es importante destacar algunos casos en los que se menciona el
mantenimiento necesario respecto a esta cuestion.

En el caso de Yamila, que ha inaugurado la tienda hace un afio, afirma lo siguiente,
“la verdad es que hasta el momento no se despintan, pero con el roce de las perchas se esta
empezando a desgastar, y supongo que para las fiestas voy a tener que volver a pintar”.
Aqui hay que considerar que la entrevistada lleva apenas un afio de haber adquirido los
productos, por lo que podria considerarse un tiempo bastante corto como para tener que
volver a pintarlos. Esto deja entrever un tipo de pintura de baja calidad, o que al menos no
ofrece la resistencia suficiente para la funcién que debe cumplir el perchero.

Por otro lado, un caso muy parecido es el Edith, “es una pintura blanca que fijate
que no dura tanto, cada 2 o 3 meses lo tenemos que volver a pintar. No estoy conforme
porque es un gasto extra que tengo que hacer, no es mucho pero lo tengo que hacer y en
lugar de invertir en ropa”. Evidentemente en este caso, dos o tres meses es muy poco
tiempo.

El caso de Celeste, que afirma estar conforme, menciona lo siguiente, “creo que es
antioxidante, algo asi. No sé mucho de pintura, pero si estoy conforme”. Teniendo en
cuenta que la entrevistada abri6 la tienda hace apenas un afio y medio, hay que destacar que
no ha transcurrido tiempo suficiente para que el antioxidante comience a desgastarse por el
roce de las perchas. Pero de todos modos, ella demuestra estar conforme en ese sentido.

Por tultimo, cuando consultamos acerca del tipo de pintura utilizado en sus
percheros, Miguel respondid lo siguiente, “no sé, desconozco el tipo de pintura, pero si
tuve que repintarlos el anio pasado”. Nuevamente aparece cierta disconformidad al
respecto.

Los casos analizados, dejan entrever la falta de efectividad y resistencia de la
pintura que utilizan los percheros de metal, algunos mencionan la disconformidad y otros
solamente la necesidad de volver a pintarlos. Esto sumado al desconocimiento de la pintura
electrostatica en polvo que ofrece Disefio Metal, nos muestra una oportunidad para dar a

conocer un tipo de pintura que modificaria en gran medida ese punto de vista.
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Con respecto al cuidado del medio ambiente

En este punto, casi todos los entrevistados consideran importante el cuidado del
planeta, pero no estdn de acuerdo con rescindir calidad por contribuir a esta causa. Quizas
pueda existir, entre los entrevistados, una tendencia a pensar que los productos amigables
con el medio ambiente tienen que ser necesariamente de mala calidad. De ser asi, sabemos
que se trata de una vision errada, ya que, por ejemplo, el aluminio ofrece gran resistencia y
es un material mucho mas liviano, pero 100% reciclable.

Por su parte, Silvia (33 afios), afirma lo siguiente, “si, claro que estaria dispuesta a
contribuir con la causa, ya que estariamos cuidando y protegiendo el medio en el cual
vivimos, lo cual me parece una excelente idea”.

Mercedes (43 afios), también estd dispuesta a colaborar con esta causa, “si estaria
dispuesta a colaborar en ese sentido, pero siempre y cuando me sea de utilidad. No voy a
comprar algo caro y de mala calidad, por mas que sea reciclable porque no me sirve”. Sin
embargo, como en otros casos, aparece esta cuestion de pensar en esta clase de productos
como de calidad inferior.

Algo muy parecido menciona Celeste (25 afios), “la verdad es que si compro algo
asi me tiene que servir realmente, porque si voy a comprar algo que se va a romper en dos
meses, la verdad es que prefiero no hacerlo”. Nuevamente vemos el mismo patréon de
respuesta, con una clara tendencia a considerar que se trata de muebles de mala calidad y
practicamente descartables.

En conclusion, los entrevistados consideran muy importante la contribucion al
cuidado del medio ambiente, pero existe cierta tendencia a considerar que los muebles
amigables con el medio ambiente no son de buena calidad, por lo que podriamos identificar

una relativa confusion entre reciclado y reciclable.

Conclusiones en funcion de los Objetivos de Investigacion y Categorias de
Analisis

No existe una manera Unica y correcta para el andlisis e interpretacion en
investigaciones cualitativas, por lo que las conclusiones que se presentan a continuacion
son relativas en términos de la carga subjetiva que contienen. Si bien existe cierta claridad

en cuanto a las tendencias identificadas, podemos darnos cuenta de que en el universo de la
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fabricacion de muebles para tiendas de ropa depende mucho de la necesidad, gusto y
preferencia de cada cliente en particular, del momento econdémico que cada uno esta
viviendo, del espacio fisico con el que cuenta, de diversas situaciones personales, etc.

Consideramos que se presenta una oportunidad real para entregar un valor superior
a los futuros clientes, ofreciendo productos de calidad, despertando el interés de las
personas, promoviendo la confianza mutua y acompanandolos en la decision de emprender
o de renovar el aspecto de sus tiendas de ropa.

En este sentido, hay una frase muy conocida atribuida a Henry Ford: “Si hubiera
preguntado a la gente qué querian, me habrian dicho que un caballo mads rapido”.
Entonces, considerando por sobre todas las cosas la importancia de las conclusiones de la
investigacion surgidas del analisis de las entrevistas, es fundamental esta lectura entre
lineas que nos posibilita pensar en proponer un producto innovador, que rompa los
esquemas tradicionales en las tiendas de ropas. Los clientes muchas veces no saben lo que

quieren hasta que lo ven.

Tabla 5: Conclusiones en funcion del objetivo de investigacion y categoria de analisis

Analizar e | - Preferencia en cuanto a la
interpretar las preferencias de | materia prima principal del
los clientes en torno a la | mueble.
materia prima utilizada en los | - Consideraciones acerca de la
muebles y la relacion calidad - | decision de compra
precio al momento de adquirir | - Relacion Precio-Calidad
un perchero o estructura de

metal para su tienda de ropa.
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Investigar el nivel de
conocimiento  técnico  que
poseen los clientes en general
acerca de la materia prima
utilizada en la fabricacion del
mobiliario para tiendas de ropa
y su influencia en la decision de

compra.

- Conocimiento técnico sobre los
muebles de metal.

- Conocimiento y conformidad
respecto a la pintura de los
percheros.

- Con respecto al cuidado del

medio ambiente.

ESTRATEGIA

Nota: Elaboracion propia.

Posicionamiento BPS (Brand Position Statement)

Diserio Metal es mejor que otros proveedores de muebles de metal para tiendas de

ropa de adultos emprendedores, independientes, responsables y seguros, porque ofrece una

solucion distinta y especializada en el rubro centrados en la exclusividad, calidad y

confianza.

Como hemos observado en el anélisis del mercado y la investigacion, no existe una

referencia clara para el consumidor en cuanto al rubro de muebles de metal para tiendas de
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ropa en la ciudad, especialmente percheros y otras estructuras. Claramente el cliente
objetivo de Diseflo Metal, necesita una referencia o una Marca que le aporte la confianza
necesaria para que cuando en Posadas necesiten amoblar sus tiendas, lo hagan teniendo una
alternativa clara para después realizar la eleccion de la compra.

En funcién de los andlisis de las entrevistas, pudimos constatar que la razén por la
cual las personas deciden montar una tienda de ropa o showroom, deviene principalmente
de dos cuestiones. Una de ellas esta vinculada a la necesidad de generar ingresos para
cubrir gastos primarios relacionados a la finanzas familiares. Es por eso que nuestros
clientes son fundamentalmente emprendedores que buscan ser independientes. La otra
razén se vincula con la posibilidad de realizar una inversioén con la finalidad de destinar
dinero proveniente de fuentes de ingreso principales o secundarias, que buscan
simplemente una colocacion a los fines de generar ganancias.

Diseflo Metal cuenta con todas las caracteristicas necesarias para brindar una
solucion especializada, porque es la Unica marca que se especializa en la fabricacion de
productos exclusivos en el rubro de muebles de metal para tiendas de ropa. Nuestros
clientes se caracterizan por ser emprendedores, independientes, responsables con el entorno
y seguros. Los emprendedores buscan acompafiamiento en esta etapa y una solucion de
calidad que les inspire confianza, no tienen reparos en contribuir al cuidado del medio
ambiente. Son adultos seguros de si mismos y de sus emprendimientos, y como tal,
necesitan la seguridad que les brinda Disefio Metal.

Todas estas caracteristicas haran que Disefio Metal ocupe un lugar distintivo en la
mente de los consumidores meta, comprendiendo y buscando siempre satisfacer sus

necesidades y deseos.

Segmentacion y Target

Core Target

El Core Target de Disefio Metal estd compuesto por mujeres y hombres
emprendedores o propietarios de tiendas de ropa o showrooms de entre 25 y 45 afios, de
clase social media, media-alta. Estos deben ser residentes de la Ciudad de Posadas
Misiones y deben contar con al menos un teléfono celular con conexion a internet. En su

mayoria son Millennials con cuenta de Facebook e Instagram. Tienen pagina de facebook y
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cuenta de instagram de sus tiendas, por donde comercializan gran parte de las prendas. Sus
historiales de busqueda en linea se relacionan a todo lo vinculado a prendas de vestir,
emprendimientos, medio ambiente, sustentabilidad. Buscan realizar un uso eficiente del
espacio fisico pero sin resignar calidad ni estética, contribuyendo al cuidado del medio

ambiente.

Growth Target

El Growth Target de Disefio Metal estd compuesto por mujeres y hombres
emprendedores o propietarios de tiendas de ropa o showrooms de entre 25 y 45 afios, de
clase social media, media-alta. Estos pueden ser residentes de cualquier ciudad del interior
de la provincia de Misiones que cuenten con servicio de recepcion y envios de
encomiendas a través de empresas locales con sede en Posadas. Deben contar con al menos
un teléfono celular con conexion a internet. En su mayoria son Millennials con cuenta de
Facebook e Instagram. Tienen pagina de facebook y cuenta de instagram de sus tiendas, por
donde comercializan gran parte de las prendas. Sus historiales de blusqueda en linea se
relacionan a todo lo vinculado a prendas de vestir, emprendimientos, medio ambiente,
sustentabilidad. Buscan realizar un uso eficiente del espacio fisico pero sin resignar calidad

ni estética, contribuyendo al cuidado del medio ambiente

Stretch Target

El Stretch Target de Disefio Metal estd compuesto por mujeres y hombres
emprendedores o propietarios de tiendas de ropa o showrooms de entre 25 y 45 afios, de
clase social media, media-alta. Estos deben ser residentes de cualquier ciudad perteneciente
a las provincias de Corrientes y Formosa, que cuenten con servicio de recepcion y envio de
encomiendas de Correo Argentino, Crucero Express o Via Cargo. Deben contar con al
menos un teléfono celular con conexion a internet. En su mayoria son Millennials con
cuenta de Facebook e Instagram. Tienen péagina de facebook y cuenta de instagram de sus
tiendas, por donde comercializan gran parte de las prendas. Sus historiales de busqueda en
linea se relacionan a todo lo vinculado a prendas de vestir, emprendimientos, medio
ambiente, sustentabilidad. Buscan realizar un uso eficiente del espacio fisico pero sin

resignar calidad ni estética, contribuyendo al cuidado del medio ambiente.
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Portaretrato del Consumidor

Nuestros clientes son mujeres y hombres de entre 25 y 45 afios de edad, de clase
social media, media-alta, emprendedores o propietarios de tiendas de ropa en la ciudad de
Posadas Misiones. Son personas dificiles de conformar, que buscan superarse y persiguen
constantemente el éxito y no se detendran hasta alcanzarlo. Les gusta brindar una buena
imagen de sus tiendas a los clientes, se preocupan por invertir en sus locales en muebles
que le aportaran un valor agregado extra a sus productos, pero no gastaran en percheros que
no les sean realmente de utilidad. Son persistentes y buscan soluciones practicas y rapidas
para no perder tiempo en esta modernidad liquida en la que todo se mueve a grandes
velocidades. Prefieren conseguir lo que buscan en linea, principalmente en redes sociales y
optan por recibir los productos en la comodidad de sus tiendas de ropa. Tienen poco tiempo
para ir a recorrer tiendas fisicas. Se pasan mucho tiempo administrando sus redes sociales
y se suelen interesar en contenido relacionado a modos de ambientar e innovar en sus
tiendas. Se preocupan por cuestiones como la sustentabilidad y el cuidado del medio
ambiente, estan dispuestos a escuchar soluciones al respecto pero realizan un cuidadoso

balance entre beneficio propio y contribucion a la causa.

Estructura de Insight del consumidor

Tabla 6: Estructura de Insight del consumidor

Abri la tienda porque Dudo si los productos que “Necesito una solucion que
necesito generar ingresos de | estoy comprando se me brinde la seguridad y
manera urgente, pero no corresponden con el precio | calidad que necesito a un
quiero pagar de mas por un | que estoy pagando y no precio justo, ni mas ni
perchero de metal. estoy seguro/o si pagando menos”.

un poco mas puedo obtener
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un producto de mayor
calidad.

Abri la tienda de ropa
porque mi objetivo es
invertir el dinero que tengo,
por lo que mi prioridad es
que se vea bien
estéticamente.

Me gustaria contribuir con
el cuidado del medio
ambiente, porque me
motiva la idea de mejorar el
mundo en el que vivimos.

Pero me fastidia buscar
soluciones por mi cuenta y
realmente no sé qué tipo de
percheros y de qué color se
verian mejor en mi tienda.

Pero no me gusta la idea de
pagar de mas por un
producto que no me traera
beneficios.

“Seria genial que existiera
una empresa especializada
que me ofrezca
asesoramiento y productos de
una calidad superior para que
mi tienda de ropas se vea
excelente desde el primer
momento”.

“Me encantaria que existiera
una marca que ofrezca
percheros de metal de calidad
para tiendas de ropa, que me
haga sentir que estoy
contribuyendo al cuidado del
medio ambiente por un precio
no muy elevado”.

Nota: Elaboracion Propia.
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Brand Positioning Template

Figura 15: Brand Positioning Template

IDEA DE MARCA
BENEFICIOS
PERSONALIDAD
(ATRIBUTOS)
PROMESA
DISENO DISENO
METAL CORE INSIGHT METAL
DEFINICION DE MERCADO CORE TARGET
VISION DE MARCA
(VALORES-CULTURA)

Nota: elaboracion Propia.

Definicion de Mercado

“Muebles y accesorios de metal para tiendas de ropa que brindan solucion y

comodidad”.
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Figura 16: Definicion de Mercado

COMPETENCIA INDIRECTA
Placa ramurada con cinteros, percheros flecha. Organizaderes para perchas. Perchas. Separadores.
Cartzles.

COMPETENCIA DIRECTA
Percheros de Madera y exhibidores en general (MDF, Aglomerado,
Pino, etc )

Nota: Elaboracion Propia.

Core Target
Figura 17: Core Target
Actitudes ante la vida Centros de Interés-Puntos de pasién
Emprendedores, Valientes, Seguros de si Negocios, Inversiones.
mismos, independientes, ocupados. Ropa, Accesorios de Moda.
Necesidades de la Categoria Socio-Demogrificos
Uso eficiente del espacio fisico, sin resignar ) _
i L ; - Mujeres v hombres de entre 25-45 afios.
calidad ni estem;':,a;magymdo al cuidado del Resid ont la Ciudad de Posadas Misiones.

Nota: Elaboracion Propia.
El Core Target de Disefio Metal estd compuesto por mujeres y hombres
emprendedores o propietarios de tiendas de ropa o showrooms de entre 25 y 45 afios, de

clase social media, media-alta. Estos deben ser residentes de la Ciudad de Posadas
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Misiones y deben contar con al menos un teléfono celular con conexion a internet. En su
mayoria son Millennials con cuenta de Facebook e Instagram. Tienen pagina de facebook y
cuenta de instagram de sus tiendas, por donde comercializan gran parte de las prendas. Sus
historiales de busqueda en linea se relacionan a todo lo vinculado a prendas de vestir,
emprendimientos, negocios, medio ambiente, sustentabilidad. Buscan realizar un uso
eficiente del espacio fisico pero sin resignar calidad ni estética, contribuyendo al cuidado

del medio ambiente.

Core Insight

“Lo que mas desean los emprendedores o propietarios de tiendas de ropa cuando se
trata de amoblar sus locales, es contar con una marca experta en el rubro, que los acompafie
en el proceso, transmita seguridad, inspire confianza y se preocupe por el cuidado del

medio ambiente”.

Promesa de Marca

“Disefio Metal me acompafia en la eleccion de un perchero para mi tienda de ropa,
me transmite seguridad y me inspira confianza, pero por sobre todo, me invita a cuidar el

planeta”.

Beneficios

En el siguiente cuadro se visualizan los principales atributos funcionales y

emocionales de Disefio Metal.
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Tabla 7: Beneficios

ATRIBUTOS FiSICOS ATRIBUTOS EMOCIONALES

- Productos elaborados con Cafio de 1,2 mm
de espesor, afreciends una gran resistencia
v durabilidad

- Utilizacion de Soldadura Mig, sin dejar
escorias ¥ con uniones perfectas ¥ muy

resistenteas. - Brinda seguridad e inspira confianza.

- Recubrimiento con Pintura Electrostditica - Te hace consciente de la importancia del
en Polve, con acabados delicados, cuidado del planeta.
disminuvendo los desperdicios y amigable - Te hace sentir acompanado, ho te deja

con el medio ambiente.
- Disedios exclusivos, innovadores Y tinicos en
el mercado local.

solo/a en tu decisicn de emprender.

Nota: Elaboracion Propia.

Personalidad

e Joven, confiable, cercano, detallista, fuerte, seguro, activista, compaiiero,
empatico.

Disefio Metal es ese joven de traje y corbata que se ha formado en las mejores
universidades, te inspira esa certeza de que sabe perfectamente lo que hace. Pero esto no
significa que sea una persona cerrada y centrada en lo suyo. Es muy cercano y te escucha,
necesita saber lo que te pasa, se preocupa por vos. Quiere que todo te salga a la perfeccion,
es super detallista, y al mismo tiempo muy fuerte y seguro. Es un amante de la naturaleza y

no le gustan los productos basura.

Idea de Marca

“Los mejores muebles de metal para tiendas de ropa, para sentirse acompafiado,

seguro y sustentable”.
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MARKETING MIX

Producto

Los andlisis realizados con anterioridad, dejan entrever la posibilidad de ofrecer
productos que se diferencien de la competencia en aspectos como la durabilidad, calidad,
estética, funcionalidad y cuidado del medio ambiente. Si bien los resultados de las
investigaciones muestran la necesidad de brindar soluciones para cada caso en particular, es
fundamental comprender que el cliente necesita opciones a partir de las cuales tomar una
decision.

En este sentido, los productos que se presentan a continuacion forman parte de un
espectro de opciones mas amplio, pero que a los fines de lograr el posicionamiento
deseado, constituyen los pilares principales sobre los cuales se construird la marca en

funcién de la estrategia.

Linea de percheros desmontables con ruedas

Disefio Metal lanzard al mercado una linea de percheros desmontables con ruedas,
fabricados teniendo en cuenta los principales insight detectados durante el proceso de
investigacion. Esto sumado a la imagen que desea transmitir la marca, y como una manera
de diferenciarnos de la competencia. Esta linea de percheros de metal estan elaborados con
materiales sumamente resistentes y con disefios exclusivos que no existen en el mercado
como tal. La estructura principal estd compuesta por cafios de 1 pulgada de 0,9 mm de
espesor. Se trata de un material relativamente ligero pero muy resistente. La base del
perchero consta de cafios estructurales de 40x20 de 1,2 mm de espesor, aportdindole una
cuota extra de fortaleza en la parte inferior, equipado con cuatro ruedas giratorias de Nylon
de 5 cm de didmetro maciza reforzada. Las terminaciones constan de recubrimiento
electrostatico en polvo, lo cual permite lograr un producto final muy bueno estéticamente y
con una durabilidad superior.

Estos productos, elaborados responsablemente con materiales que garantizan una
durabilidad prolongada, permite ofrecer bienes de calidad contribuyendo al cuidado del

medio ambiente y afianzando el posicionamiento de la marca.
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Perchero de Doble Barral Desmontable con Ruedas

Figura 18: Perchero de doble barral desmontable con ruedas.

Nota: Imagen propia.

Medidas: 1,20 de ancho x 1,90 de altura.

Este modelo responde a la necesidad de nuestro cliente objetivo, de contar con una
opcidon que posibilite tener mayor versatilidad y movilidad dentro de la tienda de ropa,
permitiendo ahorrar espacio y ganar volumen en cuanto a cantidad de prendas exhibidas.

Lo interesante de estos modelos, ademas de los materiales con los cuales estan
fabricados y la funcionalidad, se vinculan con la posibilidad de desmontarlos
completamente. Esto mejora notablemente los procesos logisticos, posibilitando la
utilizacion de un espacio minimo en el medio de transporte, reduciendo costos. Las
medidas estan pensadas de modo tal que al desmontarse puedan caber incluso en el asiento
trasero de cualquier automovil. Disefio Metal busca siempre brindar soluciones, lo que debe
partir de cualquier detalle del producto. De este modo, el cliente podra optar por retirar el
producto en el showroom de la marca, sin necesidad de preocuparse por pagar el envio o

contratar un medio especial.
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Perchero de Doble Barral Desmontable con Ruedas (Premium)

Figura 19: Perchero de doble barral desmontable con ruedas premium.

Nota: Imagen propia.

Medidas: 1,20 de ancho por 1,90 de altura

Es fundamental aclarar que este modelo ha sido creado con el objetivo de brindar
una opcion mas al cliente, pudiendo establecer una comparacion entre productos que tienen
exactamente las mismas prestaciones y medidas, pero que difieren en composicion y
resistencia. Cuando en el desarrollo de este plan enunciamos la problematica de la
inexistencia de opciones diversas que permita alcanzar un punto de comparacion,
vislumbramos la posibilidad de ofrecer al menos dos opciones practicamente iguales pero
que a los ojos del cliente difieran en calidad. Esto se especificara con mayor detenimiento
el la seccidon de precio.

Este perchero es muy parecido al anterior, con la diferencia de que la estructura
principal estd constituida por cafo de 1 4 pulgadas, lo que lo hace automaticamente mas
resistente que su par y le otorga mayor robustez, lo que para algunos puede resultar
interesante. También posee un tipo de rueda mas grande, de 7 cm de diametro y, por lo

tanto, una base fabricada en cafio de 50x20 de 1,2 mm de espesor.
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Perchero Barral Simple Desmontable con Ruedas

Figura 20: Perchero barral simple desmontable con ruedas

Nota: Imagen propia.
Medidas: 1,20 de ancho x 1,10 de altura
Este modelo posee las mismas especificaciones que las mencionadas para el
perchero anterior, pero con la particularidad de que tiene un solo barral y la altura variara
en virtud de la necesidad del cliente, posibilitando exhibir prendas que requieran de mayor
altura, como en el caso de los vestidos largos. Ademads, el modelo permite ganar visibilidad

dentro de la tienda.
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Perchero Barral Simple Desmontable con Ruedas (Premium)

Figura 20: Perchero simple desmontable con ruedas premium.

DL
el | o
: 1

Nota: Imagen propia.
Medidas: 1,20 de ancho por 1,45 de altura

Esta opcion tiene la misma particularidad que lo explicado para los modelos

anteriores. Responde a una estrategia para brindar un punto de comparacion y asi ofrecer

dos opciones parecidas a precios distintos.

También estd conformado por cafio de 1 % pulgadas en su estructura principal,

ofreciendo sin dudas mayor resistencia. Posee ruedas de 7 cm de didmetro y cafio de 50x20

de 1,2 mm de espesor en la base.

Perchero Tipo Isla Desmontable con Estante

Figura 21: Perchero tipo isla desmontable con estante.

Nota: Imagen Propia.
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Medidas: 1,20 x 0,45 x 1,20 de altura

Este modelo presenta las mismas especificaciones técnicas que los anteriores, con la
diferencia observable del estante ubicado encima. Este es un estante fabricado en MDF de
18 mm de espesor cubierto con melamina de ambos lados con tapa cantos alrededor. El
perchero tipo isla posee la misma capacidad de carga que el de doble barral, pero permite
exhibir otras prendas en la parte superior, ademés de ganar también amplia visibilidad
dentro de la tienda.

Se trata, como en los otros casos, de un modelo exclusivo disefiado especificamente
pensando en las necesidades de nuestros clientes, ofreciéndoles una solucion mas y
acompanandolos constantemente en la decision de emprender o de invertir en sus tiendas.

El modelo también estara disponible en medidas de 1,50 de largo, ofreciendo una
opcion mas para los que dispongan de un mayor espacio y deseen exhibir una mayor

cantidad de prendas.

Linea de Percheros Flotantes (de pared)

Ateniendo a la necesidad de generar una oferta que le permita al usuario tener
mayores opciones a disposicion, lanzaremos una linea de percheros flotantes con y sin
estantes, ademds de la presentacion de un modelo exclusivo que revolucionara las tiendas
de ropa en la ciudad de Posadas, posibilitando la exhibicion de un nimero mas amplio de

prendas en lugares con espacios fisicos reducidos.

Perchero Flotante Simple

Figura 22: Perchero flotante simple.

.

Nota: Imagen propia.

Medidas estandar: 1,50 mts. de largo.
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El perchero flotante simple esta fabricado principalmente en cafio de 1 pulgada de
1,2 mm de espesor. Ademas, los soportes estan elaborados con chapa de 2,5 mm cortados
con pantografo laser, lo que aporta uniformidad al modelo y perforaciones precisas para los
tornillos. Estos soportes presentan una separacion de 28 cm desde la pared hasta el barral
principal, lo cual permite la utilizaciéon con cualquier tipo de percha disponible en el
mercado actual.

Si bien presentamos este modelo en una medida estandar, es posible adaptarse a los
requerimientos del cliente, agregando mas soportes y barrales.

La disponibilidad constante de stock en éste modelo, significard una solucién
inmediata para los usuarios, posibilitando un acceso rapido al producto sin necesidad de
ningln tipo de espera ademads de la entrega. Durante el analisis de la situacion del mercado
y la investigacion realizada posteriormente, fué¢ evidente la necesidad de generar una
opcidn de referencia en el rubro de muebles de metal para tiendas de ropa, que permita a los
clientes comparar entre productos o al menos contar con un modelo de base para comenzar
a tomar una decision. El modelo presentado, constituye una solucion estandar urgente, con

muy buen aspecto, excelente resistencia y durabilidad, y estéticamente interesante.

Perchero Flotante con Estante

Figura 23: Perchero flotante con estante.

Nota: Imagen propia.

Medidas estandar: 1,20 mts. de largo.
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Este modelo estd conformado por una estructura principal fabricada en cafio
estructural de 30x20 de 0,9 mm de espesor, con un barral de 1 pulgada de 1,2 mm de
espesor, lo que le otorga una gran resistencia. Cuenta con un estante MDF de 18 mm
recubierto con melamina de ambos lados con tapacantos en todos los bordes.

En funcién de las conclusiones surgidas de la investigacion, pudimos observar una
preferencia por los percheros de metal por parte de los entrevistados, ya que permiten
exhibir las prendas de mejor manera, contribuyendo a que sus clientes puedan tomar una
decision bajo la premisa de que lo estan haciendo observando las distintas opciones con
mayor claridad y comodidad. Sin embargo, sabemos que es imposible exhibir de esa
manera todo lo que tienen en stock. Esta opcion combina un estante de madera con un
barral para colgar perchas, lo que permite también exhibir articulos varios sin la necesidad

de recurrir a un mueble completamente de madera.

Perchero Flotante Expandible

Figura 24: Perchero flotante expandible.

Nota: Imagen propia.

Medidas: 0,75 mts. de frente.

Se trata de un modelo exclusivo e innovador, que atiende principalmente a la
necesidad de mejorar la exhibicion de las prendas en dos aspectos fundamentales: cantidad
y perspectiva.

Esta opcion consta de tres barrales de 0,50 mts ubicados en forma paralela,

fabricados con cafio de 30x20 de 1,2 mm de espesor y hierros de 10 mm en la parte inferior
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para ubicar las perchas. Cuenta con un sistema de bisagras que permiten desplazar los
barrales hacia adelante de manera muy simple, posibilitando la observacion de las prendas
que se encuentran en la parte interior. El cristal laminado de 2,5 mm de espesor, separado a
no mas de 10 cm del barral, permite que las perchas se posicionen automaticamente en
forma diagonal una tras otra. Esto mejora radicalmente la visibilidad de las prendas
ubicadas en la parte posterior inmediata, identificando la diversidad de colores e incluso
modelos.

Este modelo permite exhibir la misma cantidad de prendas que un perchero flotante
simple de 1,50 mts., reduciendo a casi la mitad la cantidad de espacio utilizado en la tienda
y mejorando considerablemente la experiencia del cliente. Se trata de una opcion
innovadora y revolucionaria que ampliara el mercado de prendas de vestir a emprendedores

con espacios fisicos pequefios.

Matriz BCG (Expectativas)

A continuacion se presentara una matriz BCG basada en un andlisis de las
expectativas a corto plazo referente a la cartera de productos, tomando en consideracion los

productos mencionados y especificados anteriormente.

Figura 25: Matriz BCG.
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ALTO

TASA DE CRECIMIENTO DEL MERCADO

BAJO

ALTO BAJO

CUOTA DE MERCADO

Nota: Elaboracion propia.

Productos Vaca: Consideramos que los productos que generardn ingresos
constantes a la empresa y permitiran el financiamiento de los demds lanzamientos, seran
aquellos que tienen similares en el mercado actual. Tal es el caso de los percheros flotantes
simples, los percheros desmontables con ruedas en las versiones simple y doble barral.
Estos productos, al cabo de algunos meses tendran una cuota de mercado alta pero una tasa

de crecimiento del mercado baja.

Productos Perro: se refiere a productos con una cuota de mercado baja y una tasa
de crecimiento que también es baja. En nuestro caso, refiere a los productos premium y los
de linea econdmica. Los esfuerzos en comunicacion y marketing en general para estos
productos seran escasos, ya que son parte de la estrategia de precio y no contribuiran a
generar ingresos, sino a posicionar los demas productos. De todos modos, estos productos

son fundamentales para la marca.

Productos estrella: en el término de un afio, tenemos la expectativa de que nuestro

producto estrella est¢ conformado por el perchero flotante expandible. Una vez que
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adquiera aceptacion por parte del publico objetivo, tendrd una cuota de mercado alta y una
tasa de crecimiento de mercado alta. Al tratarse de un producto absolutamente innovador e
inexistente en el mercado, los esfuerzos en marketing deberan ser relativamente altos.

Podria transformarse en un futuro en un producto vaca.

Productos interrogante: sin dudas el gran interrogante seran los percheros con
estante, en las versiones flotantes y con ruedas. Esta combinacion surge de la necesidad de
combinar la posibilidad de lograr una mayor exhibicion de las prendas a través de los
barrales, y la idea de contar con un estante para exhibir de otra manera. Si son bien
aceptados en el mercado, al cabo de algunos meses podrian convertirse en un producto

estrella.

Precio

En lineas con el posicionamiento que buscamos lograr y la politica de precios de la
marca, la estrategia de precios esta basada en una premisa fundamental: “un producto de
calidad requiere un precio acorde”.

Esto no solo se sostiene sobre una estructura de beneficios desde el plano emocional
y abstracto, sino que como se puede observar en el andlisis de producto realizado
anteriormente, el nivel de correspondencia con los atributos fisicos o funcionales es
significativamente amplio. Los materiales con los cuales estan elaborados los productos,
contribuyen a lograr estandares de calidad y durabilidad muy altos, contribuyendo asi a la
generacion de conciencia sobre la cultura del descarte. Cada vez son mas los productos
basura que estan presentes en el mercado, y que son fabricados de modo tal que se
convierten en residuos en un tiempo récord. Y todos estos productos van a parar a algun
lugar del planeta, dejando una huella ecoldgica cada vez mas grande, dafiando el
ecosistema.

También es primordial entender que los disefios son exclusivos y que no existen en
el mercado productos exactamente iguales. Esto es muy importante pensando en la fijacion

de precios.
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Elasticidad de la demanda

Antes de continuar con la definicion de la estrategia de precios, resulta relevante
considerar la importancia del factor “elasticidad de la demanda”. Si bien es muy dificil
conocer con exactitud la elasticidad de ciertos productos, es posible inferirla con
determinado grado de precision a partir de la incidencia de un conjunto de factores que
pueden reducir la sensibilidad al precio para el caso de Disefio Metal.

e Falta de sustitutos: Diseflo Metal es una marca que produce algunos muebles
exclusivos, que no existen en el mercado local. Esto sumado a la
inexistencia de una oferta local especializada, reduce las posibilidades de
encontrar sustitutos de forma inmediata. Esto disminuye significativamente
la sensibilidad al precio, lo que posibilita colocar precios relativamente altos,
sin temor a que los clientes encuentren un sustituto de manera rapida.

e Beneficios de producto percibido: como se ha expresado anteriormente, los
productos de Disefio Metal tienen tantos beneficios emocionales como
atributos fisicos que los acompafian. Esto es importante pensando en la
percepcion de los clientes respecto del precio fijado para cada producto. El
cliente sabe que vale la pena pagar un precio relativamente alto por un
producto que le entrega un valor Unico en términos emocionales y
funcionales.

e Diferenciaciéon de producto: la exclusividad en los disefios y la oferta
especializada tnica en el ambito local, convierte a Disefio Metal es un marca
con una gran diferenciacion respecto de la competencia. Esta diferenciacion
se puede observar en el plano emocional y en la realidad.

En sintesis, es posible determinar que la demanda de muebles de metal para tiendas
de ropa en la ciudad de Posadas es, en cierta medida, ineléstica. Esto se debe en gran parte
a la inexistencia de una oferta local, pero también a lo que ofrece la marca en términos

emocionales y sus productos en términos fisicos.

Estrategia general de Precios

Debido a que el objetivo principal de este plan de marketing responde a la necesidad

de posicionar la marca en un segmento medio, medio-alto, la estrategia estara basada en la
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fijacién de precios basados en la competencia y de prestigio. Consideramos que no habra
mayores inconvenientes debido a que el cliente percibird los productos de Disefio Metal
como unicos respecto de los que ofrece la competencia, por lo que no escatimara en abonar
valores medianamente altos.

Si bien esta estrategia general regird en términos amplios la fijacion de precios, se
tendrdn en cuenta otras estrategias mas especificas vinculadas a algunos productos descritos

con anterioridad.

Detalle de Costos de Fabricacion

Tabla 8: Detalle de costos de fabricacion.

PRODUCTO Caflo/ Q Regatones | Ruedas Madera Vidrio Costos Otros COSTO PRECIO PORCENTAJE
segun precio MDF Mano de Gastos TOTAL DE SOBRE
Obra VENTA COSTOS

Perchero Econdémico $5.500,00 $7.200,00 31%
Simple (Linea
Econdmica)

Perchero Econémico $6.600,00 $8.300,00 26%
Doble Barral (Linea
Econdmica)

Perchero Barral $2.500,00 $200,00 $600,00 $1.000,00 | $700,00 $5.000,00 $9.400,00 88%

Simple Desmontable
con Ruedas

Perchero Doble $3.500,00 $200,00 $600,00 $1.200,00 | $800,00 $6.300,00 $10.900,00 74%
Barral Desmontable
con Ruedas

Perchero Barral $5.300,00 $200,00 $1.200,00 $1.000,00 | $700,00 $8.400,00 $11.900,00 | 42%
Simple Desmontable
con Ruedas
(Premium)

Perchero Doble $6.900 $200,00 $1.200,00 $1.200,00 | $800,00 $9.500,00 $13.200,00 39%
Barral Desmontable
con Ruedas
(Premium)

Perchero Tipo Isla $7.300,00 $200,00 $1.200,00 $1.700,00 $1.200,00 | $900,00 $12.500,00 | $22.600,00 | 81%
Desmontable con
Estante

Perchero Flotante $600,00 $400,00 $700,00 $1.700,00 $4.900,00 190%
Simple

Perchero Flotante $1.900,00 $400,00 $1.600,00 $800,00 $500,00 $5.200,00 $10.400,00 100%
con Estante

Perchero Flotante $3.800,00 $1.500,00 $1.300,00 | $1.500,00 $8.100,00 $17.900,00 | 120%
Expandible

Nota: Elaboracion propia.
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La tabla anterior muestra un resumen de los costos de fabricacion de los principales
modelos de percheros de metal. Es fundamental aclarar que las dos primeras opciones no
pertenecen a la marca y seran adquiridos inicamente a los efectos de contar con un modelo
de “linea econdémica”, que posibilite establecer un punto mas de comparacion referente a

prestaciones y precio. En el siguiente subtitulo se profundizara al respecto.

Estrategia de precios “por linea de productos”

Durante la etapa de producto, hemos mencionado la fabricacion de dos percheros
desmontables con ruedas en dos versiones muy parecidas, pero que se diferenciaban por la
robustez que le otorgaba el hecho de estar construido con un cafio de mayor grosor y ruedas
mas grandes. Lo cierto es que en términos de funcionalidad e incluso de durabilidad y
resistencia, es absolutamente innecesario reforzar el producto de esa manera, teniendo en
cuenta las medidas estandar. El cafio de 1 pulgada de 0,9 mm y las cuatro ruedas de Nylon
de 5 cm de diametro son mas que suficiente para soportar el peso de la ropa que se puede
cargar en 120 centimetros lineales. Es decir, el perchero que presentamos como premium
estd pensado definitivamente en virtud de una estrategia de precios, y no como una
necesidad en términos funcionales.

Lo mismo sucede con el perchero “linea econdomica”, que también funciona como
punto de comparacion inmediato. Se aclarard en todo momento en las instancias de
comunicacion que este modelo no pertenece a la marca Disefio Metal. De todos modos para
nosotros es fundamental porque pretendemos que los clientes perciban los modelos “doble
barral desmontable con ruedas” y “simple desmontable con ruedas” como las opciones
preferidas. Es por eso que estas opciones constituyen (en esta categoria), aquellos productos

que ofrecen mayores ganancias, como se puede observar en la tabla anterior.

Tabla 9: Precios de percheros desmontables simples.

PRODUCTO PRECIO
Perchero Simple Desmontable “Linea Econdomica” $7.200,00
Perchero Simple Desmontable con Ruedas $9.400,00
Perchero Simple Desmontable con Ruedas $11.900,00
(Premium)

Nota: Elaboracion Propia.
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La tabla que antecede ofrece una vision mas precisa de los precios en esta categoria
de producto. Esta estrategia de linea de productos, permite otorgarle al cliente la posibilidad
de tener a disposicion al menos tres opciones con casi las mismas prestaciones funcionales.
Tienen una opcioén econdémica o de bajo costo, que no pertenece a la marca, una opcion
media y una alternativa de un precio ain mas alto. El objetivo es que los clientes opten por
la opcién del medio. Un precio alto siempre sugiere una calidad superior. Los clientes
consideraran que el perchero de linea econdmica tiene un precio muy bajo como para
satisfacer sus necesidades o cumplir sus expectativas. Entonces veran que el premium tiene
un valor demasiado alto y el del centro representa casi un promedio de ambos extremos.

Asi que la gran mayoria escogera el perchero simple desmontable con ruedas.

Tabla 10: Precios de percheros desmontables de doble barral.

PRODUCTO PRECIO
Perchero Doble Barral Desmontable “Linea $8.200,00
Econémica”
Perchero Doble Barral Desmontable con Ruedas $10.900,00
Perchero Doble Barral Desmontable con Ruedas $13.200,00
(Premium)

Nota: Elaboracion Propia.

En el caso de los percheros doble barral desmontables pasa exactamente lo mismo
que en el caso analizado anteriormente. Es importante aclarar que los modelos ofrecidos
por la competencia definida como “herrerias de la ciudad”, tienen un precio promedio de
$8.700,00. Esto los ubica por debajo de nuestros valores, pero por encima del perchero

economico, lo cual acompafia perfectamente nuestra estrategia y también la politica de

precios.
Precios fijados para los demads modelos
Tabla 11: Precios fijados para otros modelos..
PRODUCTO PRECIO
Perchero Tipo Isla Desmontable con Estante $22.600,00
Perchero Flotante Simple $4.900,00
Perchero Flotante con Estante $10.400,00
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Nota: Elaboracion Propia.

En todos los casos anteriores, el cliente no posee puntos de comparacion, por lo cual
los mismos han sido establecidos en funcion de los costos y el valor entregado por la
marca. Es decir, son valores definidos a partir de la percepcion que queremos lograr con el

posicionamiento deseado.

Distribucion

En lo que respecta a distribucion, en la primera parte de este plan hemos
mencionado la necesidad de gestionar la marca en un entorno en el cual podamos tomar
decisiones libremente, cuidando la imagen de marca. La deficiente gestion por parte de los
canales de distribucion habituales, generaron esa necesidad. Es por eso que la estrategia de
distribucién de Diseno Metal, se basara en un canal directo al consumidor.

Si bien la marca posee un showroom propio, la estrategia descansa sobre las bases
del comercio electronico. Disefio Metal comercializard sus productos mediante un sitio
web, una cuenta de Instagram y un perfil de Facebook, ademas de ofrecer la posibilidad de

acceder a una atencion personalizada por medio de whatsapp, con catdlogo incluido.

Sitio Web

Figura 26: Disefio de Sitio Web.

Nota: Elaboracion Propia.
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El sitio web contard con un disefio atractivo con las caracteristicas de una landing

page. El disefio es simplista y cumple con todas las especificaciones que debe poseer una

landing page (la utilizacion del disefio de este modelo aplicado a la pagina principal de

nuestro sitio web transaccional responde a la necesidad del negocio de atraer visitantes y

gestionar las conversiones de venta):

Se centra en un objetivo: el objetivo de esta landing page, que serd utilizada
también como pagina principal del sitio es claro, lograr que el cliente
convierta a través de la visualizacion en video e imagenes de las cualidades
de nuestros productos. Nuestro modelo de negocio requiere que la
experiencia sea lo mas tangible posible.

Incorpora un titulo fuerte y convincente: Claramente esta landing contiene
un titulo fuerte que deja bien en claro cudl es la intencion y qué es lo que se
esta ofreciendo, despejando todo tipo de dudas con respecto a esta cuestion.
Incluye un CTA o Call Action visible: luego de interactuar con las imégenes
y videos, el usuario tiene la posibilidad de acceder a la tienda o enviar un
mensaje via Whatsapp para acceder a la atencion personalizada, sin
necesidad de buscar o hacer scroll.

Tiene un diserio sencillo y funcional: esta pagina de inicio es lo
suficientemente agradable a la vista, legible y atractiva. El logo de la

empresa no desvia la atencion.
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Diagrama de flujo del usuario dentro de la web

Péagina de Inicio

El usuario interactia
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scrolleando un total de 10
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Y

Péagina de Inicio
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Diserio Metal
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- procesa de

produccién y
presiona en el hotdn
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Figura 27: Diagrama de flujo del usuario en la web.
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w(  FINALIZA LA COMPRA

Nota: Elaboracion Propia.

Como vemos en el diagrama anterior, el flujo de navegacion del usuario finaliza con
dos opciones bien claras, la compra del producto o el boton de whatsapp para aquellos
casos en que tengan alguna duda en particular o simplemente opten por recibir atencion
personalizada.

Dentro del proceso de finalizacion de la compra, el usuario tiene la posibilidad de
seleccionar el modo de entrega del producto. Las opciones oscilan entre dos alternativas
principales: retiro en el showroom de Disefio Metal o envio a domicilio. En el caso de
seleccionar la opcidn “retiro en tienda” el costo es nulo, y el cliente podra asistir al local en
los horarios y dias estipulados.

En el caso que el usuario opte por recibir el producto en su domicilio, el envio se
efectuara por medios propios de la empresa y tendra un costo que se calculara en funcion de
la distancia por zona de residencia en la ciudad de Posadas. La entrega por medios propios
posibilitard un mayor alcance en la gestion del trato con el cliente.

Por otro lado, para aquellos clientes que soliciten envios al interior de la provincia,
el costo dependera también de la zona y los envios se realizaran mediante encomiendas con

empresas locales, solo en aquellas ciudades o pueblos que tengan acceso a este servicio.
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Para el caso de los usuarios que decidan concretar la compra a través de whatsapp,
la modalidad de envio a domicilio o retiro en tienda sera la misma, pero con la diferencia de

que el método de cobro sera distinto.

Pagina de Facebook

La marca también contarda con una pagina de facebook, en donde pondrd a
disposicion los distintos productos, combinando el catalogo de la web y ofreciendo
publicaciones acerca del proceso de produccion y caracteristicas técnicas.

El cliente podrd navegar a través de las publicaciones y el catalogo, pudiendo
realizar la compra directamente desde alli o poniéndose en contacto via mensaje privado
por la plataforma de mensajeria Messenger o haciendo click en el boton de whatsapp. En
ambos casos el cliente recibird atencion personalizada y podra acceder a las opciones de

envio o retiro en tienda en caso de concretar la adquisicion.

Perfil de Instagram

El perfil de Instagram contara con la misma funcionalidad, ofrecera los mismos
productos y la misma experiencia al consumidor. Desde alli tendrdn la posibilidad de
ponerse en contacto con la empresa, concretando la compra directamente a través del

catalogo o por medio de un mensaje privado.

Promocion

La promocion estard en linea con el posicionamiento que se pretende lograr,
buscando comunicar el valor entregado por la marca desde los planos funcionales y
emocionales. Los atributos funcionales son imprescindibles porque, sin dudas constituyen
un factor diferenciador por excelencia en Disefio Metal, pero sabemos que en el plano
emocional y simbdlico no existen los limites. Es tal la relevancia de ambos aspectos para
nuestra marca, que esta interdependencia representa el compromiso con el cliente entre lo
que intentamos transmitir y la experiencia generada por el producto y la marca misma.

En este sentido, se comunicaran los valores centrales de Disefio Metal, haciendo
foco en la calidad y exclusividad de los productos, mostrando una imagen sustentable
desalentando la cultura del descarte que tanto dafio le hace a nuestro planeta. Se informara

constantemente sobre la importancia de la composicion de los materiales y la pintura
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utilizada en los productos, buscando diferenciarnos de la competencia para lograr la

confianza de los clientes.

Plan de Comunicacion

A los efectos de lograr mayor claridad en los aspectos rectores de la comunicacion a
implementar, se desarrollard un plan de comunicacion que incluird un brief en donde estara
expresado el tipo de mensaje y el sistema de valores asociados a la marca, ademas de los

conceptos a aplicar en la comunicacion.

Objetivos de negocio

e Posicionar la marca “Disefio Metal" para ubicarla en el Top of Mind, transmitiendo
los valores de calidad y responsabilidad social propios de la empresa, despertando la
confianza y fidelidad de cada cliente en la Ciudad de Posadas Misiones en el afio
2023.

e Desarrollar una estrategia de comercializacion exclusivamente digital, generando un
total de 4.000 seguidores geo localizados en la provincia de Misiones distribuidos
en todas las redes sociales en las que estaremos presentes durante todo el 2023.

e Generar conversiones de venta a través de los medios digitales y redes sociales por

un total de 16 millones de pesos durante el afio 2023.

Estrategia de comunicacion y objetivos de comunicacion (Frameworks)

En linea con los objetivos de negocio expresados anteriormente, el objetivo central
de la comunicaciéon de Disefio Metal estara vinculado a transmitir valores de
exclusividad, responsabilidad con el medio ambiente, calidad y confianza.

En cuanto a la estrategia propiamente dicha, se trabajara en funcién de dos de los
modelos elaborados por Mike Hall. El primero de ellos tiene que ver con la necesidad de
dar a conocer los aspectos diferenciales de la marca, los “reason why” constituidos
principalmente por los atributos funcionales de los productos ofrecidos. En este sentido, se
utilizara el modelo de “persuasion”, en donde el rol de la comunicacion descansa sobre la
premisa de que para que alguien compre una marca hay que dar a conocer la existencia de
la misma y persuadirlo de un diferencial. Disefio Metal no existe en la mente de los

consumidores de Posadas, por lo que es fundamental hacer mucho énfasis en persuadir al
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cliente objetivo, partiendo de comunicar los principales atributos que acompafian el
posicionamiento que deseamos lograr.

Por otro lado, se debe hacer foco en destacar a la marca como diferente desde el
plano emocional. Los atributos fisicos validan los beneficios simbolicos, asumiendo que la
gente va a preferir mas la marca, porque considera que es diferente, actual y dindmica. El

modelo de “saliencia” constituye un pilar primordial en la estrategia de comunicacion.

Ejes comunicacionales

Foco en la exclusividad: Es importante destacar este valor central que caracteriza a
la marca. La inexistencia de otra marca que brinde exactamente los mismos productos y
que incluso dedique exclusivamente sus esfuerzos en proveer una solucion en el rubro en la
ciudad, allana el camino hacia el posicionamiento deseado. En este sentido, es
imprescindible destacar la exclusividad en la estrategia de comunicacion.

Foco en la innovacion: la audiencia debe percibir a Disefio Metal como una marca
innovadora. Esto deriva principalmente de la caracteristica anterior. La marca se dedica
exclusivamente a los muebles de metal para tiendas de ropa, lo que posibilita dedicar
grandes esfuerzos a detectar las necesidades mas importantes del rubro y crear las mejores
soluciones al respecto.

Foco en la calidad y caracteristicas técnicas: Disefio Metal no produce productos
basura. La marca utiliza materiales de calidad y esto se ve reflejado en la durabilidad de lo
que ofrece. Esto debe constituir un eje central en la comunicaciéon. Se debe comunicar
acerca de los materiales con los que estan fabricados nuestros productos, a los fines de
destacarlos por sobre los de la competencia.

Foco en la confianza: La combinacion de los ejes anteriores, permiten configurar un
escenario en el cual la audiencia debe percibir y sentir confianza en Disefio Metal. La
comunicacion debe destacar esta caracteristica. Disefio Metal es una marca confiable.

Foco en la Sustentabilidad: un eje central debe estar vinculado a la idea de que
nuestros productos desalientan la cultura del descarte. Son productos duraderos y casi
eternos, por lo que esto disminuye la cantidad de basura depositada en el planeta y

contribuye a mejorar las condiciones al respecto.
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Brief de Publicidad

Tabla 12: Brief de publicidad.

El motivo de la comunicacién coincide con el
lanzamiento de nuestra marca de muebles de metal
para tiendas de ropa en la Ciudad de Posadas
Misiones. Buscamos posicionar Disefio Metal como
una marca exclusiva en el rubro, que busca brindar
soluciones y transmitir confianza a través de la
calidad, contribuyendo al cuidado del medio
ambiente.

Nos dirigimos a mujeres y hombres de entre 25 y 45
afios de edad, de clase social media, media-alta,
emprendedores o propietarios de tiendas de ropa en
la ciudad de Posadas Misiones. Son personas dificiles
de conformar, que buscan superarse y persiguen
constantemente el éxito y no se detendran hasta
alcanzarlo. Les gusta brindar una buena imagen de
sus tiendas a los clientes, se preocupan por invertir en
sus locales en muebles que le aportaran un valor
agregado extra a sus productos, pero no gastaran en
percheros que no les sean realmente de utilidad. Son
persistentes y buscan soluciones practicas y rapidas
para no perder tiempo en esta modernidad liquida en
la que todo se mueve a grandes velocidades.
Prefieren conseguir lo que buscan en linea,
principalmente en redes sociales y optan por recibir
los productos en la comodidad de sus tiendas de ropa.
Tienen poco tiempo para ir a recorrer tiendas fisicas.
Se pasan mucho tiempo administrando sus redes
sociales y se suelen interesar en contenido
relacionado a modos de ambientar e innovar en sus
tiendas. Se preocupan por cuestiones como la
sustentabilidad y el cuidado del medio ambiente,
estan dispuestos a escuchar soluciones al respecto
pero realizan un cuidadoso balance entre beneficio
propio y contribucion a la causa.

Disefio Metal lleg6 para brindarte esa solucién que
tanto esperabas. Nos dedicamos exclusivamente a
crear soluciones en el &mbito de muebles de metal
para tiendas de ropa, con disefios exclusivos e
innovadores elaborados a la medida de tus
necesidades.

Te informamos con claridad y transparencia los
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materiales utilizados para la fabricacion y te hacemos
consciente de la importancia de este aspecto en la
decision de compra. Disefio Metal es una marca que
también busca generar conciencia sobre el cuidado
del planeta y sobre lo perjudicial de la cultura del
descarte, elaborando productos duraderos y de
excelente calidad.

Disefio Metal es joven, confiable, cercano, detallista
fuerte, seguro, activista, compafiero y empatico.
Disefio Metal es ese joven de traje y corbata que se
ha formado en las mejores universidades, te inspira
esa certeza de que sabe perfectamente lo que hace.
Pero esto no significa que sea una persona cerrada y
centrada en lo suyo. Es muy cercano y te escucha,
necesita saber lo que te pasa, se preocupa por vos.
Quiere que todo te salga a la perfeccion, es super
detallista, y al mismo tiempo muy fuerte y seguro. Es
un amante de la naturaleza y no le gustan los
productos basura.

Queremos que la gente perciba a Diseilo Metal como
una solucion exclusiva en el rubro de muebles de
metal para tiendas de ropa. La gente debe conocer la
marca y sentirse acompafiada en la decision de
emprender o de renovar sus muebles. Debe pensar en
Disefio Metal como un experto, como una solucion
garantizada, un sabelotodo. Una marca segura y
responsable con el cuidado del planeta. El cliente
debe sentir que cuando compra un producto de
Disefio Metal, estd comprando calidad. Pero debe
saber que estd contribuyendo a desalentar la cultura
del descarte.

Queremos evitar que la gente perciba a Disefio Metal
como una marca distante y fria, en el marco de la
mediacion tecnologica y la estrategia digital de
comercializacion y comunicacion.

La comercializacion exclusiva a través de medios
digitales, nos coloca en un punto en el cual debemos
tener gran cuidado con el tratamiento de la
competencia, que comercializa en medios
tradicionales.

Todo esto contribuye al posicionamiento inicial de la
marca, ya que aun no existe. El posicionamiento se
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construye desde cero en este caso.
Posicionamiento

Diserio Metal ofrece una ofrece una solucion
distinta y especializada en el rubro de muebles de
metal para tiendas de ropa, centrado en la
exclusividad, sustentabilidad, calidad y confianza.

Se hard foco en Medios Digitales: Campaias pagas
en Redes Sociales (Facebook e Instagram),
Posicionamiento SEM y SEO del Sitio Web en
Google.

$380.000,00

Nota: Elaboracion Propia.

Detalle de las Audiencias y Mensajes Principales

Es fundamental aclarar que de las audiencias que se presentan a continuacion, la
unica que formard parte de la segmentacion inicial de las campanas publicitarias serd la
conformada por la audiencia mandatoria. Los recursos estardn destinados a cubrir este
segmento del publico objetivo, y en funcion de la performance de los anuncios durante el
afio, se analizard la posibilidad de extender las campaiias a las demas audiencias.

- Audiencia Mandatoria

o Prospecting: Mujeres y hombres de entre 25 y 45 afios, de clase social
media, media-alta. Estos deben ser residentes de la Ciudad de Posadas
Misiones y deben contar con al menos un teléfono celular con conexion a
internet. En su mayoria son Millennials con cuenta de Facebook e
Instagram. Tienen pagina de facebook y cuenta de instagram de sus tiendas,
por donde comercializan gran parte de las prendas. Sus historiales de
busqueda en linea o preferencias se relacionan a todo lo vinculado a prendas
de vestir, emprendimientos, negocios, medio ambiente, sustentabilidad.

Mensaje: “Sentite libre de confiar, Diseiio Metal es la solucion para tu tienda de

ropa.”

- Audiencia Exploratoria:

o Minoristas de accesorios de vestir: Mujeres y hombres de entre 25 y 45
anos, de clase social media, media-alta. Son residentes de la ciudad de

Posadas y cuentan con teléfono celular con conexion a internet. Utilizan
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facebook o instagram. Son duefios de tiendas de accesorios de vestir, que
podrian migrar hacia el rubro de la ropa.

Mensaje: “;Estas pensando en abrir una tienda de ropa?, Diseiio Metal es un

experto en los percheros que necesitds”.

o Inquilinos: Mujeres y hombres de entre 25 y 45 afios, de clase social media,
media-alta. Residentes de la Ciudad de Posadas y cuentan con teléfono
celular con conexion a internet. Utilizan instagram o facebook. Tienen
problemas de espacio fisico en sus monoambientes y no quieren realizar una
inversion enorme en placares de madera. Buscan algo practico y rapido para
poner en orden la ropa. Intereses en linea: fiestas, alquileres, departamentos,
estudio, placares pequefios.

Mensaje: “Disefio Metal tiene la solucion exacta para el espacio indicado,

para que mantengas tu ropa ordenada” .

Canales en los que tendra presencia la marca

A continuacién se presentan los canales en los cuales nuestra marca Disefio Metal
tendra presencia. En linea con el modelo de negocio, los canales seran digitales y se
buscara migrar paulatinamente de una estrategia multicanal, hacia la omnicanalidad.. Es
decir, buscaremos que el cliente tenga relativamente la misma experiencia en todos los

canales a través de los cuales interactia con la marca.

Owned Media

o Sitio Web (transaccional): como hemos expresado en la seccion de
distribucion, Disefio Metal contara con un sitio web sencillo y de facil
interaccion para el usuario, con las caracteristicas mas destacadas de una
landing page. La web tendra un catidlogo con especificaciones técnicas de
cada producto y videos del proceso de producciéon. También contard con
botones que los llevara hacia las redes sociales de la marca, que les permitird
seguir nuestras publicaciones en los formatos que posibilitan las redes.

Al tratarse de un sitio web transaccional, podran acceder a realizar la compra
de los productos que requieran, con la opcidn de seleccionar distintas formas

de pago online o contrareembolso. La forma de entrega estara pactada con
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horarios fijos preestablecidos en dias de la semana también indicados. El
usuario podra seleccionar el dia y el horario que mejor le resulte, pudiendo
incluso dirigirse al boton de whatsapp para pactar un horario o dia especial
para la entrega del producto o recibir atencion personalizada para otras
consultas.

Se trabajard en el posicionamiento SEO del sitio, haciendo foco en el
analisis y correccion de todos los errores de evaluacion SEO, ajustando
titulos, descripciones, etc. Todo esto teniendo en cuenta las palabras clave
mas buscadas en la web vinculadas a nuestros productos. Otro factor clave
sera la apariencia y navegabilidad del sitio web, asegurandonos que la

velocidad de carga no supere los 3 segundos.

® Redes Sociales (Perfil y Pagina de Facebook, Cuenta de Instagram): El
perfil de facebook nos permitira acceder al servicio de Marketplace y
realizar publicaciones orgéanicas y pagas a través de ese medio. El
Marketplace de Facebook es una herramienta fundamental para la
comercializacién en entornos comunitarios cercanos. Nuestra audiencia
objetivo se encuentra geolocalizada en la Ciudad de Posadas. Al tratarse de
una ciudad relativamente pequeia, esta estrategia es absolutamente factible.
Desde aqui, el cliente tendra la posibilidad de realizar la compra y pactar la
entrega mediante una comunicacion directa al chat de Messenger o acceder
al catadlogo integrado que combinara la web y Meta.
En lo que respecta a la Pagina de Facebook y la Cuenta de Instagram, la
administracion conjunta a través de Meta Business, permitird brindar una
misma experiencia al cliente en ambas plataformas sociales, mas alla de las
caracteristicas propias de cada una.
Acciones centrales para las redes sociales:
Mas alla del alcance que puede generar cierto anuncio o las publicaciones
organicas, es fundamental centrarnos en aquellos indicadores que nos muestren las acciones
que apuntan a generar mayor cercania con el cliente.

Las acciones estaran centradas en:
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e C(Considerar qué contenidos usar: creatividades de tipo foto-producto con
copy interesante. Publicacion de contenidos con imagenes de productos en
tiendas de nuestros clientes, etiquetandolos en el perfil de Instagram y la
Pégina de Facebook.

e Definir cuando desarrollar el contenido usando modelos comparativos de
alcance una vez que se generen mayores interacciones.

e Personalizar el contenido, de modo que los mismos contengan titulares
atractivos, llamados a la accion, valor agregado en mayuscula, imagen o
video atractivo acorde a la oferta, informacion de valor para la audiencia

especifica.

Paid Media

e [Facebook Ads - Instagram Ads: El modelo de negocio es exclusivamente
digital, y los medios principales son facebook e instagram.

® Google Ads: se utilizara para lograr el mejor posicionamiento del sitio web
en el motor de busqueda de Google, buscando lograr trafico de busquedas

pagas en funcién de los objetivos planteados.

Plan de Medios

Brief de Medios

A los efectos de lograr mayor claridad en la estructura general del plan de medios,
se desarrollarda un brief que contendra los principales aspectos a tener en cuenta, que
justifican los medios utilizados y que demuestran estar alineados con los objetivos

generales y de negocio (SMART).

Tabla 13: Brief de Medios.

Campatia para posicionamiento de la Marca Disefio Metal.

ON
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Nota: Elaboracion Propia.
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Estructura de Plan de Medios

Tabla 14: Plan de Medios.

- T - METOD0 DE COMPRA | - MEMDAS & == = FECHA FECHA TIPD DE INVERSION
HRO. MEDIO TIPOD DE MEDI PLACEMENT DISPOSITIVO OEJETIVO FORMATO SPEC SEGMENTACION IHICIO EIN COMPRA TOTAL
I r— Entre 25 y 45 afios - Intaresas Prendas de
AWARENESS 1 INSTAGRAM RRSS Feed + Siory obile Subasia | Alcance Imagen 40kb ‘Westir | Muebles | Medio Ambiente - Ropa - | 05-ene | 30-mar CPRM 5 12000,00

GEQGRAFIA: POSADAS

Enire 25 y 45 afios - inlereses Prendas de
AWARENESS 2 IHSTAGRAM ARSS Feed + Story Mobdes Subasia | Alcance Wideo 4:5 Weatir | Muebies | Medi Ambiente - Ropa - | 05-ene 30-mar ceM % 1100000
GEOGRAFIA: POSADAS

Entre 25 v 45 afios - ntereses Prendas de
AWARENESS 3 FACEBOOK ARSS Feed iscreen | &K Imagen 40kb Westir | Muebles | Medio Ambiente - Ropa - | 05-ene | 30-mar cPM 5 1100000
GEOGRAFIA: POSADAS
Entra 25 y 45 afios - Interesss Prandas de
Westir | Muebles | Medio Ambiente - Ropa - | 05-ene | 20-mar CPM $ 1100000
GEDOGRAFIA: POSADAS
Enire 25 y 45 afios - Intereses Prendas de

AWARENESS 4 FACEBOOK RRSS Story Mbile Subasia | Alcance Video 4:5

AWARENESS s |cooGLEADS| GOOGLE_ans Home Muliscreen s“‘m"T':bm e sﬂm"u::ﬂ imagen Westir | Musbies | Medio Ambiente - Ropa - | 05-ene | 30-mar cec |s  15.000,00
o — GEOGRAFIA: POSADAS
- Enire 25 y 45 0fios - Intereses Prendas o
COMNSIDERACION Pazo méximo
e 7 | MSTAGRAM RRSS Feed + Story Mekile Subasta | Alcance Imagen e Westir | Muebles | Medic Ambiente - Ropa - | 31-mar | 301 CEM | §  20.000,00
GEDGRAFIA: POSADAS - OBERA
. Entre 25 y 45 afios - Intereses Prendas de
SIDERA Peso
el 5 | msTAGRAM RRSS Feed + Story Mobile Subasta | Alcance Video 45 m":““ Westir | Muebies | Medio Ambiente - Ropa - | 31-mar | 30-jl ceM s 20.000,00
GEOGRAFIA: POSADAS - OBERA
. Enire 25 y 45 afios - Infereses Prendas de
cgz“w:;(élﬂo« s | FACEBDOK ARSS Feed Muliscreen Subasta | Alcance Imagen P’":o”:“‘“ Westir | Mushies | Medio Ambiente - Fopa = | 31-mar | 30-jul cen | §  20,000,00
GEOGRAFIA: POSADAS - DBERA
2 Entre 25 y 45 afios - Intereses Prendas de
COMNSIDERACION Pazo méximo
CONVERSION 10 FACEBDOK RRSS Story Mobile Subasia | Alcance Video 4:5 80kb Weslir | Musbles | Medio Ambiente - Ropa - | 31-mar F0-jul CPM §  20.000,00
GEDGRAFIA: POSADAS - OBERA
A Entre 25 y 45 afios - Intereses Prendas de
c?:mw::::f“ 11 |GooGLEADS| GoOGLE_aDS Hame Mukiscreen 5"““":::” s SHA"'"":::M magen Westir | Muebles | Medio Ambiente - Ropa - | 31-mar | 30-ul cre  |$ 1500000
GEOGRAFIA: POSADAS - OBERA
Vidao Banner in N Enfre 25 y 45 afios - nteresss Prendas de
c?:z“w:‘;m'?" 12 | GOOGLEADS| GOOGLE_aDS Home Muliscreen | Subasta | Reproducciones stream P“‘;OT“‘“ ‘Westir | Muebles | Medio Ambiente - fopa - | 31-mar | 30-jul ceM | § 1600000
sakables GEOGRAFIA: POSADAS - DBERA
B i Entre 25 y 45 aftos - intereses Prendas de
ALWAY S-0ON 13 INSTAGRAM RRSS Feed + Story Maobils Subasta | Alcance Imagen re “astr | Muebles | Medio Ambiente - Ropa - -ago 3 =dic (o= N 5 37.500,00

PDAS - OBERA - JARDIN A - IGUAZY

B Entre 25 v 45 afios - ntereses Prendas de
14 | INSTAGRAM ARSS Feed + Story Mobile Subasta | Alcance Video 45 Westr | Muebles | Medio Ambiente - Ropa - | O1-ago | 31.gic cPu | $  37.500,00
PDAS - OBERA - JARDIN 4. - KSUAZY

Entre 25 v 45 afos - Intereses Prendas de
ALWAYS-ON 15 FACEBDOK RRSS Feed Mukiscreen Subasta | Alcance magen 40ib Westr | Musbles | Medio Ambiente - Ropa - | 01-age | 31-dic CPM §  37.500,00
PDAS - DBERA - JARDIN A - KGUAZL
Entre 25 v 45 afos - intereses Prendas de
18 FACEBDOK RRSS Story Mobile Subasta | Alcance Wideo 45 S0am Westr | Ill.ll:bhs_l Medio Ambiente -Rup_l - B0l I-dic CPM 5 37.500,00
PDAS - OBERA - JARDIN A, - ISUAZU

Entre 25 y 45 aflos - Intereses Prandas de

ALWAYS-OH 17 | GOOGLEADS| GOOGLE_aDS Home Mukiscreen S L’::""' S s:‘““"‘“ imagen Westir | Muebles | Medio Ambiente - Ropa - | 30-ul | 2i-gic CPC | §  29.000,00
e PDAS - OBERA - JARDIN 4. - IGUAZY
Video Bannerin| o L Entre 25 v 45 aftos - Intereses Prendas de
18 | GOOGLE ADS GOOGLE_aADS Home Mukscresn Subasta | Reproducciones siream . Wastr | Musbles | Medio Ambiente - R.op'u = | 01-ago 3-dic CPua $  31.000,00
saitables PDAS - OBERA - JARDIN A - IGUAZY
TOTAL $  381.000

Nota: Elaboracion Propia.
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La tabla anterior muestra el plan de medios detallado. Se pueden visualizar las
principales campanas que se llevaran adelante durante el afio 2023. Se especifica el medio a
utilizar, el dispositivo, los distintos métodos de compra, segmentacion y presupuesto
disponible en cada caso.

Las campafias a desarrollar contribuiran al cumplimiento de los objetivos
propuestos, generando el trafico necesario hacia el sitio web y las redes sociales,
posibilitando el conocimiento de marca y posteriores conversiones de venta.

El plan estd centrado principalmente en campafias de Facebook/Instagram y
posicionamiento SEM de nuestro sitio web a través de anuncios de Google Ads. Los
primeros tres meses de campafias vendran acompafiadas de inversiones segmentadas dentro
de la ciudad de Posadas, buscando una audiencia con intereses en prendas de vestir,
muebles, medio ambiente, ropa, etc.

La estrategia se centra en ampliar gradualmente la segmentacion en términos
geograficos, partiendo durante los primeros tres meses en la ciudad de Posadas, ampliando
el espacio de accion hacia Obera en los siguientes cuatro meses, incrementando
consecuentemente el presupuesto a los fines de mantener relativamente el alcance. Durante
los Ultimos cinco meses del afio 2023, las campanas se extenderan a las ciudades de Jardin
América y Puerto Iguazli al mismo tiempo, incrementando consecuentemente la inversion.

Si bien se presenta esta estructura general, el monitoreo constante permitira obtener
precisiones acerca de la performance de las distintas campafas, lo que puede derivar en
modificaciones tendientes a mejorar los resultados.

Link Excel Plan de Medios:

https://drive.google.com/drive/folders/1gtnJ8OKITY ZbD7KQoSv7qELKqgbJzZESP
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CUSTOMER JOURNEY MAP

Tabla 15: Customer Journey Map.

ETAPAS

AWARENESS

CONSIDERACION

DECISION

UsoO

FIDELIZACION

Actividades del cliente

-Se dispone a buscar
en google y redes
sociales (Instagram y
Facebook), modelos,
precios y
recomendaciones en
general sobre muebles
para tiendas de ropa.

-Ingresa al sitio web
para visualizar los
distintos productos de
Disefio Metal.

0

-Ingresa a los perfiles
de instagram y
facebook de la marca
para ver productos.

-Realiza la compra por
medio del sitio web
transaccional y recibe
el producto en su
domicilio.

0

-Se contacta via
mensaje privado en
redes sociales o
whatsapp para
concretar la compra.

Instala los percheros
en su tienda fisica y
nota la excelente
calidad y estabilidad
del producto.

Se siente conforme
con la compray la
experiencia en
general.

-Vuelve a realizar otra
compra a través de
cualquiera de los
canales de la marca.
-Recomienda los
productos a sus
colegas
emprendedores o
propietarios de tiendas
de ropa.

Metas del cliente

-Buscan muebles para
tiendas de ropa.

-Encontrar un
producto que se ajuste
a las necesidades de la
tienda, buscando
calidad, durabilidad y
al mismo tiempo el
cuidado del planeta.

-Adquirir un producto
con un precio acorde,
pero de excelente
calidad, que combina
durabilidad y buena
estética.

-Satisfacer las
necesidades
funcionales con un
producto que se
caracterice por poseer
estabilidad, resistencia
y buena estética.

-Las caracteristicas del
producto hace que
decida confiar en la
marca a tal punto de
recomendarla sin
miedo a equivocarse.

Puntos de Contacto

-Anuncios pagos en
Google, Facebook e
Instagram.

-Posicionamiento
SEM del sitio web
para ingresar a través
de busqueda por
palabras clave.
-Posteos de contenido
en las redes sociales,
mostrando
caracteristicas de los
productos.

-Facilidad en el
momento de la
compra, estableciendo
claridad en los medios
de pago y la forma,
fecha y horarios de
entrega de los
productos.

-Tutoriales en la web y
las redes sociales,
acerca de como hacer
un buen uso del
producto,
especificaciones en
cuanto a
mantenimiento y
modos de ambientar la
tienda fisica.

Posteos organicos en
redes sociales,
generando contenido
vinculado a
innovaciones referente
a tiendas de ropa,
moda, lo Gltimo en
ambientacion, etc.

Experiencia

-Siente interés por
buscar una solucion

-La marca le esta
generando cierta

-Ha comprado un
producto de Disefio

-El cliente estd muy
feliz y satisfecho con

-Ya conoce la marca,
disfruta de sus

105




local para su tienda de
ropa, que sea de
calidad y que
demuestre saber sobre
el rubro.

confianza, puede ver
productos con
especificaciones bien
detalladas, solo
necesita un pequefio
impulso para decidirse
sin temor a
equivocarse.

Metal. Esta ansiosa/o
por recibirlo y que lo
que vi6 en la web o las
redes se corresponda
con el producto en la
realidad.

el producto, le ha
resuelto un problema y
se da cuenta que es la
solucion que
necesitaba. En caso de
no poder instalarlos o
ensamblarlos, se
comunica por medio
de alguno de los
canales que dispone la
marca.

productos y comparte
posteos exhibiendo sus
prendas en los nuevos
percheros adquiridos.
-Esta feliz de la
decision que ha
tomado y recomienda
la marca en la primera
oportunidad que se le
presente.

Metas del Negocio -Posicionamiento de -Generar trafico -Generacion de -Crear y anclar -Crear una comunidad
Marca, comunicando organico y pago hacia | conversiones de venta | posteos habituales en | en los perfiles de
los valores de el sitio web y las redes | por medios digitales. redes sociales y la facebook e instagram,
responsabilidad social, | sociales. web, referidos a con posteos frecuentes
ofreciendo productos -Generar la mayor modos de uso de los que generen
de calidad, generando | cantidad de productos, formas interacciones
confianza. visualizaciones por seguras y eficientes de | constantes con clientes
usuario, dentro de instalacion. y no clientes.
cada pagina en la web.
KPIS -Impresiones de -Organic Search, Paid | -Conversiones de -Interacciones con -Alcance organico.
campaias de Google, | Search. venta mediante sitio publicaciones. -Trafico Directo,
Personas alcanzadas -Tasa de Rebote. web y redes sociales. - Visitas por clase de Organic Social,
en redes sociales. -CTR -Porcentaje de pantalla. Referral.
Alcance Pagado. -Usuarios, Usuarios abandono de carrito. - Interacciones.
unicos.
-Acciones de usuarios.
-Conversaciones con
mensaje privado.
Actividades de la -Crear y organizar el -Gestionar la -Actualizar -Realizar mejoras -Contactar a los
Empresa contenido adecuado informacion que constantemente los constantes en los clientes posventa, a los

para las publicaciones
en redes sociales y el
motor de busqueda.
-Gestionar las palabras
claves y titulos del

contiene las paginas
de destino dentro del
sitio, mostrando
siempre lo relevante.
-Gestionar

medios de pago y los
métodos, dias y
horarios de entrega de
productos, a los fines
de que el cliente tenga

productos, atendiendo
a las necesidades de
los clientes.

-Innovar siempre,
presentando productos

fines de medir la
conformidad con los
productos.

- Gestionar el
contenido en las
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Nota: Elaboracion Propia.
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DIAGRAMA DE GANTT

Tabla 16: Diagrama de Gantt

COBERTURA %E”M:ﬁgdﬂnbbu
ACTIVIDAD MEDIOY SOPORTE KPIS GEOGRAFICA mvsmmh_gggqgggggn
IMPRESIOMES, CLICE, PAID
POSICIONAMIENTO GOOGLE ADS SEARCH, CTH, LIELARIOE,
SEM AMNALYTICS ELLA RIS BSOS, TATA POSADAS DIARIO
DE REEOTE
N e | raceBook | hTicerasios | posapas 2 ANUNCIOS
; INSTAGRAM CONYERSACIONES : SERIAMAIES
SOCIALES PRIVADAS INICIADAS
POSICIONAMIENTO GOOGLE ADS ';'l"ﬁé.'.":'ﬁ. ﬁgm :
SEM ANALYTICS UsUARIDS Uicas, Tazs | DOSADAS OBERA DIARIO
DE REEDTE.
.t\'L';E] 0% I;':GGS FACEBOOE m.i‘?:u.a:::: L::.::T;: e POSADAS O i 2 ANUNCIOS
N EELY I CONVEREACIONES . BEE- I
SOCIALES INSTAGRAM ot SEMAMNALES
IMPRESIONES, LGS, PAD | POSAD
POSICIONAMIENTO GOOGLE ADS SEARCH, CTR, USUAFRIOE, .T-";R.DJIEI-?Q “x%aé%* DIARIO
SEM AMALYTICS USLARIOS LBNCOS, TazA | - N AD = '1'= -
DE REEQTE. PUERTO IGUAZU
1\1"\?]&5 FAGOS FACEBOOR pmi?a:i: LPC.«:;::;-:? % | PORADAS OEERA, 2 ANUNCIOS
EN REDES INETAGRAMN CONYERSACIOHES TARDIN AMEERICA SERIAMNATES
SOCIALES - PRIVADAS INICIADAS PUERTO IGUAZL] )
. SITIO WEB POSADAS OBERA
-..\h. N ORGANIC SEARCH N =
PGSICIOSEE Lo GOOGLE usuARios, isuaRios | JARDIN AMERICA DIARIO
ANALYTICS SIS PUERTO IGUAZU
CREACION DE e Tl e PO BER.A
CONTENIDO Y FACEBOOR miﬁﬂﬁiﬁﬁm JQRD“E.EIA-'I.S_".-?ER_IC:;; PUBLICACIONES
PUBLICACIONES EM INETAGRAMN INSTAGRAR. NUEYOS ME | ° iy ayipinich DIARTAS
FRSS cusTA DE Facepook, ME | PUERTO IGUAZL

GUSTA T REACCIONEE.

Nota: Elaboracion Propia.
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PRESUPUESTO DE MARKETING

Tabla 17: Presupuesto de Marketing.

Comunicacién [$] 5 5 5 5 s 3 23.000 S 28.000 S 42.000 S 42.000 S 42,000 § 42.000 S 42.000
Medios Online 5 19.000 § 20,000 5 21000 § 27.000 S 28.000 5 28.000 S 28.000 5 42,000 5 42,000 5 42,000 S 42,000 5 42000 S 381.000
Campafias Google Ads - 5 4000 S 5000 S 6000 5 7.000 S 2.000 S 2,000 & 3000 S 12.000 5 12.000 S 12000 § 12.000 5 12000 & 106.000
Pasicionamienta SEM
Gooele ads 5 4000 5 5000 S £.000 5 7.000 5 5000 5 3000 5 5000 5 12,000 5 12.000 5 12.000 5 12000 5 12000 5 106.000
Campafias Facebook-Instagram 5 15000 & 15000 & 15.000 S 20000 S 20,000 & 20000 S 20,000 5 30,000 S 30.000 S 30,000 % 30,000 S 30000 5 275.000
RRSS 5 15000 S 15000 5 15000 5 20000 5 20,000 5 20000 5 20,000 5 30,000 5 30000 5 30000 5 30000 5 30.000 E 275.000
Desarrollo del Sitio WEB 5 5 5 5 5 5 5 5 5 S S S
Desarrolle del Sitio 5 25000 S -5 -8 -8 -5 -8 -8 -5 -5 -5 -5 - s 25,000
Disefiador WEB 5 25.000 s 25.000
Mantenimiento Sitio Z 15.200 15.200 15.200 S 17.200 17.200 17.200 17.200 S 19.200 19.200 19.200 15.200 S s
Mantenimiento 5 5 s 5 5
Dominio S 5 5 5 5
Hosting 5 5 5 5 5
Investigaciones [$] 5 5 5 5 5
Estudio cuali-cuantitativo s s s S
Medicidn de Top of Mind 5 20.000 5 22.000 s
Estudios cualitativos S - 5 - 5 - 5 24.000 5 - 5 - 5 - 5 26.000 5 - 5 - s 28.000 %
MEl:Il!:lnnl:IEnanId?:nnformldadde 5 24.000 5 26.000 s 28,000
usuarias - experiencia

TOTAL [$]

Nota: Elaboracion Propia.
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PROFIT & LOSS

Tabla 17: P&L

CUADRO DE RESULTADOS ene-23 feb-23 mar-23 abr-23 may-23 jun-23 jul-23 ago-23 sep-23 nov-23 dic-23 TOTAL 2023
Ventas de Disefioc Metal [$] S 538200 S$ 565110 § 692260 S 830712 S 931278 1,259,307 1.442.479 1640820 $ 1855389 & 2087312 § 2.337.790 & 260809 | S 16.838.752
Costo de Venta [$] - Y 152.435 181.528 269.969 - 385.014 -§ 427.366 5 471.812 E 3.475.876
Costos Directos [$] - 152.435 181.528 269. E .29] 385.014 S 427.366 5 471.812 E 3.475.876
Margen Bruto [5] 5 458.200,00 5 440.510,00 5 535.824,55 S £545.183,63 5§ 765.850,35 5 95933847 § 113618736 S5 129635491 5 1470.374,51 $ 165354653 5 186557757 5 2.087.647,01 § 13.362.875,69
Margen Bruto [% de ventas] 85% 75% 78% 78% 78% 7% 7% 75% 75% B0% B0% 20% 759
Gastos de Produccidn Fijos [5] S 17.600 -5 13.216 5 19.163 5 19.968 -5 20767 S 21597 5 22461 5 23315 5 24201 5 25072 5 25,950 -§ 26,941 & 265.251
Gastos de Produccion Variables [$] -5 240,000 -5 243400 -5 261317 -§ 272292 -5  283.184 § 294511 -5 306,292 5 240.000 -5 249,120 5 258,088 -$ 267.121 & 277.325 S 3.197.651
Gastos de Produccidn [$] - 266.616 292.260 303.951 109 - 28. 263. 273.31 283.160 293.071
Margen Neto [5] 5§ 200600 5 174294 5§ 255345 § 356923 § 464540 § 673.230 § 807.434 § 1033080 §  1157.054 § 1376786 § 1572907 § 1783381 § 5.895.574
Margen Neto [% de ventas] 37% 31% 37% 43% 47% 53% 56% 63% 65% 66% 67% 658% 555
Comunicacidn [$] -5 19.000 -5 20,000 -5 21000 -5 27.000 -5 28,000 -5 23.000 -5 28,000 -5 42,000 -5 42,000 -5 42,000 -5 42,000 -5 42,000 -5 381.000
Sitio Web 5 40,200 S 15,200 S 15.200 S 17.200 S 17.200 S 17.200 -5 17.200 S 19,200 S 19,200 S 19,200 S 19,200 -$ 21,200 S 237.400
Investigacion [5] 5 - 5 - 5 -5 44.000 S - 5 - s - 5 43.000 S - 5 - 5 28.000 -5 24.000 -5 144.000
Gastos de Marketing [5] 5 5 3 762.400
Margen Operativo [5] S 141400 S 139.094 § 223145 § 268723 § 419740 S 628.030 § 762234 S 923880 § 1135854 § 1315586 § 1483707 § 1696181 § 5.137.574
Margen Operativo [% de venta] 26% 25% 32% 32% 43% 50% 53% 56% 61% 63% 63% 65% 54%

D o a los Gi ios (35%)

RESULTADO NETO [$]

Nota: Elaboracion Propia.

La tabla 17 muestra un P&L proyectado desde enero hasta diciembre de 2023. Se ha considerado un nivel de ventas que
se va incrementando a lo largo de los meses, coincidente con la generacion de trafico en la web y las redes sociales, pero también
a partir de la ampliacion de la segmentacion geografica planificada. También se consideran los niveles de inflacion que se
estiman para el proximo afio, en torno al 5 % mensual. Esto se aplica no solamente al incremento del precio de venta, sino

también a todos los costos y gastos incurridos.
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TABLERO DE CONTROL

Tabla 18: Tablero de control.




- Generar 20 conversiones de venta semanales
a través de las redes sociales durante el 2023.

—CONVERSIONES DE
VENTA

-SEMANAL

-REGISTRO DE LAS

CONVERSIONES DE

VENTA A TRAVES DE
REDES SOCIALES.

Nota: Elaboracion Propia.

La tabla anterior muestra el tablero de control con los objetivos smart planteados

anteriormente, junto a los principales KPI's y herramientas de medicion a utilizar durante el

ano. Para cada objetivo, se encuentra detallada en forma precisa la forma y frecuencia de

medicion.

Serd fundamental para el seguimiento y control de los objetivos planteados, las

herramientas Google Analytics, Google Ads, Meta Business Suite y la interfaz de

Instagram respecto de las estadisticas.

En cuanto al posicionamiento de la Marca, cuyo objetivo es ubicarla en el top of

mind, la herramienta de medicion constara de encuestas presenciales en locales comerciales

vinculados al rubro tiendas de ropa, cuestionarios online y herramientas de social listening

que nos permitiran conocer ciertas métricas, como la cantidad de menciones de la marca en

redes sociales.
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CONSIDERACIONES FINALES

Resumen breve

A lo largo del desarrollo de este plan de marketing, hemos atravesado por distintas
instancias de profundo conocimiento del mercado de muebles de metal para tiendas de ropa
en la ciudad de Posadas Misiones. Partiendo de una problematica vinculada a la necesidad
de la empresa de posicionar una marca que nos permita competir en el mercado local bajo
un modelo de captacion y entrega de valor, entendiendo las necesidades de nuestros clientes
y brinddndoles una solucién eficiente y oportuna. El andlisis del macro-entorno permitio
conocer y comprender los principales factores que afectan el desempefio de la marca dentro
de la industria. Condicionantes como la inflaciébn y la incertidumbre ya son una
caracteristica que se presenta como un problema estructural en Argentina, y es un factor
con el que debemos lidiar siempre. Pero algunos indicadores como el incremento del
consumo privado dan cierta luz de esperanza visualizando un futuro relativamente
favorable, al menos en el corto plazo.

Por otro lado, ciertos indicadores demograficos muestran una oportunidad
interesante desde el punto de vista de la extension territorial del conglomerado urbano en
Posadas, significando la amplitud de la actividad comercial en general, incluyendo las
tiendas de ropa. De hecho, desde el punto de vista social y cultural, el boom de los
showrooms privados y el incremento del comportamiento de compra online apuntalado por
el contexto de aislamiento, configuran un escenario extremadamente favorable.

Esto no solo se justifica desde el punto de vista del analisis de los principales
factores del macro-entorno, sino que el estudio realizado de los datos estadisticos obtenidos
de la Municipalidad de Posadas, constataron un gran crecimiento de los locales comerciales
vinculados al rubro en los tltimos afios. Y esto sin considerar la existencia de comercios sin
habilitacion municipal.

Ademas, un relevamiento propio reveld la inexistencia de un referente en el rubro
de muebles de metal para tiendas de ropa, lo que constituye una oportunidad tnica para el
posicionamiento de la marca.

Luego del andlisis de la competencia, que estd constituido en su mayoria por
proveedores locales que no se especializan en el rubro, se realiz6 un diagndstico en el cual

se establecieron las principales posibilidades y desafios clave, entre ellas la idea de
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comunicar las caracteristicas de sustentabilidad de la marca en razéon de las tendencias
culturales a consumir productos amigables con el medio ambiente , la exclusividad en el
rubro, el lanzamiento de una linea de percheros desmontables, entre otros.

Posteriormente se realiz6 una investigacion de mercado centrado en el cliente, que
dejo entrever insights muy interesantes y a partir de los cuales se defini6 la estrategia en
términos del posicionamiento, buscando mostrar una imagen sustentable, de calidad y
buscando constituirnos como una marca en la que el cliente confie plenamente, oficiando
de compafiero y empatico, entendiendo las necesidades de éste y brindandole una solucion
eficiente, haciendo foco en el balance entre los beneficios funcionales y emocionales.

El modelo de negocio se sustenta sobre las bases del comercio digital, en lineas con
la tendencia general a adquirir productos por medios electronicos. Se presenta una
propuesta de desarrollo de un sitio web transaccional para la marca, un perfil de instagram
y una pagina de facebook. La estrategia de comunicacion y las operaciones comerciales se
canalizan por algunas de estas vias, logrando definir una estrategia de distribucion eficiente
y clara considerando todos los detalles. De este modo, se constituye un plan de medios
orientado a generar trafico hacia el sitio web y las redes sociales, generando el
involucramiento del cliente con la marca, interactuando con las publicaciones y logrando

gestar una verdadera comunidad en linea.

Defensa breve de la solucion

Considerando los fundamentos expresados en los parrafos anteriores, y los analisis
realizados a lo largo de todo este trabajo, hay una serie de razones muy precisas para
determinar la viabilidad de esta solucion. La primera radica en la inexistencia de un
referente o proveedor claro en el rubro de muebles de metal para tiendas de ropa en la
ciudad de Posadas. El relevamiento realizado arroj6 que los proveedores son diversos y no
se destacan por poseer una marca. Esta situacion permite visualizar un horizonte muy
favorable para el posicionamiento de Disefio Metal en el mercado local. Sabemos de la
importancia de gestionar una marca que acompafie a nuestros productos.

La segunda razoén, estd vinculada a los beneficios funcionales y caracteristicas
fisicas de los productos que ofrece la marca. Es fundamental ofrecer productos de calidad,

exclusivos y tnicos. Esto aporta un plus muy importante, ya que los productos de Disefio
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Metal estan fabricados con materiales muy resistentes y tienen disefios que en algunos
casos no existen como tal en el mercado. Ademads, estos productos se vinculan
intrinsecamente con los insights detectados en la etapa de investigacion de mercado y las
necesidades generales resultantes de los analisis. Como tal, dentro de este plan de
marketing existe un proceso de desarrollo de producto paralelo no mencionado, vinculado
al modelo “Perchero flotante expandible”, considerando los problemas de espacio en
algunas tiendas.

La tercera razon tiene que ver con entender la necesidad de cuidar lo mejor posible
el planeta, desalentando la cultura del descarte, fabricando productos de calidad con
caracteristicas de durabilidad, disminuyendo asi la cantidad de residuos. Esto sin mencionar
la pintura electrostatica en polvo, que permite recuperar casi el cien por ciento del material
que no se adhiere al metal, cuestion que no ocurre con la pintura sintética. Esto es un
diferencial enorme en relacion a los competidores.

Una cuarta razén se vincula al enorme crecimiento de la cantidad de tiendas de ropa
y showrooms privados en la ciudad de Posadas, lo que se traduce en la ampliacién de la
demanda de muebles de metal para tiendas de ropa. Esto sumado a la preferencia casi
exclusiva por los percheros de metal, que permiten exhibir mejor las prendas, surgido de la
investigacion de mercado.

La quinta razon, relacionada al modelo de negocio digital, se ve reflejada en la
necesidad de brindar una solucién que no requiera de mayores esfuerzos por parte de un
cliente que tiene poco tiempo, y que prefiere ocuparlo para resolver otras cuestiones de
mayor importancia. La solucién en linea le permite disponer de ese tiempo y obtener
productos ya elaborados y con caracteristicas Unicas, sin necesidad de recorrer tiendas
fisicas que muchas veces no poseen lo que el cliente necesita. Disefio Metal le ofrece a este
cliente un sitio web en donde acceder al catdlogo de productos con descripciones precisas y
detalladas, un perfil de instagram con publicaciones periddicas y referencias reales de
clientes que interactian con las mismas, y una pagina de facebook con las mismas
funcionalidades. La gestion integral del catdlogo a través de todos los medios, permite
ofrecer la misma experiencia en todos los puntos de contacto. Incluso por medio de

whatsapp, podran obtener atencion personalizada en caso de que lo requieran.
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Finalmente, una de las razones mas importantes se estructura sobre la base de los
resultados, que se pueden observar a partir del P&L desarrollado, obteniendo un gran

margen positivo es un escenario de estimacion de ventas relativamente pesimista.

Discusion abierta

Se considera oportuna la posibilidad de desarrollar a futuro un sistema de opciones
preestablecidas, conformadas por un conjunto de productos de la marca que respondan a
una oferta en base a medidas estandar para ciertos locales. Para ser mas precisos, se trataria
de una oferta que brindaria una solucion integral y completa para amoblar locales
comerciales exclusivamente con productos de Disenio Metal. Esto podria consistir en un
catalogo paralelo con diversas opciones disefiadas en modelos 3D, que le permita al cliente
indagar en como se veria su tienda con combinaciones predeterminadas segun el espacio
que poseen.

Esto no solo le permitiria visualizar las distintas combinaciones en términos de
modelos de percheros, sino que también posibilita conocer las opciones de inversion total a
realizar para poner en marcha el negocio.

Por otro lado, muchas de las tendencias identificadas en la etapa de la descripcion
del mercado, como es el caso de la utilizacion del aluminio, aiin resultan inviables en un
mercado en el que el target apuntado ha mencionado en la fase de investigacion, que no
pretende hacer una inversion considerable sin recibir también un beneficio de las mismas
caracteristicas. El aluminio es un material 100% reciclable, pero tiene un costo que esta
muy por encima del metal utilizado en la fabricaciéon de nuestros productos. Lo mismo
sucede con la automatizacion de los procesos de soldadura, que es una posibilidad a futuro

pero imposible en el corto plazo.
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ANEXO
Entrevistas Realizadas

Es fundamental aclarar que todas las entrevistas que se presentan a continuacion han
sido grabadas y transcritas bajo la tipologia de “transcripcion natural”, por lo que en
términos de la utilidad para la investigacion y para el lector, se han omitido ciertas partes
del discurso de los entrevistados, que no contribuyen en ningin sentido a los objetivos
propuestos, incluyendo las expresiones corporales y faciales, como asi también expresiones
orales.

Entrevista N° I

1. Nombre (Ficticio): Yamila
2. Sexo (Consignar por observacion): Femenino

3. (Hace cuanto tiempo se inaugur6 la tienda? ;Cémo surge este proyecto?

La tienda se inauguro hace un ario. Surge en funcion de traer nuevas tendencias a la
localidad, y principalmente outfit de buena calidad para los clientes. Yo tengo un trabajo
fijo en una ferreteria de la ciudad, pero siempre es bueno tener un ingreso extra que pienso
que puede convertirse en mi principal fuente de ingresos. La venta de ropa crecio mucho
pero siempre te encontras con gente que te vende cualquier cosa, de muy baja calidad, lo
que hace necesario que haya opciones de calidad para que la gente confie un poco.
Ademas si de entrada vendes cualquier cosa te quemds enseguida y ya no te vuelven a

comprar, eso le pasa a muchos.

4. Mas alla de la composicion actual de tus muebles y percheros ;De qué
material los preferis? ;Por qué?

La verdad es que yo prefiero de metal porque no absorben humedad, son adaptables a
diferentes tipos de climas, y son mas resistentes. Vos sabés que aca el clima a veces es muy
humedo y en la ferreteria tenemos problemas con los muebles de madera, de hecho ya los
estamos cambiando por muebles de cario porque se terminan por desarmar todo. El otro
problema es que en los percheros de metal, las prendas lucen mucho mas, ya se estda
usando poco los estantes de madera, porque la gente quiere ver todo lo que tenemos y te
desordenan todo, terminds haciendo doble trabajo por cada cliente que viene, y la verdad

es un desastre.
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5. (Qué cosas tuviste en cuenta al momento de comprar el mobiliario para esta
tienda? (Indagaste en distintas opciones antes de comprar o fue una decision

rapida? ;Por qué?

Tuve en cuenta primero el tipo de cliente, una vez que define que necesitaba, identifiqué
la tematica decorativa, y el tipo de material que iba mejor con esa. Luego pensé en los
colores y como los distribuiria en la tienda. Indague distintas opciones en cuanto a

garantia al momento de comprar y presupuesto.

6. (Qué pensas acerca de la calidad de tus percheros actuales en cuanto a
resistencia, usabilidad, comodidad, terminaciones, pintura, etc.? ;Los
volverias a comprar o los cambiarias por otros modelos? ;Por qué?

Volveria a comprar estos, pero depende de como me vaya con las ventas, supongo que voy
a comprar algo mds lindo, siempre se busca mejorar y que tu tienda quede estéticamente
mejor cada vez. Lo importante para mi en este caso es que no absorben humedad y resisten
bien. El tema estético en este momento no es relevante, pero quiero cambiarlo por algo mas
lindo en algun momento, tendria que ver opciones.

7. (Qué opinas sobre el precio que pagaste por estos percheros? ;Son acordes a
la calidad y prestaciones? ;Pagarias un precio mas alto por un producto de
mayor calidad?

Considero que los precios que aboné por los mismos son acordes a la calidad del producto.
Siempre que el producto sea de mayor calidad el cliente estd la mayoria de las veces
dispuesto a pagar el valor que corresponda, asi que creo que si pagaria mds, pero como te
dije anteriormente, mi negocio tiene que crecer en ventas para poder invertir.

8. (Conocés los materiales con los cuales estan fabricados estos percheros?
(Podrias decirme qué tipo de cafio es y cudl es el espesor? ;Crees que son lo
suficientemente resistentes?

El espesor no lo sé, pero creo que son carnos galvanizados, son muy resistentes.
9. (Podrias decirme qué tipo de pintura se ha utilizado en estos percheros?

(Estas conforme en ese sentido? ;Por qué?
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Esto es pintura sintética, lo sé porque trabajo en la ferreteria que es al mismo tiempo
pintureria. La verdad es que hasta el momento no se despintan, pero con el roce de las
perchas se estda empezando a desgastar, y supongo que para las fiestas voy a tener que
volver a pintar.
10. {Conocés la pintura electrostatica en polvo?
Si la conozco pero aca en Posadas creo que no hay, nosotros en la ferreteria no la
vendemos, se necesita un equipo especial para utilizarlo y por lo que sé no es muy barato.
11. Como sabras, actualmente existe una tendencia a utilizar muebles mas
amigables con el medio ambiente, como por ejemplo la utilizacion del
aluminio que es 100% reciclable. ;Qué opinas al respecto? ;Estarias
dispuesto/a a contribuir con esta causa? ;De qué modo? ;Por qué?
Con respecto a la utilizacion del aluminio me parece una buena opcion, es un metal poco
pesado, lo que permite mover muebles con facilidad. Son resistentes a la oxidacion y mds
duraderos. Me gustaria contribuir si reciclando o reutilizando el aluminio en base a ideas
creativas, para contribuir al cuidado del planeta.
12. Una ultima pregunta, ;Cuantos afios tenés?

Tengo 27 arios.

Entrevista N° 2
1. Nombre (Ficticio): Edith
2. Sexo (Consignar por observacion): Femenino

3. (Hace cuanto tiempo se inaugur6 la tienda? ;Cémo surge este proyecto?

Yo comencé como trabajadora de un local de ropas de la ciudad, como vi que vendia
mucho, senti que tenia una capacidad para esto que estaba por encima de las capacidades
de otras vendedoras, eso me inspiro a después de algunos arios, a abrir mi propia tienda de

ropas, y asi fui creciendo bastante.

4. Mas alla de la composicion actual de tus muebles y percheros ;De qué
material los preferis? ;Por qué?
Mird, yo tengo esta mesa de madera que la que mds uso, para colocar la ropa y mostrar

cuando vienen los clientes, funciona como mostrador. Pero ciertamente prefiero exhibir las
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prendas en los percheros de metal que tengo colocados en la pared, porque la gente elige a
su gusto y si le gusta una remera ya la lleva directamente, es mucho mejor.

5. (Qué cosas tuviste en cuenta al momento de comprar el mobiliario para esta
tienda? ;Indagaste en distintas opciones antes de comprar o fue una decision
rapida? ;Por qué?

Lo primero que compreé fué el mostrador de madera grande, que tengo hasta el dia de hoy.
Con el tiempo fui comprando los percheros de hierro que van por la pared y también los
estantes para las zapatillas que estan aca. Me cuesta mucho invertir en los muebles, si me
preguntds no pienso mucho en eso, ya que prefiero invertir mds en ropa y no tengo espacio
para exhibir, mi local es bastante pequerio.

6. (Qué pensas acerca de la calidad de tus percheros actuales en cuanto a
resistencia, usabilidad, comodidad, terminaciones, pintura, etc.? ;Los
volverias a comprar o los cambiarias por otros modelos? ;Por qué?

Desde mi punto de vista los muebles de madera que tengo son bastante buenos, los que
vienen con madera mas gruesa, porque vienen unos que son de madera muy simples y no
resisten mucho el peso. Los de hierro si son mas resistentes, si se caen no pasa nada, y
ademds son mds comodos. El problema es que con el tiempo se van despintando y hay que
mantenerlos.

La verdad es que volveria a comprar los de hierro, pero no compraria mas los de pldstico
que tengo, porque esos si se rompen enseguida.

7. ¢ Qué opinds sobre el precio que pagaste por estos percheros? ;Son acordes a
la calidad y prestaciones? ;Pagarias un precio mas alto por un producto de
mayor calidad?

Estos percheros me salieron bastante economicos, obviamente la cuestion de estética
depende mucho de la zona en la cual estas ubicado. Las tiendas del centro no te van a
comprar estos porque no va con lo que requiere el lugar, pero para mi es suficiente.

Si pagaria un precio mas alto, para que la tienda se vea mejor, pero debe ser un precio
acorde a mi necesidad y a mis ingresos y que después se vea reflejado en las ganancias,

Sino no me sirve.
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8. (Conocés los materiales con los cuales estdn fabricados estos percheros?
(Podrias decirme qué tipo de cafo es y cudl es el espesor? ;Crees que son lo
suficientemente resistentes?

La verdad que no, estos fijate que tiene como un alambre, un hierrito finito que lo podes
ubicar en cualquier parte de la placa.

Estos no son muy resistentes, lo cargas mucho y se doblan, pero estos otros si, ya son mds
gruesos y aguantan mucho mas.

9. (Podrias decirme qué tipo de pintura se ha utilizado en estos percheros?
(Estas conforme en ese sentido? ;Por qué?

Es una pintura blanca que fijate que no dura tanto, cada 2 o 3 meses lo tenemos que volver
a pintar. No estoy conforme porque es un gasto extra que tengo que hacer, no es mucho
pero lo tengo que hacer y en lugar de invertir en ropa.

10. ;Conocés la pintura electrostatica en polvo?

Si conozco, se hace con agua, sé solo eso.

11. Como sabras, actualmente existe una tendencia a utilizar muebles mas
amigables con el medio ambiente, como por ejemplo la utilizacion del
aluminio que es 100% reciclable. ;Qué opinas al respecto? (Estarias
dispuesto/a a contribuir con esta causa? ;De qué modo? ;Por qué?

Siempre estd bueno ayudar o contribuir en eso del medio ambiente, pero la verdad es que
me tiene que servir a mi como comerciante también, probaria y compraria si es que no son
muy caros y me Sirven.

12. Una ultima pregunta, ;Cudntos afios tenés?

Tengo 45 arios.

Entrevista N° 3
1. Nombre (Ficticio): Celeste
2. Sexo (Consignar por observacion): Femenino
3. (Hace cuanto tiempo se inaugur6 la tienda? ;Cémo surge este proyecto?
Este proyecto surgio hace un ario y medio. En realidad yo soy enfermera universitaria, pero
renuncié a mi trabajo en el hospital porque prefiero no depender de un horario fijo. Sé que

en algun momento mi negocio va a crecer, acd si quiero salir de vacaciones manana, lo
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hago. Mi vinculo con las personas en el trabajo anterior no eran buenos y eso me motivo a
abrir este local, pensando en que no voy a depender de nadie.

4. Mas alla de la composicion actual de tus muebles y percheros ;De qué
material los preferis? ;Por qué?

Desde un comienzo pensé en hacer los percheros de metal, porque mi suegro es herrero y
cuando le habia tirado la idea a mi marido, automaticamente pensamos en hacerlos de
cano. Pero de todos modos, prefiero de metal porque fijate esos de ahi que son de madera,
se astillan y te rompen la ropa, sinceramente ya los quiero cambiar.

5. (Qué cosas tuviste en cuenta al momento de comprar el mobiliario para esta
tienda? (Indagaste en distintas opciones antes de comprar o fue una decision
rapida? ;Por qué?

Como te dije, ya que mi suegro es herrero, tuve la posibilidad de armar todos los muebles
para este local sin gastar tanto. Toda esta pared gasté $36.000 y si lo tenia que mandar a
hacer en otro lugar era imposible, muy caro, pedi varios presupuestos pero no me
convencio. Lo que tuve en cuenta es el espacio que iba a tener acd, lo hice todo a medida.

6. (Qué pensas acerca de la calidad de tus percheros actuales en cuanto a
resistencia, usabilidad, comodidad, terminaciones, pintura, etc.? ;Los
volverias a comprar o los cambiarias por otros modelos? ;Por qué?

Mira lo que yo tengo acd es lo que necesitaba al momento de abrir la tienda, ni mas ni
menos. Por ahi vas a ver que no son muy estables los percheros, pero aguantan bastante
bien el peso. Los volveria a comprar porque me parece que tomé una buena decision, pero
no es lo mismo abrir una tienda en el centro, es otro estandar y el tema estético es otra
cosa. En ese caso, deberia apuntar a otra calidad.

7. (Qué opinas sobre el precio que pagaste por estos percheros? ;Son acordes a
la calidad y prestaciones? ;Pagarias un precio mas alto por un producto de
mayor calidad?

Si, el precio que pagué son acordes a la calidad, no me salieron caros. Y claro que pagaria
mas por percheros de mayor calidad, pero primero mi negocio tiene que crecer, ahi si
podria cambiar los muebles y mejorar la estética del lugar, que reconozco que no es buena

pero es lo que por ahora necesito.
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8. (Conocés los materiales con los cuales estdn fabricados estos percheros?
(Podrias decirme qué tipo de cafo es y cudl es el espesor? ;Crees que son lo
suficientemente resistentes?

Sé que es hierro del 8, pero el espesor de estos canos no tengo ni idea, mi suegro me dio
una lista de lo que tenia que comprar y lo compré, pero no sabria decirte eso porque no
conozco. Pero si son bastante resistentes.

9. (Podrias decirme qué tipo de pintura se ha utilizado en estos percheros?
(Estéas conforme en ese sentido? ;Por qué?

Creo que es antioxidante, algo asi. No sé mucho de pintura, pero si estoy conforme

10. ;Conocés la pintura electrostatica en polvo?

No conozco, nunca escuché hablar de eso.

11. Como sabras, actualmente existe una tendencia a utilizar muebles mas
amigables con el medio ambiente, como por ejemplo la utilizacion del
aluminio que es 100% reciclable. ;Qué opinas al respecto? ;Estarias
dispuesto/a a contribuir con esta causa? ;De qué modo? ;Por qué?

Sinceramente me interesa el cuidado del medio ambiente, de hecho estaba pensando en
utilizar cubiertas viejas para armar algo acd en el local, pero de todos modos va a estar
armado con los mismos cafos y cadenas, asi que no sé qué tanto contribuye a eso. La
verdad es que si compro algo asi me tiene que servir realmente, porque si voy a comprar
algo que se va a romper en dos meses, la verdad es que prefiero no hacerlo.

12. Una ultima pregunta, ;Cuantos afios tenés?

25 anos.

Entrevista N° 4
1. Nombre (Ficticio): Miguel
2. Sexo (Consignar por observacion): Masculino.
3. (Hace cuanto tiempo se inaugur6 la tienda? ;Cémo surge este proyecto?:
Inauguré mi tienda de indumentaria deportiva hace 3 anos con el objetivo de lograr un
ingreso extra a través de la comercializacion de distintas prendas. Tengo otros

emprendimientos, pero ya mis padres estan en el negocio de la ropa, asi que se me ocurrio
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que también podia invertir en esto, era una cuestion de ver donde iba a colocar la plata,
asi que me decidi por esto y me gusta mucho como esta funcionando.

4. Mas alla de la composicion actual de tus muebles y percheros ;De qué
material los preferis? ;Por qué?

Prefiero muebles y percheros hechos de metal debido a la mayor durabilidad que ofrecen.
Si miras, todo lo que tengo es de metal, excepto el mostrador y la caja que son de madera,
el resto es todo cano. Ademas de que duran mucho mas, podés exhibir las prendas y asi es
mucho mas facil para los clientes que vienen a ver, porque hay mucha gente que quiere
husmear en todos los modelos antes de tomar una decision.

5. (Qué cosas tuviste en cuenta al momento de comprar el mobiliario para esta
tienda? ;Indagaste en distintas opciones antes de comprar o fue una decision
rapida? ;Por qué?

Se puede decir que tuve presente mas que nada la relacion precio calidad disponible entre
las opciones que habia disponible y la estética de los muebles, para combinarlos de
manera adecuada con el local. Antes de comprar comparé los precios de 3 o 4
proveedores, y terminé eligiendo al que ofrecia productos de buena calidad a precio
razonable. No fue una decision larga ni corta, en 2 dias ya me habia decidido porque no
queria seguir con el efectivo encima, sabiendo que los precios en nuestro pais aumentan
todos los dias.

6. (Qué pensas acerca de la calidad de tus percheros actuales en cuanto a
resistencia, usabilidad, comodidad, terminaciones, pintura, etc.? ;Los
volverias a comprar o los cambiarias por otros modelos? ;Por qué?

Como veras mis percheros son de metal, la calidad es bastante buena por lo que me parece
que van a durar mucho tiempo. Si hablamos de usabilidad yo diria que es optima debido a
la resistencia y a la capacidad de dar soporte a todas las prendas, la verdad es que
aguantan muy bien el peso. Respecto a la comodidad, me parece bien, capaz que los
hubiese hecho con ruedas, pero ya estd. En cuanto a lo estético, las terminaciones y
pintura podrian ser mejores.

Si tuviera que volver a comprar, compraria algo de la misma resistencia y usabilidad, pero
con una mejor estética. También podria combinarlos con otros modelos de mayor nivel

estetico.
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7. ¢(Qué opinas sobre el precio que pagaste por estos percheros? ;Son acordes a
la calidad y prestaciones? ;Pagarias un precio mas alto por un producto de
mayor calidad?

Creo que pagué un precio justo, ya que la calidad es buena y el precio fue razonable.
Estaria dispuesto, a futuro, a pagar un poco mas por algo de mayor calidad.

8. (Conocés los materiales con los cuales estan fabricados estos percheros?
(Podrias decirme qué tipo de caio es y cual es el espesor? ;Crees que son lo
suficientemente resistentes?:

Son de acero inoxidable. Desconozco el tipo de cario y espesor, pero me ofrecen una buena
resistencia.

9. (Podrias decirme qué tipo de pintura se ha utilizado en estos percheros?
(Estéas conforme en ese sentido? ;Por qué?

No sé, desconozco el tipo de pintura, pero si tuve que repintarlos el aiio pasado.

10. ;Conocés la pintura electrostatica en polvo?

No, escuché hablar de algo parecido en algun momento pero la verdad no recuerdo.

11. Como sabras, actualmente existe una tendencia a utilizar muebles mas
amigables con el medio ambiente, como por ejemplo la utilizacion del
aluminio que es 100% reciclable. ;Qué opinas al respecto? ;Estarias
dispuesto/a a contribuir con esta causa? ;De qué modo? ;Por qué?

Mi prioridad es buscar muebles resistentes para mis productos, por lo cual no le daria
tanta importancia a los materiales reciclables. Ahora, si la resistencia de los materiales
propuestos es de similar rendimiento a las otras ofertas, entonces si lo consideraria.

12. Una ultima pregunta, ;Cuantos afios tenés?

31 Afos.

Entrevista N° 5
1. Nombre (Ficticio): Silvia
2. Sexo (Consignar por observacion): Femenino
3. (Hace cuanto tiempo se inauguro la tienda? ;Como surge este proyecto?
Este emprendimiento surge hace dos anos, por la necesidad de solventar gastos

universitarios. Cuando comencé a cursar mi carrera universitaria necesitaba plata para
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ciertos gastos que ya no podian cubrir mis padres, no porque no pudieran sino porque me
vi en la necesidad de hacerlo yo misma.

4. Mas alla de la composicion actual de tus muebles y percheros ;De qué
material los preferis? ;Por qué?

Prefiero los percheros de metal porque son mas duraderos que los de madera, también vi
que los hacen de cuerdas y muchas otras opciones. Pero supongo que esos son mas
economicos por eso los eligen.

5. (Qué cosas tuviste en cuenta al momento de comprar el mobiliario para esta
tienda? (Indagaste en distintas opciones antes de comprar o fue una decision
rapida? ;Por qué?

Indagué varias opciones, teniendo en cuenta el costo, tiempo, traslado y durabilidad. Y al
final me decidi por estos que me resultaron bastante bien.

6. (Qué pensas acerca de la calidad de tus percheros actuales en cuanto a
resistencia, usabilidad, comodidad, terminaciones, pintura, etc.? ;Los
volverias a comprar o los cambiarias por otros modelos? ;Por qué?

Volveria a elegir el material por la resistencia y durabilidad, pero cambiaria el modelo por
algo mas innovador y que estéticamente se vea mejor.

7. (Qué opinas sobre el precio que pagaste por estos percheros? ;Son acordes a
la calidad y prestaciones? ;Pagarias un precio mas alto por un producto de
mayor calidad?

Hace dos anos el precio era bastante elevado pero teniendo en cuenta la durabilidad, me
parece que el precio es acorde.

8. (Conocés los materiales con los cuales estdn fabricados estos percheros?
(Podrias decirme qué tipo de cafio es y cudl es el espesor? ;Crees que son lo
suficientemente resistentes?

No conozco nada sobre el material, solo te puedo decir que son de metal, el resto no sé.

9. (Podrias decirme qué tipo de pintura se ha utilizado en estos percheros?
(Estéas conforme en ese sentido? ;Por qué?

No conozco la pintura, pero para el uso que le doy no se despintan, asi que si estoy
conforme.

10. ;Conocés la pintura electrostatica en polvo?
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No.

11. Como sabras, actualmente existe una tendencia a utilizar muebles mas
amigables con el medio ambiente, como por ejemplo la utilizacion del
aluminio que es 100% reciclable. ;Qué opinas al respecto? ;Estarias
dispuesto/a a contribuir con esta causa? ;De qué modo? ;Por qué?

Si, claro que estaria dispuesta a contribuir con la causa, ya que estariamos cuidando y
protegiendo el medio en el cual vivimos, lo cual me parece una excelente idea.

12. Una ultima pregunta, ;Cuantos afios tenés?

Tengo 33 arios.

Entrevista N° 6

1. Nombre (Ficticio): Mercedes

2. Sexo (Consignar por observacion): Femenino

3. (Hace cuanto tiempo se inaugur6 la tienda? ;Coémo surge este proyecto?

Mi tienda la inauguré hace 3 aios y la idea fue inicialmente suplir las necesidades de la
familia, vendiendo productos esenciales y no tan centrados en productos caros.
Principalmente ayudar en la economia familiar y los gastos del hogar.

4. Mas alla de la composicion actual de tus muebles y percheros ;De qué
material los preferis? ;Por qué?

A mi me gustan mas los muebles de madera, pero es necesario tener percheros de metal
porque sino no podes exhibir la ropa. Es imposible tener todo doblado en un estante o en
los cubos, por lo cual si o si los necesito, sino se pierde mucho tiempo cuando los clientes
viene y tenés que mostrarle uno por uno y volver a ponerlos en su lugar.

5. (Qué cosas tuviste en cuenta al momento de comprar el mobiliario para esta
tienda? ;Indagaste en distintas opciones antes de comprar o fue una decision
rapida? ;Por qué?

En ese momento estaba mas barato comprar los que tengo ahora (de metal), no son de muy
buena calidad pero de todos modos me sirven. Tuve que ver diferentes lugares porque en su
solo lugar es imposible conseguir todo, acd no hay un lugar donde vos vayas y consigas
todo para la tienda, tenés que comprar los de madera en una tienda, los de cario en otro,

las perchas las traje de Buenos Aires y asl.
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6. (Qué pensas acerca de la calidad de tus percheros actuales en cuanto a
resistencia, usabilidad, comodidad, terminaciones, pintura, etc.? ;Los
volverias a comprar o los cambiarias por otros modelos? ;Por qué?

Me parece que son bastante comodos, como te decia te permiten exhibir bien las prendas y
eso te ahorra muchisimo tiempo. No volveria a comprar esos porque en estos tres anos vi
muchas opciones mas lindas. Una vez que estas en el negocio ya te aparecen mil opciones
diferentes o cosas que ves en internet o en otras tiendas.

7. (Qué opinas sobre el precio que pagaste por estos percheros? ;Son acordes a
la calidad y prestaciones? ;Pagarias un precio mas alto por un producto de
mayor calidad?

Comparando con otras opciones considero que fué un precio accesible en ese momento. Si
me parece que para la calidad, el precio estaba bien.

St pagaria un precio mas alto por otras opciones de mayor calidad, pero es una cuestion
que uno debe analizar muy bien teniendo en cuenta la necesidad.

8. (Conocés los materiales con los cuales estan fabricados estos percheros?
(Podrias decirme qué tipo de cafio es y cudl es el espesor? ;Crees que son lo
suficientemente resistentes?

La verdad que no sé, me habia informado la persona a la que le compré pero no me
acuerdo. Son resistentes pero no tanto como otros que vi en otras tiendas de ropa.

9. (Podrias decirme qué tipo de pintura se ha utilizado en estos percheros?
(Estas conforme en ese sentido? ;Por qué?

Los percheros se encuentran casi en el mismo estado en que compré, pero reconozco que
debo cuidarlos bien, no puedo cargar demasiada ropa.

10. ;Conocés la pintura electrostatica en polvo?

No conozco.

11. Como sabras, actualmente existe una tendencia a utilizar muebles mas
amigables con el medio ambiente, como por ejemplo la utilizacion del
aluminio que es 100% reciclable. ;Qué opinas al respecto? ;Estarias

dispuesto/a a contribuir con esta causa? ;De qué modo? ;Por qué?
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Si estaria dispuesta a colaborar en ese sentido, pero siempre y cuando me sea de utilidad.
No voy a comprar algo caro y de mala calidad, por mas que sea reciclable porque no me
sirve.

12. Una ultima pregunta, ;Cuantos afios tenés?

43 Afos.
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