UP

Universidad
de Palermo

Graduate School of Business

Master en Direccion de Empresas

Tesis para optar al grado de Master de la Universidad de Palermo
en Direccion de Empresas

DESARROLLO DE UN SITIO DE E-COMMERCE DESTINADO
AL ASESORAMIENTO DE REGALOS PARA HOMBRES en
BUENOS AIRES, ARGENTINA.

Propuesta de ideas para su lanzamiento

Tesista: Dendi Garbarino, Virginia Andrea
Legajo: 0085827

Director de Tesis: Dr. Leandro A. Viltard

2017

Buenos Aires — Argentina



EVALUACION DEL COMITE



PROLOGO

El mercado argentino online crece exponencialmente afio tras afo y una de las
obsesiones mas grandes se refiere a entender cuales son las necesidades de
los consumidores potenciales y qué nichos todavia no estan —aun- explotados

en Internet.

Este proyecto de tesis tiene como objetivo conocer el comportamiento del
consumidor masculino en el momento de comprar un regalo y las preferencias
del publico femenino en Buenos Aires. A tal fin, deviene necesario entender
cudles son las necesidades insatisfechas con el objetivo de ofrecer un servicio
que otorgue valor al cliente.

En este sentido, se han planteado ideas para el lanzamiento del sitio
propuesto, la estrategia de marketing, el plan de comunicacion y, por ultimo, el
modelo de monetizacion basado en el estudio cualitativo realizado en el Marco
Investigativo y los aportes técnico-tedricos del Marco Teorico.

De esta manera, el alcance del presente proyecto incluye las posibilidades de
implementacion de ideas al respecto de un sitio Web que ayude a los hombres

a elegir regalos para las mujeres.

El andlisis de la situacion empirica se obtuvo a través de encuestas y
entrevistas a informantes-clave, complementado con el estudio de un caso

exitoso como es el de la empresa Pedidos Ya.

A lo largo del proyecto, se evidenciaron limitaciones del alcance, mencionadas

a continuacion:

e El proyecto es un nicho que actualmente no se encuentra explotado v,
por lo tanto, no se cuentan con experiencias anteriores para validar
procesos o acciones.

e Laindustria del comercio electrénico es relativamente nueva, avanzando
y cambiando constantemente. Por lo tanto, la teoria existente y

comprobada no es muy amplia en la materia.



A pesar de lo expuesto, el estudio realizado ha permitido arribar a conclusiones
razonables y aplicables a la realidad de los negocios actuales y a los objetivos

e hipotesis de las que ha partido el presente estudio.
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RESUMEN

El proyecto de tesis presentado pretende proponer ideas para el lanzamiento
de un sitio ecommerce enfocado en facilitar la eleccion y experiencia de
compra de hombres al comprar regalos a mujeres, en la ciudad de Buenos

Aires.

Segun con la hipétesis planteada, existe una demanda insatisfecha en el
asesoramiento y venta de regalos personalizados para mujeres que puede ser

cubierta con una plataforma que se disene al efecto.

La presente tesis, pretende demostrar el cumplimiento de la hipétesis, logrando
enfocar un nicho de mercado que —aun- no se encuentra explotado en Buenos

Aires.

Durante la investigacion se ha analizado el comportamiento del consumidor
masculino y las preferencias de las mujeres. A tales fines, se ha realizado una
investigacion cuali-cuantitativa, con predominio cualitativo que contempl6 un

estudio tedrico-empirico de los temas que han sido juzgados como prioritarios.
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INTRODUCCION

1. Antecedentes y motivos de la investigacion
Si bien existen sitios que permiten realizar regalos para todo tipo de publico y
proporcionan ideas sobre como realizarlos, ninguno se enfoca en ayudar en la
eleccidn para mujeres, ni tampoco son personalizados. Esto es lo que hace

unico a este proyecto que se realizara en la ciudad de Buenos Aires, Argentina.

Los desarrollos de la competencia no toman en cuenta el comportamiento del
usuario en las redes sociales y para el negocio ése resulta un punto clave.
Como menciona comScore (2016), en Latinoamérica es donde mas se utilizan
las redes sociales como Facebook y Twitter, con un promedio de 9,2 horas al
mes. Esto significa que los usuarios permanecen mucho tiempo en contacto
con ellas y, por lo tanto, aportan mucha informaciéon de preferencias,

relacionamiento y actividades diarias.

Si se analiza el comportamiento del hombre y la mujer a la hora de comprar,
como menciona Daniel Kruger (2015), las mujeres son seres recolectores,
caminan la tienda y la explotan, mientras que los hombres son cazadores, van
en busca de algo especifico. Las mujeres compran mas productos de los que
realmente deseaban comprar y tienen una mayor interaccion. Los hombres, en

cambio, buscan respuestas rapidas.

Este comportamiento es similar en la compra online. Segun el estudio “E-
Shopping Trends in Europe” (2016), las mujeres compran productos asociados
al hogar, accesorios, ropa infantil y productos de belleza. EI 80% de las mujeres
que visitan sitios web, ingresan para “mirar’ imitando el comportamiento de la
tienda. Incluso, llenan el carrito de compra, aunque no vayan a pagar esos
productos. En cambio, los hombres -si no encuentran lo que estan buscando-

abandonan el sitio rapidamente.

La presente investigacibn comenz6 en una idea, a partir, de algunas malas

experiencias personales y comentarios de amigas sobre los regalos que le
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hacen sus parejas, desde que iniciara mi MBA en la Universidad de Palermo,
Buenos Aires. Fue alli que fui en busqueda de respuestas que —a ese
momento- no tenia, aunque poco a poco se fueron aclarando con el correr de
las materias. Hoy, todos los aspectos inciertos se convirtieron en una realidad

palpable y mucho mas precisa.

Problema y preguntas
Actualmente, no se encuentra un facilitador o un producto que solucione la
eleccion de la idea y gestione la compra de un regalo indicado para las

mujeres.

El primer problema que se presenta es que los hombres no recuerdan las
fechas importantes de la relaciéon como puede ser un aniversario, cumpleafos,
San Valentin y Dia de la Mujer, entre otras. Como menciona Valenzuela (2015),
todavia los investigadores no han podido detectar la causa a este problema

masculino.

Luego, ocurre que nunca saben cual es el regalo adecuado, no prestan
atencién en las tendencias de moda o no pueden darse cuenta qué quieren las
mujeres.

Muchas veces, necesitan consultar con amigas de la novia, la suegra o con sus
hijos para poder tomar la decisién de compra. Sin embargo, como indica Diaz
(2012), cada vez estan mas interesados en la eleccion del regalo, pero todavia

no se han convertido en expertos y esto les genera incertidumbre.

Por ultimo, en el momento de efectuar la compra, no les gusta ir a un centro
comercial o a un local a elegir el regalo. Los hombres son practicos, como
menciona Litvinoff (2012), entran a una tienda, compran lo que necesitan y se
van, salvo en ocasiones que tienen que realizar un regalo. En ese momento, es
donde aparece la incertidumbre. Para la mayoria, es una experiencia frustrante

y poco agradable.

Las siguientes preguntas iniciales permitiran encarar la presente investigacion:



1 - ¢Cuales son los elementos fundamentales que permitirian a los hombres

elegir adecuados regalos para las mujeres?

2 - ;Resulta posible lanzar una plataforma que cubra estos aspectos y lograr

que sea un negocio rentable?

Hipotesis
Existe una demanda insatisfecha para el asesoramiento y venta de regalos
personalizados para mujeres que puede ser cubierta con una plataforma que

se disefne al efecto.

Objetivos

General

Analizar las posibilidades de un servicio de asesoramiento de regalos para
hombres y proponer ideas para su lanzamiento en la ciudad de Buenos Aires,

Argentina.

Objetivos especificos
a. Proponer ideas del lanzamiento del sitio y definir la estrategia de

posicionamiento.
b. Investigar y proponer formas de monetizacion del servicio.
c. Definir la estrategia de comunicacion y marketing de acuerdo al publico

objetivo.

12



Il. METODOLOGIA

Tipo de investigacion

El presente proyecto pertenece a un estudio cuali-cuantitativo, donde se resalta
lo cualitativo ya que el presente trabajo no operacionaliza variables.

Esta investigacion es de tipo exploratoria-descriptiva ya que se realiza un
analisis con técnicas no estructuradas, aunque se trata de describir los

componentes prioritarios del proyecto.

Unidad de analisis

La unidad del analisis se compone de los sitios de comercio electronico y, en
especial, la eleccién de los hombres para comprar regalos para las mujeres.

El grupo de estudio, corresponde a la poblacion masculina y femenina,
economicamente activa en Buenos Aires. La edad analizada es de 18 a 50
afnos, con especial interés en comprar por interés y todos los adelantos

tecnoldgicos.

Unidad de respuesta
La unidad de respuesta se conforma por los clientes potenciales a los que se
ha dirigido la encuesta, al informante-clave y especialistas que han participado

en el proyecto.

La muestra

La muestra utilizada ha sido no probabilistica, dirigida e intencional. De alli, que
la seleccidn realizada ha dependido del investigador. Asi, resulta imposible
realizar una generalizacion de los resultados que se exponen.

El tamafio de la muestra ha sido de 337 personas, 3 informantes —claves y un
caso de éxito en Uruguay, Argentina y México.

Al ser una investigacién cuali-cuantitativa, el tamafno de la muestra no ha

implicado una limitacion al alcance.



Técnica de recoleccion de datos

Se ha realizado una triangulacion metodolégica, tanto en el Marco Teérico

como en el Investigativo, la que ha garantizado —en mayor medida- los

resultados de la presente investigacion.

La revision bibliografica consistié en obtener la mayor cantidad de informacion

de fuentes secundarias a los fines de poder soportar el presente estudio.

Las tres técnicas de recoleccion de datos de campo utilizadas -encuesta a

potenciales consumidores, entrevistas a informantes-clave y analisis de un

caso-han permitido ampliar el objeto de estudio con mayor informacion

empirica necesaria a los fines de complementar lo dicho por los autores. Al

respecto se ofrecen mayores precisiones:

Encuesta: se elabor6 un cuestionario con preguntas cerradas y abiertas
con el fin de observar el comportamiento de los consumidores
potenciales en Internet y cuales eran sus preferencias y costumbres
habituales con el fin de obtener datos relevantes para el proyecto.

Informantes-clave: Se realizaron entrevistas semi-estructuradas a
emprendedores en comercio online ya que su experiencia Yy
conocimiento en el tema ayudaron a aportar informacién para el
proyecto. Las entrevistas se realizaron a través de Skype y presenciales.
Caso de éxito: se ha seleccionado Pedidos Ya con el objetivo de conocer
como fue el crecimiento del negocio y cual fue el camino que tomaron

para lograr el éxito.

En el siguiente cuadro, se muestra un resumen de lo expuesto en este capitulo:

14



Cuadro 1. Metodologia de la investigacion

Tipo de Investigacién Exploratorio descriptivo

Metodologia

Disefio de la investigacion

Unidad de andlisis

Muestra

Unidad de respuesta

Técnica de recoleccién de datos/
Instrumentos utilizados

Cuali- cuantitativa (predominio
cualitativo).

No experimental, transversal.

Corresponde a la poblacién masculina y femenina,
econémicamente activa en Buenos Aires.

Intencional, dirigida y no probabilistica.

Corresponde a la poblacién masculina y femenina,
econdémicamente activa en Buenos Aires. La edad analizada es de
18 a 50 afios, con especial interés en comprar por interés y todos
los adelantos tecnoldgicos.

- Cuestionarios con preguntas abiertas y

cerradas.

- Entrevistas, semi- estructuradas a emprendedores del sector.
- Caso de éxito — Andlisis de una empresa exitosa.

Fuente: Elaboracion propia (2016).



I1l. MARCO TEORICO

En el presente Marco Tedrico, se proporciona informacion basica destinada
a entender esta investigacion, tales como: la industria del mercado de e-
commerce en Argentina; el comportamiento de los consumidores,
focalizando en los usuarios hombres en el momento de comprar un regalo
en sitios online; temas relativos a marketing y estrategia; Plan de Negocios
versus el Plan de Aprendizaje; buenas practicas de start-ups (PMV) y temas
financieros basicos necesarios, con el fin de lanzar nuevos proyectos.
Ademas, se dara énfasis especial en la logistica y la comunicacion online ya

que son actividades claves de esta investigacion.

A continuacion, se desarrollaran cada uno de los conceptos mencionados

anteriormente.

lll.1 El mercado de e-commerce en Argentina

La iniciacion del proyecto se llevara a cabo en Argentina debido a que es un
mercado desarrollado en cuanto al uso de Internet y de los teléfonos
moviles. Es un mercado con fuerte potencial de crecimiento, aunque —en
etapas posteriores- se tendra en cuenta la posibilidad de ser escalado a

otros mercados.

Como indica CACE (2015)", el crecimiento anual de facturacion del
comercio electronico es del 70,8% con respecto al 2015 logrando una
facturacion anual de $68.486 millones de pesos.

Los usuarios que compraron online alcanzaron el 7.7 millones de personas;

es decir, el 80% de la poblacion con acceso a Internet.

1 Informacién obtenida del sitio web: http://www.cace.org.ar/novedades/el-
comercio-electronico-crecio-un-70-en-el-pais-y-ya-son-mas-de-17-millones-los-
argentinos-que-compran-por-internet/, recuperado el 2/01/2017.
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Esto se debe a diversos factores que benefician en crecimiento de la

industria, tal como se indica a continuacion:

e Crecimiento constante de usuarios en Internet desde el 2001.
e Aumento del uso de dispositivos moéviles: el 36% del trafico total

proviene de smartphone.
e Financiacién en 12 cuotas establecida por el Gobierno.
e Soluciones en logistica en cuanto a procesos y tecnologias con el fin de

reducir tiempos de entrega.
e Seguridad Informatica.
e Asociaciones claves con Bancos con el objetivo de realizacion de

promociones.

Adicionalmente, se indica que el usuario promedio consume Internet desde
su celular 3,6 horas diarias, por lo que los consumidores estan navegando
el 15% de su dia. Es por esto, que las empresas utilizan el comercio online
como otro canal de venta importante.

En el siguiente cuadro, se plantea la facturacién anual por rubro y se puede
observar el crecimiento constante del mercado e-commerce constante
desde el 2012:

Cuadro 2. Caracteristicas de la demanda

Facturacion por rubro

2015
Mlg:n’es Participacion Crecimiento

Categoria - Rubro 2012 2014

Pasajes y turismo

iEqulpos Yy accesorios de electronica, Tl y

" 4.525 8.013 13% 77.1%
telefonia i

Alimentos, bebidas y articulos limpieza. 1.200 | 1.800 2.520 3.5 6% 42.5%
Electrodomésticas 600 | 1.000 | 1.910 3.284 5% 71.9%

(linea blanca y marrén)

Bicicletas y accesorios

Indumentaria de vestir y deportiva

prticubspamal hoger
{Entradas espectaculos y eventos
Articulos de oficina N 3
Articulos deportivos

Accesorios para autos y motos
Ropa y accesorios para bebésﬂ ' NN |

Juguetes y juegaos

Fuente: CACE (2015)?

2 Informacion obtenida del sitio web: http://www.slideshare.net/cacearg/presentacin-
estudio-anual-de-comercio-electrnico-2015, recuperado el 2/01/2017
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Sin embargo y tal como menciona TELAM (2014)3, la velocidad de descarga
promedio de Internet no acompafa el crecimiento exponencial de usuarios
conectados. Argentina se ubica en el puesto 103° del mundo, con 4,70

megabytes por segundo.

Como conclusion del presente apartado, se detallan las caracteristicas mas

importantes del mercado e-commerce en Argentina:

e Argentina es un pais con potencial de crecimiento en el negocio
online ya que la cantidad de usuarios con acceso a Internet crece
afno a ano.

e La oferta es -cada vez- mas variada; se pueden obtener alimentos de
consumo masivo hasta productos especificos, o un repuesto.

e Segun CACE (2015)% el 89% de los usuarios buscan comodidad,
factor clave ya que los usuarios pueden realizar sus compras sin salir
de su casa, reduciendo el tiempo destinado a este tipo de temas.

e Los sistemas de seguridad informatica generan confianza al usuario
con el fin de realizar compras con tarjeta de crédito. Ademas, la gran
cantidad de medios y formas de pago que facilitan la transaccién

online.

111.2 Comportamiento del consumidor online en Argentina

Resulta importante investigar el comportamiento del consumidor online a los
fines de poder analizar como piensa, qué necesita y codmo actua en el
momento de realizar una compra por Internet. Como consecuencia, en este
apartado, se analizara el comportamiento del consumidor argentino en el

medio online.

3 Informacion obtenida del sitio web: http://www.telam.com.ar/notas/201406/67257-aumento-
un-165-la-penetracion-de-internet-en-el-pais-segun-un-estudio.html, recuperado el 11/01/17.

4 Informacion obtenida del sitio web: hitp://www.cace.org.ar/novedades/el-comercio-
electronico-crecio-un-70-en-el-pais-y-ya-son-mas-de-17-millones-los-argentinos-que-compran-
por-internet/, recuperado el 2/01/2017.
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Segun las directoras de Trandsity, Diaz y Mociulsky (2016)°, el consumidor
argentino es selectivo, busca informacion con el objetivo de comparar y
siempre esta abierto a nuevas alternativas. Adicionalmente, Schwartz
(2016)®, menciona que compra racionalmente, sin embargo y debido al
contexto econdmico, los consumidores se rigen por las promociones del dia,
dejando de lado la compra programada.

Como agrega Nielsen (2016)7, los argentinos realizan sus compras en dos
modalidades: showrooming y webrooming. showrooming es cuando el
usuario investiga en una tienda fisica y, luego, compra por Internet con
promociones o la opcion mas econdmica. En cambio, webrooming es el
modo inverso, se investiga por Internet y -luego- se efectua la compra en
una tienda. En la tabla a continuacion, se detallan las categorias que el

usuario compra de forma showrooming y webrooming.

Cuadro 3. Caracteristicas de la demanda

Productos para bebé y nifios (82%). Tecnologia y moviles (85%).
Muebles, decoracién o herramientas (74%). Viajes (72%).
Alimentos frescos (73%). Muebles-decoracién-herramientas (76%).

1 1 i 0,
Productos relacionados con moda (70%). Productos relacionados video juegos (63%).

Equipos electrénicos como una segunda
categorfia en importancia (81%).

Fuente: NILSEN (2016)®

5 Informacion obtenida del sitio web: http://brandsmkt.com/consumer-profile-
como-compra-hoy-el-consumidor-argentino/ , recuperado el 08/01/2017.

6 Informacion obtenida del sitio web:
http://www.nielsen.com/ar/es/insights/news/2016/Argentinos-avidos-caza-ofertas-
online.html, recuperado el 08/01/2017.

7 Informacion obtenida del sitio web:
http://www.nielsen.com/ar/es/insights/news/2016/Argentinos-avidos-caza-ofertas-
online.html, recuperado el 08/01/2017.
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A los efectos del desarrollo de este trabajo, resulta importante revisar -en
profundidad- como compran por Internet los hombres argentinos. Hoch
(2011)°, comenta que los hombres tienen el mismo comportamiento online
que offline. Ellos, compran menos cosas, pero de mas valor, no buscan la
oferta y no les importa pagar por lo que quieren. Buscan practicidad,
comodidad y resultados mientras que para las mujeres ir de compras es
hacer un plan divertido e interesante. Segun Ardila (2015)", solo el 16% de
los varones hacen regalos sin ayuda de otra persona.

Adicionalmente, compran mas que las mujeres por Internet liderando con
una participacion del 59% segun NIELSEN (2016)".

A modo de conclusion del presente apartado, el consumidor busca
informacion y realiza las comparaciones del producto de forma offline y
online de la misma manera. Es decir, realiza una compra multicanal.
También, es importante destacar este punto, porque existe una tendencia a
que la tienda fisica debe dejar de existir y -en realidad- se presenta como un
apoyo al canal online, otorgando confianza y seguridad al usuario.

En cuanto a los hombres en particular, se concluye que son usuarios
practicos, que el factor tiempo, para ellos, es mas valioso que el dinero vy,
ademas, el 84% de los usuarios hombres no toman la decisién solos,

necesitan apoyo con el fin de realizar la compra.

8 Informacion obtenida del sitio web:
http://www.nielsen.com/ar/es/insights/news/2016/Argentinos-avidos-caza-ofertas-online.html,
recuperado el 08/01/2017.

9 Informacién obtenida del sitio
web:http://www.knowledgeatwharton.com.es/article/los-hombres-compran-las-mujeres-
van-de-compras/ recuperado el 08/01/2017.

10 Informacion obtenida del sitio web:
http://www.revistapym.com.co/destacados/comportamiento-consumidor-lo-que-hay-
detr-s-regalos, recuperado el 08/01/2017.

11 Informacion obtenida del sitio web:
http://www.nielsen.com/ar/es/insights/news/2016/Argentinos-avidos-caza-ofertas-
online.html, recuperado el 08/01/2017.
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111.3 Plan de Negocio vs. Plan de Aprendizaje

En el presente apartado, se investiga el nuevo modelo aprendizaje, Plan de
Aprendizaje, muy utilizado en proyectos online y otros con alto grado de
desconocimiento de los mercados y productos, ya que permite tener
resultados con escasos recursos. Este modelo sera confrontado con los

Planes de Negocio tradicionales utilizados.

Lean Start up (LS) o Plan de Aprendizaje (PA)

Como comenta Dobler (2015)', el LS es una metodologia creada por Eric
Ries en el 2008, con el objetivo de acelerar el tiempo de testeo de los
clientes y realizar las mejoras necesitarias, sin tener el producto final
terminado.

Asimismo, Castillo (2013)" sugiere que este método permite ahorrar dinero
y tiempo ya que, si el prototipo no funciona, el proyecto puede ser re-
direccionado. Ademas, se logra un mayor enfoque, reduciendo los riesgos

de fallo.

Si la idea funciona, luego de ser testeada a través de un PMV (tal lo
mencionado en el apartado 11.3) es momento de comenzar la planificacion

del proyecto.

Sin embargo, Moore (2014)", plantea que existen factores a tener en

cuenta en esta metodologia con el fin de evitar errores y garantizar el éxito:

e La idea principal es utilizar la menor cantidad de recursos, lo que no
significa que no se deba invertir dinero. Es decir, una vez que el PMV
ensefa como gastar 10 ddlares con el fin de generar 20 se debe

comenzar a invertir en escala.

12 Informaciéon obtenida del sitio web http://www.buenosnegocios.com/notas/2146-
plan-negocios-vs-lean-startup, recuperado el 15/01/2017.

13 Informacién obtenida del sitio web: http://www.elfinancierocr.com/pymes/planes-
negocios-obsoletos_0_424757538.html, recuperado el 16/01/17.

14 Informacion obtenida del sitio web http://www.buenosnegocios.com/notas/2028-
cuidado-demasiado-lean-startup, recuperado el 15/01/2016.
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e No es econdmicamente viable obtener datos confiables para cada
decision. Las métricas brindan informacion con el fin de comenzar el
proyecto, pero no tiene las respuestas a todas las preguntas sobre el
negocio. Esto evita que las empresas tomen decisiones con rapidez

ya que necesitan datos para cada movimiento.
e Este método, resulta util a corto plazo, pero puede ser confuso

cuando se proyecta a largo plazo ya que es imposible medir un
mercado que no existe. De este modo, Moore recomienda utilizar

otros métodos con una vision de largo plazo.

Plan de Negocios (PN)

En contraposicion con el PA, una metodologia practica con resultados
rapidos, existe el PN que, segun Pérez y Gardey (2009)", se trata de un
documento donde se describe el negocio, se analiza el mercado y se

establecen acciones a futuro.

Asimismo, Palacio (2011)' menciona que lo mas importante del PN es el
proceso de elaboracion, investigacion que debe realizarse en un orden
I6gico y coherente. Esto permite que el emprendedor adquiera un mejor
entendimiento del negocio, a corto como a largo plazo.

Cuando el negocio ya se encuentra en funcionamiento, el PN permite

revisar los datos actuales con los documentados.

En el siguiente cuadro, se resumen los requisitos fundamentales —dados por

el autor- que son necesarios para la confeccion de este tipo de planes:

15

Informacion obtenida del sitio web htip://definicion.de/plan-de-negocios/

recuperado el 15/01/2017.
16Informacion obtenida del sitio web:
https://crearunaempresaya.wordpress.com/2011/06/23/50/, recuperado el 17/01/17.
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Cuadro 4. Requisitos para un Plan de Negocio

El Plan de Neogicios depende de los objetivos del proyecto.

Un plan realista, que se pueda implementar.
Debe ser especifico. Incluir fechas, plazos, presupestos.

Tiene que ser atractivo y visual para atraer inversiones.
Extensién justa, lectura &gil.
Debe haber una revisién continua.

El plan de negocio debe incluir estrategias de comunicacion, marketing y ventas.

Fuente: emprendepyme.net (s/f)"”

Adicionalmente, Viltard (2014)'8, comenta que existe tres planes basicos; El
Plan Estratégico, El Plan de Negocios y el Plan de Mejoramiento. Estos
planes actuan sobre el mismo escenario y con los mismos recursos pero se
diferencian en el sesgo, el alcance y el momento en que son realizados.

A continuacion se presentara un cuadro con las caracteristicas de los

distintos planes.

17 Informacién obtenida del sitio web:

http://www.emprendepyme.net/caracteristicas-del-plan-de-negocio.html , recuperado el
12/01/17.

18 Viltard, L. (2014), Una herramienta para la transformacién organizacional.



http://www.emprendepyme.net/caracteristicas-del-plan-de-negocio.html

Cuadro 5. Tipo de planes

Plan Plan Plan
Estratégico de Negocios de Mejoramiento
Tipo de Estratégico Tactico De accion
instrumento
Determina | La politica de Las formas de Se selecciona y actiia sobre algunos
alianzas en organizacion, de campos o areas especificos para
funcion de los cooperacion y de lucha | obtener resultados inmediatos.
objetivos. en el mercado para Puede ser una aplicacion especifica
dirigir las operaciones del Plan de Negocios y, también,
de la empresa. puede intervenir especificamente en
algin area del negocio. No implican,
por lo general, una intervencion
global.
Focalizado |La vision, mision, | Asuntos de un periodo, Resolver los cuellos de botella,
en propositos y los | como organiza sus aprovechar oportunidades y
planes de largo | fuerzasy como las seleccionar los pasos a realizar en
plazo para financia. forma inmediata.
; Cambia mas rapido que | Puede cambiar de un momento a otro.
conseguir los o
1l el Plan Estratégico.
objetivos.

Fuente: Viltard (2014).

Como consecuencia de lo anteriormente mencionado, los PN tienen como
objetivo definir un escenario e identificar oportunidades; asignar
responsabilidades; crear conciencia de los riesgos y determinar cursos de

accion en el mercado.

Deviene fundamental comentar que todo PN debe contar con supuestos,
debido a que se planifica sobre incertidumbre, no habiendo soluciones
garantizadas. Los supuestos son de naturaleza hipotética y responden a
condiciones generales, cuando mas informacién tiene la organizacion, mas

precioso es el analisis del proyecto.

Ademas, deviene muy importante recabar informacion con el objetivo de

medir el impacto del mercado y como afecta a la empresa.

A continuacién, se presentaran los supuestos por orden de importancia y de

lo mas general a lo mas particular:
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e Escenario econdmico y social: Este punto se refiere a los cambios
macroeconomicos del pais, como pueden ser tipo de cambio, inflacion,

salarios, desempleo.
e El mercado: Todo lo relacionado con la tendencia de consumo, los

productos y lo que elige el consumidor.
e La empresa y sus productos/servicios: Analizar qué esta necesitando el

consumidor actual y brindar soluciones.
e La competencia: Estar atentos a los movimientos de la competencia y

contar con estrategias de mitigacion.

Resulta importante poder tener informacion de calidad y cantidad para el

analisis de los supuestos.

Sin embargo, Viltard. (2014)', comenta algunos puntos criticos sobre esta

metodologia que son importantes para tener en cuenta:

e Manejo de gran cantidad de temas, informacion y datos.
e Informacion abstracta que genera incertidumbre sobre la realidad.
e Falta de informacién solida basados en supuestos que no tienen

fundamentos.

A modo de conclusién, deviene posible mencionar que el LS es una
modalidad que permite generar ideas, crear un prototipo y, luego, ponerlo a
funcionar en el segmento de mercado seleccionado, teniendo la posibilidad

de reciclar la idea, crear un nuevo prototipo y seguir probando.

Sin embargo, el proceso del PN se basa en la investigacion y analisis de
datos recabados, pero en ningun momento se tiene en cuenta el contacto
con los clientes potenciales (por referirse a productos y mercados
conocidos). Se avanza con el plan en base a supuestos. Ademas, se

invierten recursos sin saber si el negocio es viable.

Con el objetivo de llevar a cabo el desarrollo del presente proyecto, se

utilizara —entonces- la metodologia de PA o LS debido a que es una

19 Viltard, L. (2014), Plan de negocios, una herramienta para la transformacion
organizacional.



modalidad que permite trabajar sobre el ensayo y el error, evitando cometer

errores que con alto costo.

111.4 Estrategia y Plan Estratégico

En el presente aparatado se investigara sobre el plan estratégico y el
modelo CANVAS para determinar los elementos mas importantes del
negocio. Ademas, se presentara el analisis FODA, que analiza los puntos
fuertes y débiles de la empresa y las oportunidades y amenazas del

mercado.

Cémo menciona Henderson (s/f)%, la importancia de definir una estrategia
de negocios deviene de formular un plan de accién con el objetivo de
desarrollar una ventaja competitiva y esta, se multiplique con el tiempo.
Adicionalmente, Porter (s/f)?', comenta que las organizaciones deben ser
diferentes entre si, tienen que seleccionar actividades distintas a las que
realizan los competidores con el fin de, ofrecer una mezcla unica de valor.

Realizar una estrategia de negocio es un proceso complejo, continuo que

requiere una gran cantidad de ajustes y muchas instancias de evaluaciones.

Asimismo, Porter (2009)%, plantea tres estrategias genéricas: Liderazgo en
costos, diferenciacion y enfoque, con el objetivo que las organizaciones
logren conseguir esa ventaja competitiva mencionada anteriormente y

puedan superar a la competencia.

20 Informacion obtenida del sitio web:
http://www.degerencia.com/temal/estrategia_empresarial recuperado 03/02/2017.

21 Informacion obtenida del sitio web:
http://www.degerencia.com/temal/estrategia_empresarial recuperado 03/02/2017.

22 Informacion obtenida del sitio web: http://www.gestiopolis.com/cuales-son-las-tres-

estrategias-genericas-de-porter/ , recuperado 03/02/2017
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A continuacion, se presenta un cuadro en donde se pueden observar las

diferentes estrategias genéricas representadas en un cuadrante:

Cuadro 6. Estrategias Genéricas

E Ventajas Estratégicas

s
g t Singularidad percibida Posicion de
Nk por el consumidor bajos costos
! a
t (ti inIi‘:i?r:: Diferenciacion Liderazgo en costos
i
v §
o Sol

C seg:_.:n‘:: Enfoque (segmentacion o especializacion)

0

Fuente: www.gestiopolis.com (s/f)*

Liderazgo en costos

Segun Francés (2016)*, esta estrategia requiere tener informacion
detallada sobre la cadena de valor e identificar cuales son las ventajas mas
importantes con respecto a los costos.

El factor fundamental es la curva de experiencia, es decir, significa lograr
que el costo disminuye con el numero acumulado de unidades producidas.
Esta ventaja es muy competitiva ya que no es facil imitar esta conducta si

no hay un cambio de recursos tecnoldgicos.

23 Informaciéon obtenida del sitio web: http://www.gestiopolis.com/cuales-son-las-
tres-estrategias-genericas-de-porter/ , recuperado el 03/02/17.
24 Informacion obtenida del sitio web: http://www.gestiopolis.com/cuales-son-las-
tres-estrategias-genericas-de-porter/ , recuperado el 03/02/17
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Diferenciacion

Cémo comentan Hax y Maijluf (2014)%, la diferenciacién consiste en ofrecer
algo unico, inigualado por sus competidores y que es valorado por los
compradores, mas alla del precio.

Esta estrategia exige la creacion de un producto Unico en toda la industria
que se diferencie por disefio, tecnologia, caracteristicas y/o servicio al

cliente, por ejemplo.

Enfoque

Segun Larrea (1991)%, la estrategia de enfoque consiste en elegir un
segmento, un mercado y ajustar la estrategia para que responda a los
segmentos elegidos.

Se trata de ser mejor con el segmento elegido y, para eso, se puede apoyar
en diferentes tipologias, como, por ejemplo:

e Estrategia de compra distinta
e Canales de distribucion especiales: venta directa, por minorista.
e Variedad de producto: tamano, calidad, precio y presentaciones.

Plan estratégico (PE)
Segun, Diaz (2011)¥, el PE consta de un conjunto de decisiones que
posicionan a una compafiia dentro de una determinada area con el objeto

de obtener resultados a largo plazo.

Cuando se habla de un PE, se refiere a las tareas y acciones que se deben

hacer para asegurar las decisiones correctas y evitar errores.

Como comenta Guia de Calidad (s/f)?®, el PE se disefia para afirmar la
organizacion. Es decir, fomentar los vinculos con las distintas areas de

trabajo y asi, lograr el compromiso de todos. Ademas, ayuda a identificar

25 Informacion obtenida del sitio web: http://www.gestiopolis.com/cuales-son-las-
tres-estrategias-genericas-de-porter/ , recuperado el 03/02/17

26 Informacion obtenida del sitio web: http://www.gestiopolis.com/cuales-son-las-

tres-estrategias-genericas-de-porter/ , recuperado el 03/02/17
27 Informacion obtenida del sitio web: http://www.blogtrw.com/2011/12/que-es-y-

como-se-hace-un-plan-estrategico/, recuperado 20/01/2017.

Informaciéon obtenida del sitio web: http://www.quiadelacalidad.com/modelo-

efgm/plan-estrateqgico/, recuperado el 21/01/17
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problemas y oportunidades dentro de la empresa ya que este proceso
obliga a hacer una pausa para examinar la organizacion y delinear el

camino a futuro.

El PE consiste en responder las siguientes preguntas, que se presentan a
continuacion:

e ;Cual es nuestra esencia como organizacion? Mision.

e ;A donde deseamos ir? Vision estratégica.

e . Qué hacemos bien, qué queremos hacer? Objetivos estratégicos.

e ;COmo llegamos a conseguir lo que queremos? Plan de accion;

Reglamento de evaluacion.

Modelo de Negocio: CANVAS

El CANVAS es una herramienta fundamental que tiene como objetivo,
desarrollar un modelo de negocio y determinar los principales puntos que se
deben tener en cuenta. En este apartado, se presenta el modelo, los

elementos que lo componen y su aplicacion.

Como menciona IESDE (2012)%, el modelo de negocio CANVAS fue creado
por Alexander Osterwalder con el fin de establecer un orden logico entre
todos los componentes importantes de una organizacion. Lo esencial del
modelo es comprobar si una idea se puede llevar a cabo y probar que existe
material con el fin de, completar el diagrama. De ese modo, la idea no

pierde factibilidad.

EL CANVAS se encuentra disefiado sobre un lienzo dividido en 9 partes, tal

como se muestra en la imagen a continuacion:

29 Informacién obtenida del sitio web:
http://iesde.blogspot.com.ar/2012/11/el-modelo-canvas-de-alexander.html, recuperado
el 10/01/17.
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Cuadro 7. Modelo CANVAS

Designed for. Designed by Date.

The Business Model Canvas

Key Partners & Key Activities ° Value Propositions i% Customer Relationships ' Customer Segments ’
Key Resources :-‘ Channels 'B
Cost Structure 6 Revenue Streams é
O008® - R @®Strategyzer

Tihe makers of Business Model Gant strategyzer.com

Fuente: Strategyzer.com (2016)*

Segun el Equipo Editorial Buenos Negocios (2104)%, a continuacién se

presentan los elementos que componen el CANVAS:

Segmentos de clientes: Identificar los potenciales clientes para dirigir los

esfuerzos a ese segmento.
e Propuesta de valor: Definir cual es el diferencial que posee el

negocio: precios bajos, innovaciéon, disefio exclusivo, practicidad,

mejor servicio.
e Canales de distribucién: Definir los canales por lo cual se va a llegar

al consumidor; canales directos, mayoristas, puntos de venta propios

o web.
e Relacién con el cliente: Analizar cual es la mejor forma para atraer al

cliente potencial, radio, tv, web, servicio de postventa.

30 Informacidn obtenida del sitio web: Strategyzer.com
31 Informacion obtenida del sitio web:
http://www.buenosnegocios.com/notas/695-el-modelo-canvas-9-elementos,

recuperado el 05/01/17
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e Fuentes de ingresos: Definir cual es el flujo de ingresos. Analizar este
punto es clave para tomar decisiones relacionadas con la

rentabilidad.
e Recursos clave: Definir cuales son los recursos indispensables para

el negocio: tecnologia, recursos humanos, know how, materiales,

entre otros.
e Actividades clave: Son las actividades esenciales que deben

realizarse para poner en marcha la propuesta de valor como, por
ejemplo: marketing, publicidad, desarrollo, distribucion, fuerza

comercial.
e Socios clave: Crear una red de contactos que permitan llevar a cabo

la propuesta de valor: inversores, proveedores y alianzas

comerciales.
e Estructura de costos: Determinar los costos que tendra la empresa.

Osterwalder (2015)*, comenta que la mejor forma de emplear el método
CANVAS es a través de dibujos o figuras y utilizar varios colores, con el
objetivo de, unir con lineas los diferentes segmentos con la propuesta de
valor.

Ademas, sugiere que la competencia no debe estar presente en el modelo
ya que no define la causa, solo es una consecuencia. Sin embargo, es un

elemento muy importante.

Adicionalmente, recomienda la aplicacion de un modelo llamado “El reto de
Pitch Time” con el objetivo de, lograr mejoras en la definicion del CANVAS.
El mismo consiste en contar el modelo de negocios en 3 minutos; las
personas que escuchan deben colocarse “el sombrero negro” (teoria de

Edward de Bono®) y brindar retroalimentacién negativa durante un minuto.

32 Informacién obtenida del sitio web:
http://www.marketingyfinanzas.net/2015/06/como-mejorar-su-modelo-de-negocio-
segun-alex-osterwalder/, recuperado el 12/01/17

33 Edward de Bono es reconocido como una autoridad mdaxima en el campo del
pensamiento Creativo, la innovacion y la enseiflanza del pensamiento como una
aptitud. Es conocido por el desarrollo de la técnica los Seis Sombreros para Pensar y las
herramientas para la Direccidn de la atencion.
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Luego, otro grupo de personas se colocan “el sombrero amarillo” y realizan
un feedback positivo durante un minuto.

El objetivo de este ejercicio se refiere a sacar conclusiones con el fin de
mejorar el modelo.

Osterwalder (2015)* comenta que lo mejor es generar una gran cantidad de

ideas, de este modo, se logra llegar al mejor negocio.

A modo de conclusion, EI CANVAS representa el modelo de negocio en un
momento actual y se debe modificar —constantemente- a medida que
avanza el proyecto. Con el fin, de implementarlo, el trabajo en equipo
deviene en un factor fundamental, respetar las ideas y opiniones de los

integrantes con el fin de, lograr un modelo de negocio exitoso.

Anélisis FODA

Este andlisis es una herramienta de gestibn que permite analizar las

Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas de una empresa.

Segun CreceNegocios (2014)*, con el FODA se consigue formular y validar
estrategias que alinean las fortalezas y debilidades con las
oportunidades y amenazas, generando cuatro tipos de estrategias,

presentadas a continuacion:

o Estrategias enfocadas en las fortalezas, aprovechando Ilas

oportunidades.
e Estrategias enfocadas en superar debilidades y evitar amenazas.
e Estrategias enfocadas en superar las debilidades, aprovechando las

oportunidades.
e Estrategias enfocadas en las fortalezas con el objetivo de evitar el

efecto de amenazas.

34 Informacién obtenida del sitio web:
http://www.marketingyfinanzas.net/2015/06/como-mejorar-su-modelo-de-negocio-

segun-alex-osterwalder/, recuperado el 12/01/17.

35 Informacion obtenida del sitio web: http://www.crecenegocios.com/el-analisis-fodal/,
recuperado el 12/01/17.
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En resumen, el FODA representa una herramienta muy util con el fin de,
conocer aspectos positivos y negativos dentro de la empresa e investigar

futuras amenazas y oportunidades del entorno.

En la siguiente imagen se presenta la matriz con los elementos que la

componen:

Cuadro 8. Matriz FODA

ANALISIS INTERNO  ANALISIS EXTERNO

DEBILIDADES
2] Falta de financiacion
o
2 -Escasa o en ciertos
E “Mejora del servicio
Q
w -Costes unitarios elevados.
=z
-Cartera de productos limitada
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
-Notoriedad de marca a nivel nacional - g enel
73]
g -Equipo profesional con amplia experi \pa de nuevos segmentos
': -Alta fidelizacion de nuestros dlientes -Répida evolucion tecnologica
8 “Red de distribucion asentada B s SR
m -Especializacion de producto -Utilizacién de nuevos canales de venta

www.robertoespinosa.es

Fuente: Espinosa (2013)%*

Como conclusion del apartado, deviene importante definir un PN con el fin
de determinar dénde estd y hacia dénde la organizacion desea dirigirse.
Con esta informacion, se deben determinar las acciones que la organizacion
va a realizar con el fin de lograr los objetivos, por lo que resulta necesario
utilizar herramientas como el CANVAS y el FODA.

36 Informacién obtenida del sitio web: http:/robertoespinosa.es/2013/07/29/la-matriz-de-
analisis-dafo-foda/, recuperado el 20/01/17
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111.5 Marketing

En el presente aparatado se investigara sobre las técnicas de Marketing;
relacionadas con temas relevantes del proyecto, como son: lanzamiento de
nuevos productos, marketing online y marketing mix. Con esta informacion,
se obtienen datos validos con el fin de tomar decisiones y lograr un

producto exitoso.

Lanzamiento de nuevos productos

El lanzamiento de un producto es una etapa importante ya que es el
momento que queda fijado -en el consumidor final- el concepto, los valores
y el diferencial de producto.

Segun comenta, Mufiiz (s/f)¥, el 70% de los lanzamientos de productos

fallan debido a los siguientes factores:

e Bajo volumen de ventas.
e Inversidon desmedida en esfuerzos comerciales y de comunicacion.
e Dificultades en la introduccion del producto en el mercado.

e Poca oferta.

Ademas, comenta que —con el objetivo de que el lanzamiento del producto
sea exitoso- se deben tener en cuenta los elementos que componen al
marketing mix (mencionado mas adelante) como son: Producto, Precio,

Plaza y Promocion.

Sin embargo, Megias (2012)® indica que el problema del enfoque
tradicional es que tiende a centrarse en el segmento de masas, lo que
demanda una madurez a los productos que no es compatible con el

lanzamiento de uno nuevo. También, las empresas fallan en su lanzamiento

37 Informacién obtenida del sitio web: http://www.marketing-xxi.com/fase-de-
lanzamiento-o-introduccion-37.htm , recuperado el 20/01/17
38 Informacion obtenida del sitio web:

http://javiermegias.com/blog/2012/12/early-adopters-clave-nuevo-modelo-de-

negocio-curva-adopcion-tecnologia/, recuperado el 20/01/17.
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debido a que no seleccionan correctamente su publico objetivo, lo que

implica un problema conceptual y de analisis.

Segun, Van Vliet (2013)%*, Everett Rogers es un precursor de la teoria de la
difusién de la tecnologia y esa logica se utiliza de la misma manera con el
ciclo que sufre un producto lanzado al mercado.

A continuacion, se presenta el cuadro donde se visualiza la curva de

adaptacion de la tecnologia:

Cuadro 9. Curva de adaptacion de la tecnologia

__________ -
’ 1

Innovadpres H
: i
]
]
254 : .
] ’ 7,
| Early adopters | Mayoria precoz Mayoria Escépticos
\ (visionarios) (oragméiticos) retrasada
Nemmmeeee——- ’ (conservadores)
Al cliente le preocu{k? ( Al cliente le preocupa )
tecnologia y rendimiento comodidad, experiencia de uso y calidad

Fuente: Megias (2012)*

e Innovadores: Son los primeros en adoptar el producto. Se sientes
coémodos con la tecnologia. Para ellos, es mas importante la funcion en
relacion a la forma.

e Early Adopters: Son las personas que adoptan el producto cuando

entienden que es beneficioso para su negocio.

39 Informacién obtenida del sitio web: http://www.toolshero.com/toolsheroes/everett-
rogers/ , recuperado el, 3/02/2017

40 Informacion obtenida del sitio web:
http://javiermegias.com/blog/2012/12/early-adopters-clave-nuevo-modelo-de-negocio-
curva-adopcion-tecnologia/, recuperado el 20/01/17
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e Pragmaticos: Son la mayoria, esperan el producto terminado. No son
exploradores, pero les interesa probar nuevos productos.

e Conservadores: Desconfian de la innovacion, son similares a los
pragmaticos.

e Escépticos: Son clientes tradicionales, reacios a la tecnologia.

Como conclusion, se indica que la clave en el lanzamiento de un producto,
es enfocarse en los “Early Adopters”, que son los que estan dispuestos a
trabajar con la empresa para mejorar el producto. Por este motivo, es clave
comprender cdmo se comportan, qué sienten y qué problemas tienen. Son
clientes dispuestos a adoptar un producto con aspectos a mejorar vy,
ademas, al ser referentes en su entorno. A su vez, son capaces de

recomendar y actuar como abanderados de la marca.

Marketing Online

La estrategia de marketing online deviene imprescindible a los efectos de
presentar el producto, conseguir clientes y fidelizarlos. Actualmente y con el
avance de la tecnologia, realizar publicidad online con distintos objetivos se

ha convertido en un canal fundamental.

Como menciona Gil (2014)*', las principales ventajas del canal online son
las siguientes:

e Resultados medibles.

e Capacidad de viralizacion.

e Bajos costos de produccion.

e Presupuestos flexibles.

Por cierto, que los objetivos de las estrategias online se relacionan con
obtener trafico de calidad, con un buen retorno de la inversion (ROI, return

on investment por sus siglas en inglés).

41 Informacion obtenida del sitio web: http://www.puromarketing.com/13/15737/para-
estrategia-marketing-digital-exitosa.html, recuperado el 15/01/17
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A continuacion, se presentan los pasos a seguir, de acuerdo con Gil

(2014)*, con el fin de, implementar una estrategia de marketing online:

Analizar: Analizar las variables del producto en el mercado. ¢ Cual es

el valor agregado? ¢ Quién lo puede consumir?

e Mensaje: Se debe disefiar el mensaje de acuerdo a la informacion
recabada con las preguntas anteriores.

e Propuesta de valor: Definir cual es la propuesta de valor del
producto. Se propone realizar un benchmarking para analizar la
competencia.

e Alcance: Definir el alcance de la campafia, para lo cual es importante
determinar la cantidad de publico que se pretende alcanzar.

e Obijetivos: Definir objetivos, tanto los generales como los especificos.

e Acciones: ;COomo se van a lograr los objetivos planteados? ;Cuales
son las actividades claves para lograr alcanzar los objetivos?

e Recursos: Determinar que recursos para lograr los objetivos:
recursos personales y economicos. Definir responsabilidades.

e Presupuesto: ;Cual es el presupuesto establecido? ¢ Es importante
este punto para determinar como invertir el dinero y cual es el mejor
canal?

e Cronograma: Determinar un cronograma de acciones y
comprometerse con el planeamiento.

e Segmentacion: entender a quién se dirige el producto, con el fin de
enfocar la comunicacién en el publico objetivo.

e Meétricas: ;Son medibles todas las acciones en online? Determinar
como se mediran los objetivos y cuales son las herramientas que
seran utilizadas.

e Modalidad: Determinar la modalidad que se utilizara, lo que depende

de los objetivos planteados. CPC (costo por clic), CPM (costo por mil

impresiones), CPA (costo por adquisicion), entre otros.

42 Informacion obtenida del sitio web: http://www.puromarketing.com/13/15737/para-
estrategia-marketing-digital-exitosa.html, recuperado el 15/01/17
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e Canales: En relacion con la segmentacion y la inversion establecida,
deviene posible definir los canales de comunicacion: Adwords,
Facebook, Twitter, Instagram, Newsletter, Linkein, SEO

e Redes Sociales: Crear comunidades y conseguir que el cliente se
fidelice con la marca.

e Afiliados: Conseguir una red de afiliados que ayuden a masificar el
mensaje a cambio de comisiones.

e Contenidos: Realizar una estrategia de contenidos de calidad, con el
fin de lograr ser una marca influenciable en el rubro y como parte de
estrategia a de SEO (estrategia fundamental para aparecer en los
primeros resultados de busqueda de Google, con palabras claves
genéricas).

e Gamificacion: Crear actividades donde el publico objetivo pueda
jugar e interactuar con el producto.

e Canales Alternativos: Planificar el uso de canales alternativos como
blog o portales relacionados. Promociones con cupones de
descuento.

e Analizar resultados: Utilizar las métricas para sacar conclusiones y
determinar los pasos a seguir.

e Calcular inversion: Segun los resultados obtenidos, determinar el
costo de la conversion.

e ROI: Cruzar las conversiones con el total invertido para calcular en

cuanto tiempo, se logra obtener ganancias.

Segmentacion y Target
Segun Facchin (2014), se llama publico objetivo o target a un grupo de
personas interesadas en el producto/servicio y, por lo tanto, reconocen el

valor y estan dispuestos a pagar por eso.

Deviene conveniente enfocar los esfuerzos de comunicaciéon y marketing al
publico objetivo, evitandose desperdiciar recursos. Por esto, es muy

importante realizar adecuadamente la segmentacion del mercado y

38



enfocarse a aquel grupo para el que se tengan mayores ventajas

competitivas.

Con el objetivo de lograr identificar el publico objetivo del negocio, Facchin
(2014) comenta, que existen elementos que son necesarios definir y que

son presentados a continuacion:

e ;Quién es?
e ;COmo es?
e /;Donde se encuentra?

Asimismo, Emprende Pyme (s/f), agrega que, con el fin de definir los
publicos objetivos, se deben tener en cuenta tres tipos e criterios que

permiten agrupar a las personas en funcion de sus caracteristicas.

e Criterios socioecondmicos: Se agrupan las personas segun sus

ingresos, los tipos de consumos y la clase social que pertenecen.
e Criterios sociodemograficos: Se agrupan a las personas en base a: el

seco, su habitat, la edad, nivel de estudio y su posicion en el hogar.
e Criterios psicograficos: Agrupan a las personas segun sus conductas.

Se tiene en cuenta la personalidad, el estilo de vida y los valores.

Se observa que deviene fundamental definir el mercado y el publico
objetivo, los que evolucionan constantemente. De estar atentos a lo que
sucede en los mercados, surgen nuevos consumidores y nuevas tendencias

de consumao.

Marketing mix

Segun Mind Tools (s/f)**, E. Jerome Mc Carthy definid6 -en 1960- los
elementos que componen al Marketing Mix, a saber: Producto, Precio,
Punto de Venta y Promocion, con el objetivo de desarrollar una estrategia

de marketing.

En el cuadro a continuacion se presentan los cuatro elementos:

43 Informacion obtenida del sitio web:
https://www.mindtools.com/pages/article/newSTR_94.htm, recuperado el 21/01/16.
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Cuadro 10. Elementos que componen al Marketing MIX

Producto

Marketing
MIX

Promacién Plaza

Precio

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

En modo mas ampliado se indica lo siguiente:

e Producto: Investigar donde conviene lanzar el producto, cual es la
necesidad del mercado, detectar la competencia y determinar la
demanda potencial.

e Precio: Analizar cual es el precio adecuado para el cliente y los
intermediarios.

e Plaza: Determinar cuales son los canales Optimos para la
comercializacion del producto.

e Promocion:

o Definir los recursos comerciales para el lanzamiento -Equipo de
trabajo e incentivos para los vendedores- y las técnicas y
promociones.

o Elegir los medios de comunicacioén de acuerdo al publico objetivo,
definir las piezas publicitarias, los canales de comunicacion y, por

ultimo, medir el impacto con el objetivo de tomar conclusiones.
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Mind Tools (s/f)** agrega que, actualmente, estos puntos son dominantes,
aunque -con la evolucién tecnolégica y el dominio de las plataformas online-
existen nuevas necesidades y, por lo tanto, nuevas premisas, como, por
ejemplo: posicionamiento y personalizacion.

Asi, la tendencia actual es disefiar productos customizados para cada
cliente y -con la ayuda de los medios digitales como; Facebook, Twitter,
Instagram- brindar la posibilidad al cliente de involucrase en el marketing de
las empresas.

Ademas, se deben analizar todos estos elementos, exhaustivamente, con el

fin de realizar un adecuado plan de marketing para un negocio exitoso.

Como conclusion del presente apartado, deviene fundamental, para realizar
una campafa de marketing exitosa, definir el publico objetivo que reconoce
el diferencial del producto y esta dispuesto a pagar por ello. Luego, se
deben responder a las preguntas de los elementos que componen al
marketing mix: producto, plaza, promocion y precio con el objetivo de

planificar los pasos a seguir.

111.6 Producto Minimo Viable (PMV)

Al lanzar un nuevo negocio, devine imprescindible testear el producto antes
de invertir todos los recursos necesarios para el lanzamiento del mismo. La
idea inicial, se refiere a realizar un prototipo con las funcionalidades basicas
para que los usuarios potenciales puedan usarlo. De esta manera, se
pueden obtener conclusiones cuantitativas y cualitativas sobre el mismo con

el fin de delinear los pasos a seguir.

Asimismo, se investiga el concepto PMV (Producto Minimo Viable)
popularizado por expertos en Start-ups, Eric Ries, Steve Blank y Alexander

Osterwalder en los primeros anos del siglo XXI, lo que permite crear un

44 Informacién obtenida del sitio web:
https://www.mindtools.com/pages/article/newSTR_94.htm, recuperado el 21/01/16.
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prototipo a los fines de obtener conclusiones del producto con bajos costos

y en el menor tiempo posible.

Segun Mediana (2016)*, consiste en tomar informacion de los primeros
clientes y observar (en base a sus acciones) si la propuesta puede
solucionar el problema y/o cumplir las expectativas. Ademas, se debe
demostrar que el cliente esta dispuesto a pagar por ese nuevo servicio o

producto.

El PMV se realiza con una pequefa muestra y funciona para no invertir
tiempo y dinero en un producto que al usuario no le agregue valor. Sin
embargo, cuando el PMV demuestre que es un producto que vale la pena
desarrollar, resulta posible afirmar que el proyecto es sdlido para salir al

mercado y comenzarlo a desarrollar.

De acuerdo con Maidana (2016)*, A los fines de desarrollar un PMV,
deviene necesario cumplir una serie de pasos que se detallan a

continuacion:

e |dentificar el publico objetivo Ideal: Definir y segmentar el usuario

potencial del producto a estudiar.
e Entrevistas: Entrevistar al segmento seleccionado y definir si hay una

necesidad latente o no para continuar con el desarrollo del producto.
e |dentificar Competidores: Analizar la competencia en cuanto a

servicio, propuesta de valor, precios, diferenciacion.
e Construir: Construir el PMV en base a los datos recabados en los

puntos anteriores.
e Consultar con el cliente: Con el PMV, consultar a los potenciales

clientes si estan dispuestos a pagar X cantidad de dinero por ese

producto.

45 Informacion obtenida del sitio web: http://www.puromarketing.com/user/113861
-http://www.puromarketing.com/13/19295/producto-minimo-viable-como-puedes-
desarrollar.html, recuperado 04/01/2017.

46 Informacion obtenida del sitio web: http://www.puromarketing.com/user/113861,
recuperado 04/01/2017.
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e Test: Invitar a los clientes a usar el PMV para detectar si realmente

ese producto le otorga valor.

Concluye, que el PMV deviene en una herramienta recomendable para, App
y sitios web.
También, indica que existen varias formas de llevar a cabo un PMV como,

por ejemplo, los mencionados en el siguiente cuadro:

Cuadro 11. Formas de desarrollar un PMV

Presentacion detallada en Power Point . Confarncias presentanda el servicio,

Maqueta 3D. Un sitio web desarrollando el servicio.

Entrevistas.
Un video detallando paso por paso.

Testimonios de usuarios.

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

Sin embargo, Matarranz (2011)*, tiene otra postura sobre el PMV. Menciona
que -en el desarrollo de un emprendimiento- existen otros factores que influyen
en la construccién del producto ademas del precio, por ejemplo: el contexto
economico, politico y social que no se puede detectar con esta herramienta,
por lo que prefiere definir el PMV como un proceso de generacion de ideas,

recogidas de entrevistas, datos y analisis.

Adicionalmente, Corpefio (2010)*, sugiere que debe tenerse en cuenta que los
usuarios estan utilizando un producto que no conocen y es muy probable que

reporten errores cuando no comprenden como funciona. Si los potenciales

47 Informacién obtenida del sitio web:
https://conversisconsulting.com/2011/09/25/minimo-viable-producto/, recuperado
08/01/2017.

48 Informacion obtenida del sitio web: http://corpeno.com/2010/12/27/lanzando-un-
producto-minimo-viable/, recuperado 12/01/2017.
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clientes no formulan comentarios o criticas sobre el producto, es muy posible

qgue no les genere valor y se deba volver a empezar.

A modo de conclusion, PMV representa un método para testear el producto
utilizando la menor cantidad de recursos disponibles. Ademas, el usuario va
conociendo y aprendiendo a utilizar la aplicacion, seguramente, en una etapa
posterior, por lo que éstos seran los usuarios influentes.

En esta parte del proceso, resulta imprescindible identificar —apropiadamente-
al potencial usuario; un error en la segmentacién puede generar un problema

muy costoso.

11l.7 Logistica en e-commerce

Con el fin de desarrollar adecuadamente este proyecto, se sugiere como una

actividad fundamental, la logistica en el comercio online.

La logistica e-commerce es un pilar fundamental para el negocio. Los usuarios
priorizan el tiempo y la forma de entrega del producto. Asimismo, la experiencia
de entrega resulta un punto clave para que el cliente recomiende la tienda y

continue comprando.

Segun Educacién Online (2014)*, la e-logistica consta de 3 pilares
fundamentales detallados a continuacion:

e Tecnologia: Resulta importante contar con sistemas que integren
informacion de stock, pedidos y devoluciones con el fin de lograr una
buena sinergia con el usuario.

La gestién online debe combinarse con la offline, mejorando los tiempos
de entrega, el conteo de stock y los procesos de logistica para poder
entregar el producto en forma correcta.

e Almacenamiento: Hay varios factores importantes en este punto:

49 Informacién obtenida del sitio web: http://blogdelogistica.es/logistica-e-commerce/
recuperado el 15/01/17.
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o Picking: Segun Expertos en Logistica (2013)%, el Picking consta
de la automatizacion de pedidos por unidad a través de sistemas
especializados para realizar esas tareas.

o Packing: El empaque debe ser de calidad para asegurar que el
producto llegue en manos del usuario en buen estado. Para
lograrlo, es necesario tener en cuenta el embalado, etiquetado del
producto y el servido de paqueteria.

o Tiempos: El tiempo de entrega desde que se realiza una compra,
hasta que se entrega, es un punto fundamental. Acelerar el
proceso de despacho con el fin de entregar el pedido en menos

tiempo es un reto en el comercio online.

e Distribucion: A los efectos de entregar el producto en tiempo y forma se
deben tener definidos correctamente los puntos de distribucion. Resulta
necesario definir el alcance, ya sea local, regional y/o internacional.

Adicionalmente, se requiere contar con flexibilidad horaria en la entrega y
ofrecer distintos servicios para que el usuario pueda elegir, por ejemplo,
entrega urgente (con costo adicional). Asimismo, deviene fundamental,
tener sistemas informaticos capaces de implementar avisos de entrega,

pago y facturacién, de esta forma se aceleran los tiempos.

Ademas, Buitrago (2015)°', comenta que una mala logistica puede afectar
directamente la experiencia de compra, ya que ésta, muchas veces, depende

del tiempo de entrega.

A continuacion, se presenta un cuadro, con los puntos de principal importancia

para una buena experiencia de compra:

50 Informacion obtenida del sitio web: http://expertoslogistica.com.ar/que-es-picking/
recuperado el 15/01/17.
51 Informacion obtenida del sitio web: http://www.cace.org.ar/novedades/loqistica-

fundamental-para-la-evolucion-del-e-commerce/, recuperado el 20/01/17.
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Cuadro 12. Requisitos para una buena experiencia de compra

Tiempos de entrega: Ofrecer distintas opciones de envié que cubran las necesidades del cliente, por ejemplo: un pedido urgente
en menos de 24hs.

Garantia de devolucién: Ofrecer la posibilidad de devolver el producto, cambiarlo por otro o devolucién del dinero.

Envio gratis: Efectuar promociones con envios gratis.
Seguro de envio: Seguro que garantice que el usuario va a recibir el producto en condiciones.
Puntos de recoleccién: Brindar la opcién de puntos de recoleccion para facilitar al usuario.

Seguimiento del envio: El consumidor desea saber donde se encuentra su producto.

Fuente: CACE (2015)*

Para finalizar, segin comenta Allende (2016)%, se debe comprender que -en
Internet- una compra se completa cuando se recibe y no cuando se paga. Es
un proceso que actualmente no estd desarrollado en Argentina. Los
vendedores culpan al correo, el correo al vendedor y el comprador piensa que

nadie se hace cargo.

Del analisis del presente apartado, se concluye que lo importante de un
negocio online (como offline), es cubrir las necesidades de los usuarios. Se
debe pensar el negocio como un todo, con el fin de enfocarse en invertir los
recursos en el tiempo de entrega, politicas de devoluciones, seguimientos de
paquetes con el objeto de lograr una buena experiencia del usuario en todo el
proceso de compra. Un proceso de compra bien desarrollado en todas sus

etapas, permite una mayor fidelizacién al cliente.

111.8 Plan Financiero (PF)

El objetivo principal de un negocio es que sea rentable. Por esta razon, resulta
necesario investigar, en este aparatado, sobre el PF con el fin de definir la

viabilidad financiera del proyecto.

52 Informacion  obtenida del sitio  web: http://www.cace.org.ar/novedades/logistica-
fundamental-para-la-evolucion-del-e-commerce/, recuperado el 20/01/17.

53 Informacion obtenida del sitio web: http://www.infobae.com/2016/04/12/1803610-e-
commerce-la-argentina-crecimiento-problemas/ , recuperado el 20/01/17.
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Moro (2011)*, explica al respecto de la importancia del PF dentro de una

organizacion del siguiente modo:

Los estados financieros son una herramienta importante que tienen por
objetivo acotar y comparar resultados reales de operar el negocio con el

plan.
e Mantienen la responsabilidad y los compromisos con los bancos e

inversionistas.
e El plan financiero es la traduccion de los planes y estrategias

financieras.
e Un plan financiero sodlido, refleja la capacidad del propietario de

administrar los recursos financieros de la empresa.
o El objetivo del plan financiero, es brindar recursos necesarios con el fin

de, poner en marcha el plan de negocios.

A continuacion, en el siguiente cuadro, se puede observar la informacion

que debe ser obtenida con el fin de realizar un plan financiero:

Cuadro 13. Plan Financiero — Preguntas

¢El negocio es viable?

¢Quién va a financiar mi negocio?
¢Qué tipo de financiamiento es mas adecuado?

¢Cuanto financiamiento necesito? y cuando sera necesario obtenerlo?

¢Cuando serd necesario obtenerlo?

Fuente: Moro (2011)%

54Informacion obtenida del sitio web: https://www.entrepreneur.com/article/264323,
recuperado el 12/01/17.
55 Informacion obtenida del sitio web:

https://www.entrepreneur.com/article/264323, recuperado el 12/01/17.
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Segun Comunicacion lynkoo (2013)%, el plan financiero consta de varios

elementos que se presentaran a continuacion:

e Plan de inversion: se debe realizar un listado de todos los elementos
necesarios, con el objetivo de comenzar el negocio como los
mencionados a continuacion: recursos tecnoldgicos, recursos
humanos y recursos econdémicos. Todos estos elementos deben ser

determinados a los fines del calculo de la inversion inicial.
e Proyecto de financiacion: se seleccionan las fuentes de

financiamiento, se debe recabar informacion sobre los tipos de
intereses ofrecidos por los bancos y el riesgo que debe soportar la
empresa.

Luego, se estudia la viabilidad econémica y financiera del proyecto.
De esta manera, se determinan si el proyecto es viable.

e Viabilidad econdémica: lo importante de desarrollar un plan financiero
es obtener una rentabilidad positiva. Por esto, se deben tener en
cuenta algunos indicadores financieros, como: VAN y TIR.

Con el fin de calcular la rentabilidad del negocio, se utiliza la Tasa
Interna de Retorno (TIR), la que indica el maximo costo de capital
que un proyecto de financiacion puede soportar de una inversion.
Cuando el proyecto es viable, el resultado debe ser mayor al costo

de la financiacion otorgada.

Segun, Urbano (2015)°’, el VAN mide el flujo de los futuros ingresos y egresos
que tendra el proyecto, con el objetivo de determinar, si quedan ganancias. Si

ese resultado es positivo, el proyecto es viable.

Adicionalmente, se debe tener en cuenta el punto de equilibrio, o sea, el calculo

de cuantos productos deben ser vendidos a los fines que el proyecto recupere

56 Informacion obtenida del sitio web: http://www.lynkoo.com/comercio-
electronico/plan-economico-y-financiero-de-un-negocio-online/ recuperado el
12/01/17.

57 Informacion obtenida del sitio web: http://www.economiafinanzas.com/que-son-van-
tir/, recuperado el 12/01/17.
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la inversion inicial y comience a ser viable. En el siguiente cuadro, se presenta
el calculo:

Cuadro 14. Punto de equilibrio

PE= Costo fijo / [precio - costo variable]

Fuente: Elaboracién Propia (2017)

Como conclusion del aparatado, deviene importante definir, en la etapa de
lanzamiento de un negocio, cual es el monto de dinero disponible como
inversion inicial, cuanto dinero se debe financiar y cuanto tiempo se demorara

en alcanzar el punto de equilibro a los fines de comenzar a generar ganancias.

Teniendo en cuenta todas las cuestiones anteriormente mencionadas, se puede
determinar si el proyecto es viable, con el objetivo de pensar en el plan de

negocio.

111.9 Conclusiones

El Marco Tedrico pretende desarrollar los conceptos mas importantes, con
el fin de desarrollar el proyecto.
A continuacién, se presentan las conclusiones mas destacadas que fueron

obtenidas a lo largo del presente Capitulo:

¢ Argentina, es un pais en constante desarrollo tecnoldgico y con potencial
de crecimiento. No es casualidad que existan solo cuatro empresas
Unicornios (de mas de mil millones de ddlares de valuacion bursatil) del
rubro tecnolégico como lo son: Mercado Libre, Despegar.com, OLX y
Globant.

e Una buena planeacion estratégica resulta importante a los fines de
tomar decisiones y disminuir el margen de error en el momento de

emprender un negocio.



e Se debe tener presente cuales son los objetivos que se pretenden
alcanzar y, con las herramientas mencionadas, definir los pasos a seguir.

e Deviene fundamental contar con un plan de inversién y financiero, con el
objetivo de entender si el proyecto es viable o si deben realizarse
modificaciones en los distintos elementos participantes del lanzamiento.

e EI Minimo Producto Viable es una técnica muy utilizada en proyectos
online ya que permite ahorrar dinero y obtener mucha informacion de
clientes potenciales. Esto beneficia al proyecto debido a que se puede
testear un producto sin terminar e ir mejorandolo durante el proceso.

o Alos efectos de desarrollar un e-commerce apropiado, resulta necesario
tener en cuenta muchos factores fundamentales, aunque los mas
importantes se refieren a la logistica y al marketing.

e Los usuarios realizan su compra online porque les permite poder
comprar, desde su casa o trabajo, sin la necesidad de ir hasta la tienda
fisica, pero desean recibir el producto en buenas condiciones y en un
tiempo adecuado. Es por ello, que ofrecer un servicio logistico de
calidad, genera -en los clientes- un servicio diferencial y una buena
experiencia de compra, logrando que se conviertan en clientes
recurrentes y fieles.

e Por ultimo, ningun proyecto funciona si el publico no lo conoce. La etapa
de lanzamiento del producto y una estrategia de marketing bien
planificada son puntos clave a los fines de mejorar la visibilidad del
producto, comunicar el valor diferencial y lograr que los potenciales
clientes conozcan el producto, se interesen y paguen el dinero

correspondiente.

En el presente Marco Tedrico se han expuesto los elementos fundamentales
que se han juzgado como necesarios a los fines de soportar, tedrica y

técnicamente, el presente proyecto.
En el siguiente Capitulo, Marco Investigativo, se mostraran las técnicas de

recoleccion de datos de campo que seran utilizadas con el fin del analisis

empirico de este estudio.
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IV. MARCO INVESTIGATIVO

La importancia de este capitulo radica en que ayuda a definir —con una
perspectiva basada en el campo- la viabilidad del proyecto y las decisiones que
deben ser tomadas a los fines de hacer exitoso el presente negocio.

Ademas, pretende obtener informacion relevante sobre el mercado meta, los

potenciales clientes y el analisis de la competencia, entre otros.

Luego de realizar la investigacién del Capitulo Il, donde se obtuvo sustento
tedrico para el analisis del proyecto, en este capitulo se realizaran las

siguientes técnicas de recoleccion de datos:

e Encuesta a potenciales usuarios.
e Entrevista a informantes-clave.
e Analisis de un caso.

Ademas de analizar los resultados obtenidos por las distintas técnicas

mencionadas, se plantea el modelo CANVAS vy el analisis FODA.

IV.1 Andlisis del modelo: CANVAS

En el presente apartado, se analizan los nueve puntos que componen el

modelo CANVAS con el objetivo de analizar la viabilidad del negocio.

e Clientes: Los clientes potenciales son hombres de 25 a 50 afios y
utilizan Internet como medio para informarse, trabajar y comprar. Esta
generacion X - nacidos entre el 1960 y 1984 y son padres de los
Millenials- actualmente mueven a la sociedad en lo econémico y laboral.
Se consideran emprendedores por naturaleza e impulsaron de la
tecnologia, ademas, vivieron el nacimiento del Internet y la burbuja del
.com en la década del noventa.

Con respecto al nivel educativo, estan preocupados por su preparacion y

buscan estudiar. Es por esto que los MBA se han vuelto tan populares.



Propuesta de valor: Seleccion y entrega a tiempo del regalo adecuado,
logrando optimizar el proceso de compra.

Consiste en brindarle al cliente una solucion al proceso de compra del
regalo. Tal como es mencionado en el MT, la mayoria de las veces, los
hombres, necesitan ayuda para comprar un regalo.

El negocio se diferencia del resto, debido al servicio especializado y
personalizado. El cliente recibe el producto en las mismas condiciones
que si lo hubiera comprado en un local y en el momento que él desee
(es clave el proveedor logistico).

El concepto fundamental del proyecto es lograr que los hombres elijan el
regalo adecuado y que las mujeres se sientan contentas y conformes

con la eleccion.

Canales de distribucion: Este punto es clave para el negocio. El cliente
debe recibir el regalo tal cual se lo entregan en el local, en el lugar y

horario pactado, a saber:
o Envio exprés: Se debe realizar él envié en menos de 3 horas.

Deviene de clientes que olvidaron una fecha importante y

necesitan tener un regalo urgente.
o Envié Premium: Se realiza el envio en 24 horas.
o Envié estandar: Se realiza él enviod en 3 dias habiles.

Relaciones con los clientes: La comunicacion con el cliente debe ser
personalizada. Una vez que se obtiene el contacto, se debe intentar
obtener datos especificos (hombre de la pareja, edad, fecha de
aniversario) para realizarle la comunicacion adecuada y evitar molestarlo

cuando no sea necesario.

A través de herramientas online, como email marketing, login en la
pagina y “look a like” en Facebook, se conseguiran los datos para
realizar el seguimiento de los potenciales clientes y recomendarle la
mejor opcion.

Es decir, cada cliente, sera tratado como unico y se realizara un esfuerzo

de comunicacion personalizado.
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e Fuentes de ingresos: En primera instancia, la fuente de ingresos de
este negocio, deviene de cobrar un % de la venta al consumidor final por

el servicio ofrecido, ademas de la opcion de entrega que seleccione.
Ademas, el proveedor debe asegurar stock en cada pedido, en primera

instancia, se cobrara un % sobre la cantidad de ventas mensuales.

e Recursos claves: Se define una estructura organizacional en la etapa
inicial:
o 1 disefador UX.
1 programador.

O
o 1 comercial para lograr conseguir proveedores.
o 1 asesor para atender a los clientes y brindar un servicio

personalizado (Customer Servicie).
o 1 persona para redes sociales y actividades de Comunity

Manager.
o Distribucion: En principio sera un proveedor tercerizado ya que de

esta manera se disminuyen costos.

o Actividades clave: En este punto se analizaran las actividades

fundamentales para el negocio.
o Tecnologia: Contar una plataforma acorde a las necesidades del

negocio.
o Fuerzas de venta: Proveedores para comprar los regalos a

precios promocionales y cuenten con stock disponible.
o Logistica: Contar con un socio estratégico especializado para la

correcta entrega del producto, cumpliendo los estandares

mencionados anteriormente.
o Marketing: Realizar una comunicacién segmentada para el cliente

potencial.
o Customer Servicie: Especialista asesorar y acompanar al cliente

en todo el proceso.

e Alianzas Claves: En este punto se mencionan las alianzas fundamentales

para el negocio:
o Contacto con los proveedores de los locales seleccionados para

mostrar los productos dentro de la plataforma y poder generar

alianzas para obtener precios competitivos.



o Logistica: Se debe lograr que el producto llegue en el tiempo y en las
condiciones establecidas.
Deviene necesario contar con un proveedor logistico que sea capaz de cumplir
con las expectativas deseadas.

Para cada tipo de envio, se seleccionan los proveedores acordes:

o Envié exprés: Empresa de Moto
Envié Premium: Empresa de Moto
o Envié estandar: Se realiza él envio a través de empresas que

O

aseguren la entrega en 3 dias.

e Estructura de costos:
A continuacién, se presenta un cuadro con la estructura de costos para

la etapa inicial:

Cuadro 15. Estructura de costos

Tecnologi Desarrollo de la plataforma y 25%
a soporte.
Marketing Estrategia de marketing y 25%
comunicacion para dar a conocer
el producto.
Productos Costos asociados con la compra 10%

del producto.

Recursos Gastos administrativos, sueldos. 10%
Humanos
Logistica Costos de proveedores 10%

logisticos que cumplan con los

estandares del negocio.

Costos asociados a conseguir
proveedores para tener una gran
ventas cantidad y variedad de
productos.

Fuerza de
20%

Fuente: Elaboracion propia (2017)
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IV.2 Analisis FODA

En este apartado se analiza la matriz FODA -documentada en el Marco

Tedrico- con el objetivo de detectar los puntos fuertes y débiles del negocio.

A continuacion, se detallan las fortalezas, debilidades, oportunidades y

amenazas del proyecto:

e Fortalezas:

O

(@)

O

Simplificar el proceso de compra del usuario, ahorrandole tiempo.
Asegurar la eleccién del regalo adecuado.

Plataforma facil de usar y segura.

Precios adecuados al servicio.

Variedad de y opciones dentro de cada categoria.

Plataforma transparente.

Envios personalizados.

e Oportunidades:

O

o

(@)

Producto/servicio escalable a otros nichos de mercados.
Posibilidad de globalizacién del proyecto.

Creacién de nuevas unidades de negocios como: tiendas, canal
logistico propio, ofrecer productos cross como cenas, entradas al

teatro, entre otras actividades.

e Debilidades:

O

(@)

Fuerza de venta. Es importante poder cerrar buenos descuentos
con los proveedores para ofrecerle al cliente variedad de
productos a un precio adecuado.

Logistica. Los tiempos de entrega y la llegada del pedido en

condiciones 6ptimas.

¢ Amenazas:

(@)

Producto con baja barrera de entrada, facil de imitar.



o Los proveedores no quieran participar y se cuente con poca
oferta.
o No lograr competir en precio y calidad de producto con las

compras realizadas en el exterior.

IV.3 Encuesta realizada a potenciales usuarios

La primera herramienta para la recoleccion de datos de campo elegida ha sido
la encuesta realizada a potenciales usuarios de la plataforma. La misma se
realiz6 a hombres que vivian en Buenos Aires con el fin de conocer el

comportamiento de compra en el momento de hacer un regalo a su pareja.

La encuesta se dividio en dos partes, dependiendo el sexo, de la siguiente

manera:

Encuesta para mujeres:

o 11 preguntas con opcidn de respuestas.
o 4 preguntas de respuesta unica.

o 1 pregunta con opcién de calificacion de 1 a 5.

o 2 preguntas abiertas para expresar comentarios y opiniones.

Encuesta para hombres:

o 13 preguntas con opcion de respuestas.
o 3 preguntas de respuesta unica.

o 1 pregunta con opcién de calificacion de 1 a 5.

o 3 preguntas abiertas para expresar comentarios y opiniones.

La encuesta fue realizada a 336 personas en la Cuidad de Buenos Aires,

segmentado de la siguiente manera:
o Segmentaciéon geogréfica:

o Cuidad: Cuidad Autbnoma de Buenos Aires

o Pais: Argentina
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o Segmentacién demogréfica:
o Edad: Entre 18 y 56 afios

o Género: Masculino y Femenino

o Segmentacion psicologica:
Estilo de vida: Trabajador, deportista, “salidor”

Intereses: Por la vida social, vivir experiencias nuevas

@)

O
Preferencias: Lectura, moda, tecnologia

Ocasiones de compra: Cumpleafios, aniversarios, Navidad, San

Valentin
Habito de consumo: Frecuentemente

Resultados de la encuesta

A continuacion, se observan el resultado de las preguntas y se realiza un

analisis de los mismos:
Cuadro 16. Resultados de la encuesta

Hombres: 23,2%

Género Mujeres: 76,8%
18 a 25:44,3%
26 a 35:40,8%
Edad 36 a45:5,1%
46 a 55:6,3%
Profesion VAL

Fuente: Elaboracion Propia (2016).



Resultados de la entrevista a mujeres:

Grafico 1. ; Como es su experiencia al recibir regalos?

@ Excelente
@ Buena

@ Regular
® Mala

@ Muy Mala
@ Other

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

Grafico 2. ;Recibié un regalo que no le gust6?

@® si
® No
O Tal vez

Fuente: Elaboracion Propia (2017)
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Cuadro 17. Si la respuesta anterior fue Si, ; Cuall/es fue/ron el/los regalo/s

que no le gusté/aron?

"Unos zapatos que no eran mi gusto"
"una aspiradora"
"Porta retratos”

"Un cuadro"

"Parlantes de musica, ropa no de mi estilo"
"Ropa vestido, Musculosa"

"Un par de zapatos"

"Ropa que no me gustaba."

"Algln que otro regalo poco practico"
"Joyas, abrigos. Lo que no me gusté fue el
estilo."

"Vestimenta que no coincidia con mis
preferencias”

"Crema, perfume, cartera, juguera"
"Un perfume muy seco"

"Una remera horrible"

"Remera y equipo de audio"

"Ropa en zara"

"Una cartera"

"El auto"

"Un perfumador de auto"
"Un par de zapatos horribles de una marca
que me encanta"

"Una campera"
"Set de mate"
"Flores ropa"

""que me de la plata para comprarme algo"

"Una torta galesa"
"Un auto con deuda que tuve que pagar yo"

"Indumentaria y joyas"

"Chocolates"

"Un collar"

"Adorno"
"Me regalo algo que ya tenia y no
necesitaba"

"Una camperita roja."
n Talall
Ropa como de vieja

"un adorno”
"Peluche"
"Ropa, remeras"

"Unos guantes"

"Cartera, vestidos"

"Un bolso deportivo horrible"

"Un equipo deportivo feo"

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

"Campera marrén"
"Bombones de chocolate"
"Un perfume"

"Un bolso matero."
"Camisas que no eran lindas, peluches que
tampoco, mates de equipos de fitbol"

"Una billetera animal print"

"Ropa que no era de mi gusto"

"Un conjunto de ropa interior que encargo
por Ebay que era muy diferente a las fotos
que habia publicado el vendedor"

"Un ramo de claveles rojos"

"Una pecera"

"Un Jean horrendo....... desgastado, tiro
bajisimo. Bien a los 2000 jajaja..."

"Por ejemplo un reloj de pulsera, cuando no
me gustan los relojes"

"Remera, flores"

"Un peluche, una musculosa, flores"
"Anillos feos"

"Ropa g no era de mi talle/ gusto"

"Un oso de peluche gigante"

"Un conejo. Ni siquiera me pregunto si
podia tenerlo en casa o si me gustaba la
idea"

"Pantalones"

"Una campera deportiva"



Grafico 3. ;Qué le gusta mas que le regalen?

Indumentaria
Carteras
Perfumes
Objetos Deco
Electrénica
Electrodomést...
Productos de...
Tratamientos...
Joyas

Viajes

Deportes

Otros (Especif...

138 (53.5%)

94 (36.4%)
46 (17.8%)
45 (17.4%)
7 (2.7%)
46 (17.8%)

59 (22.9%)
142 (55%)

32 (12.4%)
0 20 40 60 80 100 120 140

Fuente: Elaboracion Propia (2017)
Gréfico 4. ¢ Se han olvidado de fechas importante?
@ si

® No
O Other

Fuente: Elaboracién Propia (2017)
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Grafico 5. ¢ Cual fue la fecha que se olvidaron?

Cumplearios
Aniversario 55 (73.3%)
San Valentin

Ninguna

Other

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

Grafico 6. ; CoOmo se sinti6 al respecto?

@ Triste

® Angustiada

) Decepcionada
@ Enojada

@ No pasa nada, tendra ofra
oportunidad!

@ Other

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

Grafico 7. ¢ Qué hace cuando no le gusta el regalo?

@ Le dice la verdad y lo cambia
@ Lo usa una vez y nunca mas

© No dice nada, no lo usa, pero lo
guarda

® Lo regala a otra persona
@ Other

Fuente: Elaboracion Propia (2017)



Grafico 8. ; COmo se siente cuando un regalo no le gusta?

@ Indiferente, No le molesta
@ Triste / Angustiado

@ Enojado

@ Me gustan todos los regalos
@ Other

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

Grafico 9. { Como cree Ud., que su pareja elige el regalo?

@ Consulta a un amiga o familiar suyo
@ Le pregunta a Ud. que quiere

@ No pregunta, compra lo que le parece
@ Le pide ayuda a un amigo

@ Other

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

Grafico 10. ¢ Le parece bien que su pareja compre el regalo por Internet?

® si
® No
22.5% @ Tal vez
@® Other
|

Fuente: Elaboracién Propia (2017)



Grafico 11. ;Considera Ud. que su pareja conoce sus gustos?

56 (22%)
50
34 (13.3%)

7 (2.7%)

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

Grafico 12. ; Qué prefiere que le regalen?

@ Objetos como: indumentaria, objetos
de decoracién, perfumes

@ Experiencias como: salidas a comer,
aventuras, dia de spa

& Other

Fuente: Elaboracion Propia (2017)



Grafico 13.

Grimoldi
Prune

Levis

Uma
Akiabara
Ksk

Mac
Complot

Ay Not Dead
Ricky Sarkany
Adidas

Nike

Other

¢En qué locales compra habitualmente cosas para usted?

24 (9.3%)
75 (29.1%)
39 (15.1%)
8 (3.1%)
27 (10.5%)
22 (8.5%)
36 (14%)
35 (13.6%)
13 (5%)
33 (12.8%)
68 (26.4%)
73 (28.3%)

10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

Grafico 14. ; Cual fue el mejor regalo que recibié?

Eléctronica
10%

11%

Experiencias
6% Indumentaria
Zapatilla 12%

Aiko

4%

Celular

Chocolate 5%

Cartera
4%

Animales
5%

Perfume
11%

Fuente: Elaboracion Propia (2017)
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Grafico 15. ;Suele realizar compras por Internet a otros paises?

® si
® No
@ Other

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

Grafico 16. ¢ Qué tipos de productos compra por Internet del exterior?

Indumentaria 65 (71.4%)
Carteras
Perfume

Electronica
Objetos Deco

Electrodomésti...

Productos de B...

Tratamientos d...

Experiencias (c...

Joyas
Viajes
Deporte
Other

17 (18.7%)
11 (12.1%)

39 (42.9%)

13 (14.3%)

1(1.1%)
19 (20.9%)
2 (2.2%)

24 (26.4%)
10 (11%)
10 (11%)

Fuente: Elaboracién Propia (2017)

Comentarios

o "Si se trata de consumismo, particularmente no me considero dentro de
ese rango. No tuve pareja porque no es relevante en este momento de

la vida."
o "Siempre hay que pensar que le gustaria a la persona a la que le voy a

regalar y no que me gusta a mi."
o "Por como es mi pareja preferiria dinero y comprarme lo que me gusta"



"Mis parejas siempre buscan regalarme los productos que saben que me
gustan, y de las marcas que me gustan. Soy muy demostrativa en

cuanto a mis gustos."
"Es lindo q la otra persona tenga la atencion de regalar algo en una

fecha especial. desde hacer un desayuno o un regalo material"
"Considero que las compras por internet son muy practicas y te ahorran

mucho tiempo!"
"Disfruto mas regalando que recibiendo regalos. Es un placer salir a

comprar ESE objeto con el que intento demostrar mi amor a otra

persona"
"ME PARECE APROPIADO QUE EL HOMBRE CONSULTE A OTRA

MUJER ANTES DE COMPRAR, PREFERENTEMENTE A UNA AMIGA"
"Respecto de los regalos no les doy importancia porque entiendo que,

después de un tiempo largo en pareja es mas importante demostrar lo
gue uno siente acompafiando que regalando. Pero si hay que regalar,
sin dudas creo que la mejor opcion hoy por hoy es internet, no me gusta,
en lo particular tener que recorrer negocios pensando si va o no a

gustarle, prefiero algo que no sea indumentaria e ir a lo seguro."”
"Me encantan los regalos! Significa que la otra persona esta pensando

en mi y me quiere ver sorprendida y sonriendo”
"A veces el regalo incide en el estado de animo y a veces es a la inversa

el estado de animo no nos deja ver el esplendor o la intencién de un

tierno o precioso regalo”
"Importante que los Regalos comprados por internet cumplan con las

fechas de entrega previstas"

"Las compras on line no me gustan porque no me puedo probar"
"Hoy en dia se regala y se consume mucho Grupon!"

"Creo que a las mujeres les gustan los regalos sencillos salidos del

corazon mas que lo material, por lo menos en mi caso, y regalar cosas

que salgan de una misma, y mejor si son hechas personalmente”
"Casi siempre los regalos consisten en detalles como chocolates o la

coccion de algun plato que me guste”
"Un regalo es una demostracion de cuanto te conoce la otra persona. Yo

pienso mucho en la gente antes de regalar. Mis hijos me conocen, mi
marido no embocaba nunca. Terminaba comprando yo y dejandolo en la

caja del negocio para que lo retire"
"Los hombres regalan mas que las mujeres"
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"Personalmente, valoro mas un regalo "pensado” que algo caro o que
me regalen algo que igualmente queria comprarme. Por ejemplo,
prefiero que me regalen esas clases de cocina en pareja donde después
comes lo que cocinaste y te tomas un vino, por qué me encanta cocinar

con mi esposo a que me compren una cartera."
"No me gusta que me pregunten que quiero de regalo, me gusta que me

sorprendan, pero si me sorprenden y no me gusta me pongo triste :("
"La respondi respecto a una experiencia en pareja previa no actual"
"Los hombres suelen comprar regalos que les gusten a ellos. No

piensan si es la preferencia del otro."
"Creo apropiada la carga emocional que se le pone a un presente y, en

otros casos, referencias sobre el valor de los mismos"
"Prefiero g me regalen otra cosa q no sea indumentaria porque

generalmente No me gusta lo que me regalan”
"No creo que lo material sea lo mejor en las relaciones! Hay que tener

mas imaginacion y mas ganas de sorprender a nuestra pareja. No sélo
regalar en fechas importantes regalar un simple chupetin un dia
cualquiera. Una foto un detalle. Necesitamos mas personas que sepan

hacer detalles."
"Odio las sorpresas cuando no son bien pensadas. Prefiero que no me

regalen nada antes que me regalen caca"
"regalar ropa a una mujer siempre es una buena opcion”
"No me gusta que me regalen indumentaria porque solo ser muy

quisquillosa en cuanto al calce, la caida, el "como queda
"Las mujeres somos mejores a la hora de regalar ya que somos mas

romanticas, originales y conocemos un poco mas a los hombres que
también es mas facil regalarles. Por el lado de las compras en el exterior
yo creo que se realizan mucho porque la indumentaria, en particular,

esta muy cara en nuestro pais y no lo vale"
"Mi experiencia con los regalos a parejas, es que, como mujer, observo y

regalo algo que le guste. Ellos, por el contrario, nunca tienen idea de

nada, obviamente hay excepciones."
"Me agradan los regalos que se hacen porque se desean y no por una

tradicion de otro pais"
"Lo mejor es la forma en que se hacen los regalos. No solo el regalo en

Si"
"Los regalos siempre son un detalle, pero me gustan mas los regalos

manuales”



o "Tener en cuenta que los regalos a veces deben ser cosas detallistas no

materiales”
o "Las mujeres tenemos una necesidad constante por regalos y a pesar de

que ya tenemos todo lo que necesitamos siempre queremos mas, es
muy dificil controlarse y ademas muchas de esas cosas nunca se usan.
Por este motivo, me parece mejor tener una experiencia como regalo a

tener cosas que se acumulan en el cajon."
o "Es mejor preguntar, que es lo que le gustaria animo que le regalen ya

sea barato o caro."
o "No importa cual sea el regalo, si es un chupetin o ropa, si gasto mucho

0 no, lo que vale es la intencién y el detalle de haberse acordado de

VOS.
o "Es dificil saber que regalar, a cualquier persona, por lo tanto, es dificil

que los demas sepan que regalarme y que me guste"

Resultados de la entrevista a hombres:

Grafico 17. ; Con qué frecuencia le compra un regalo a su pareja?

@ 1 vez por mes
@ Cada 3 meses
Cada 6 meses
® 1 vez por afio
@ Solo en ocasiones especiales
@ Other

Fuente: Elaboracién Propia (2017)
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Grafico 18. ; Qué prefiere regalar a su pareja?

Indumentaria
Carteras
Perfume

Electrénica
Objetos Deco
Electrodomeésti...
Productos de B...
Tratamientos d...
Experiencias (c...
Joyas

Viajes

Deportes

Other 5(6.4%)

0 5 10 15 20 25 30 35 40

41 (52.6%)

15 (19.2%)
25 (32.1%)
10 (12.8%)

13 (16.7%)

3(3.8%)

2 (2.6%)

1(1.3%)

31(39.7%)

12 (15.4%)

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

Pregunta: ;Por qué lo prefiere?

o "Porque me gusta cémo le queda"
o "Aveces prefiero hacer un regalo como la mitad de un pasaje o algo

parecido para que podamos disfrutar los dos juntos mas que un regalo

material."

"porque es lo que mas le gusta a una mujer"

"Porque escojo lo que le gusta.”

"Es lo que le gusta a ella"

"Porque es mas personificado"

"Le gusta la decoracion”

"Por qué le gustan a ella"

"Es un regalo practico"

"Porque sé que le gusta mas."

"Es lo que mas le gusta"

"Le encanta la perfumeria y carteras."

"Porque uno realiza los regalos segun el gusto de la otra persona"
"Son sus gustos, la decoracion y los viajes. Las manualidades las

O O 0O o0 O O O O O 0 0O O

prefiero porque involucran un esfuerzo personal que es mas
significativo"

"Es un momento para que se olvide del trabajo"

"Es mas original"

"Gustos de ellas/mios"

"Es lo que esta a mi alcance econémico”

"Es lo que mas se disfruta en pareja"

"Dura mas que las demas cosas."

"Por qué sé que le gustan”

O 0 0O 0O O O O



o "Porque es lo que mas le gusta recibir"

o "En base a las preferencias de mi pareja"

o "Porque me parece lo mas practico"

o "Creo que se elegir muy bien indumentaria, en otros rubros no me
considero bueno para elegir algo que sé que le vaya a gustar a la otra
persona"

o "Porque los mejores regalos son aquellos que no son predecibles."

o "Es algo que encuentro con facilidad y cualquier cosa lo puede cambiar.”

o "Porque compartimos un lindo momento juntos"

o "Porque generalmente tienen mas importancia emocional y queda un
"recuerdo™"

o "Porque le gusta gastarme la plata"

o "Me suele parecer algo original."

o "Es lo que mas disfruta"

Grafico 19. ; Como realiza el proceso de eleccién del regalo?

Busca inform... 35 (44.9%)

Pregunta a a... 17 (21.8%)
Compra lo q... 43 (55.1%)
Decide enel... 23 (29.5%)
Le pregunta... 13 (16.7%)
Le pide ayud...

Other 1(1.3%)

0 5 10 15 20 25 30 35 40

Fuente: Elaboracién Propia (2017)

Grafico 20. ;En qué fecha invierte mas dinero?

@ Aniversario
@® Cumplearios
¢ Navidad

@ San Valentin
@ Other

Fuente: Elaboracion Propia (2017)
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Grafico 21. ;Dénde realiza la compra generalmente?

@ Por Internet
® Local fisico
O Teléfono
@ Other

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

Grafico 22. ; Cuanto tiempo le dedica a la eleccion y compra del regalo?

@® 1 hora
® 2 horas
@ 3 horas
® 4 horas
A @ Més de 4 horas

@ Other

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

Grafico 23. ;Le gusta ir a comprar el regalo?

® si

® No

@ Me da igual
@ Other

Fuente: Elaboracion Propia (2017)



Grafico 24. ;Considera Ud. que conoce los gustos de su pareja?

40 144(5674%)

18 (23.1%)
2 13 (16.7%)

2(2.6%) 1(1.3%)

1 2 3 4 5

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

Grafico 25. ; En qué tiendas compra habitualmente regalos para su
pareja?

Grimoldi
Prune 24 (30.8%)
Levis
Uma 3(3.8%)
Akiabara 4 (5.1%)
KskK 4 (5.1%)
Mac 2 (2.6%)
Complot 5 (6.4%)
Ay Not Dead 4 (5.1%)
Ricky Sarkany 4 (5.1%)
Adidas 12 (15.4%)
Nike 8 (10.3%)
Other 36 (46.2%)

Fuente: Elaboracién Propia (2017

Grafico 26. ; Compra regalos fuera del pais por internet?

@® si

® No

@ Tal vez
@ Other

Fuente: Elaboracion Propia (2017)
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Grafico 27. ; Mayormente la compra la realiza en...

® 1 Cuota

@ Varias Cuotas
) Efectivo

@ Other

Fuente: Elaboracién Propia (2017)

Grafico 28. Generalmente, ¢ qué medio de pago utiliza para comprar
regalos?

Efectivo 32 (41%)

25 (32.1%)

Tarjeta de dé...
Tarjeta de cr... 44 (56.4%)
Pago mis cu...

Paypal

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

Grafico 29. ; Qué evento considera mas importante?

@ Aniversario
@ Cumplearios
) San Valentin
@ Navidad

@ Other

Fuente: Elaboracion Propia (2017)



Grafico 30. ¢ Cuanto invierte en promedio en un regalo?

@ Menos de $500

@ $500y $1.000

‘ ® $1.001y $2.000

@ Mas de $2.000
_— | @ Other
‘

30.8%

21.8%

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

Grafico 31. ¢ Cual es su experiencia sobre la compra de un regalo?

@ Disfruta de elegir e ir a comprar un
regalo
25.6% @ No le gusta elegir e ir a comprar un
regalo
- 0 Le dalo mismo

@ Other

53.8%

Fuente: Elaboracion Propia (2017)

Grafico 32. Le interesa contratar un servicio de asesoramiento de regalos

® si
® No

@ Other
80.8%

Fuente: Elaboracion Propia (2017)



Si la respuesta anterior es afirmativa, En qué cree que podria
beneficiarlo?

Tiempo

Ampliar ideas

Comprar lo que realmente ella desea.

Tiempo y garantia que le gustara

En el tiempo ahorrado

Ahorraria tiempo para dedicarle a la eleccion y la compra del regalo.
Ahorraria tiempo

En limitar las posibilidades y optimizar la compra, ademas de tener una

O O O 0O 0O O O O

segunda opinion

Ahorro de tiempo

Que el regalo sea mas apropiado

No perder el tiempo

buenas y variadas opciones, ya que estarian en tema, conociendo mas

O 0 O O

opciones que uno. Uno a veces simplemente va y compra, sin disponer
del tiempo para revisar muchos locales, ya sea indumentaria,

electrodomeésticos, etc.
o También seria util para conocer de descuentos y ofertas
o Es que ella no lo va a cambiar

Grafico 33. ¢ Hasta cuanto esta dispuesto a pagar por dicho servicio?

@ Nada
®5-25
26 — 50
@®51-75
® 76-9

® 91-105
® 106-125
® 126 -150

113

Fuente: Elaboracion Propia (2017)



Comentarios

o

‘La idea me parece muy copada y puede facilitar muchas cosas a la

hora de la compra de un regalo para la pareja.”
“Siempre lo espontaneo es mejor y si le erraras nunca te enteras por que

la pareja te va a seguir en todo. “
‘Hay un nicho poco explotado en la compra de los regalos correctos

para las circunstancias y persona adecuada. “
“Es muy dificil acertar el regalo a una mujer en un momento particular. *
‘Pese a los avances tecnoldgicos el ir a elegir cualquier regalo para

alguien importante sigue siendo irremplazable. “
“La satisfaccion de regalar esta en valor que le da el receptor al regalo.”
“‘Los regalos materiales se los puede comprar cualquiera. En cambio,

regalarle algo especial, tiene mucho mas valor. Y no siempre es algo

tangible. “
“Cualquier detalle suma a la relacion, ya sea una remera, un accesorio

para la computadora o celular o para la cocina. “

Conclusiones de la encuesta

A continuacion, se presenta, la conclusion de los datos recabados en la

encuesta, realizada a mujeres:

El 43,4% de las mujeres entrevistadas consideraron que tuvieron una

experiencia buena en cuanto a los regalos recibidos
Sin embargo, el 41, 9%, consideraron que, alguna vez, le hicieron un

regalo que no les gusto y realmente, no les preocupé. Ellas, creian que

podian darles otra oportunidad a sus parejas.
El 56,2% cambiaba el regalo por uno de su preferencia.
Los regalos mas valorados por las entrevistadas eran: los viajes, los

productos electronicos -como celulares, parlantes y auriculares-,
perfumes y las cenas o experiencias romanticas, como chocolates,

flores, demostraciones de amor, cartas o entradas a recitales.

Adicionalmente, se presentan las conclusiones de los datos de las encuestas

realizadas a los hombres:
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o El 449% de los hombres entrevistados, buscaban informaciéon por
internet para elegir el regalo. Sin embargo, el 80,8% preferian comprar

en la tienda fisica.
o ElI 72% de los entrevistados aseguraron conocer los gustos y

preferencias de sus parejas.
El 53, 8% de los hombres disfrutaban de elegir el regalo para su pareja.
Ellos opinaron que, o estan dispuestos a pagar mas por una herramienta

o O

que solucionara el tema de comprar un regalo. Sin embargo, algunos,
consideraron que podian ahorrar tiempo y —ademas- realizar un regalo
mas apropiado, tener mas opciones y conseguir mejores ofertas o

promociones.
o Los entrevistados se sentian bien cuando el regalo era “pensado”. Es

decir, sin importar el objeto o la experiencia en si, tiene que ser una

experiencia totalmente personalizada y acorde a la persona regalada.

IV.4 Entrevista a informantes-clave

Este método ha sido util a los fines de obtener diversos puntos de vista de lo
que pensaban los usuarios potenciales y de las tendencias actuales del
mercado.

Se ha realizado una guia con preguntas base para efectuar las entrevistas y, de
este modo, se obtuvo informacién relevante para comprender el negocio y

disminuir los riesgos.

Los profesionales y especialistas entrevistados se muestran en el

siguiente cuadro:

Cuadro 18- Datos de la entrevista

Pais Posicion Fecha Modo Duracién

Ignacio Peréz Uruguay Co founder 20/03/17 Presencial 2 horas

Nathan Schorr Meéxico Co founder 25/03/17 Skype 1 horas
Maria Salduna Argentina Co founder 23/04/17 Presencial 3 horas

Fuente: Elaboracion Propia (2017)



Antes de mostrar los resultados de las entrevistas, se presentan -a

continuacioén- a los informantes —clave:

o Nathan Schorr, era fundador de Tizkka, una aplicacion de moda que
ayudaba al usuario a vestirse mejor. Los usuarios se inspiraban al
descubrir las ultimas tendencias, compartir sus looks y recibir consejos

con tendencias.
La comunidad ofrecia un lugar para inspirarse y discutir de moda,

satisfacer su necesidad psicoldgica de ser notado y aprobado por otros.
Era una app unica donde los usuarios se esfuerzan por sus "15

segundos de fama" diarios.

o Ignacio Pérez, era fundador de mecanse.com, un sitio e-commerce de
venta de indumentaria, decoracion, carteras y zapatos, Premium.
El sitio logré publicar productos usados de excelente calidad y de
marcas importantes y venderlas a un precio acorde. Ademas, contaba

con el beneficio de que la entrega es en 24hrs sin excepcion.

o Maria Solduna, fundé la Casa de Té en 1995, como un emprendimiento
familiar, donde trabajaba junto a sus tres hijos. Abria solamente los fines
de semana y ella misma se encargaba de cocinar las ricas tortas y
budines.

En 2014, junto a Federico Navarro, lanzaron una plataforma Online de
venta de Té, importado desde Alemania.

Un par de anos después, el sitio vende mas de 200 variedades de té en
hebras y productos relacionados, cémo, por ejemplo: tazas, teteras,

infusores.

Resultados de las entrevistas:

o Nathan Schorr
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Nathan mencion6 en la conversacibn por Skype que los 5 puntos
fundamentales para un emprendimiento online, de acuerdo a su punto de vista:

1. Unaidea simple.
2. Un producto escalable. No debe estar limitado con los mercados.
3. Un producto viable. Habia muchos problemas legales, politicos que no

permiten avanzar el proyecto.
4. Un proyecto acorde al background de los involucrados. Es decir, es

importante poder conocer las fortalezas y debilidades que tenemos en
cuanto al negocio y poder utilizar la experiencia previa. Ahorras tiempos

y costos.

En el caso de Tizkka, fue financiado 100% con fondos de inversion y capital de
riesgo privados. Ademas, recibieron 40.000 dolares de ANI, es una asociaciéon
gubernamental para emprendedores uruguayos que retornaron al pais, sin
embargo, Nathan comentaba que, la ayuda del Gobierno tanto en México como
en Uruguay es muy mala para apoyar a los emprendedores y financiar
proyectos.

Cuando hablamos sobre los principales problemas de un negocio online,
menciond que, para él, fue muy dificil encontrar personas capacitadas y con
ganas de pertenecer a una start-up.

Por mas que el recurso tenga experiencia, la dinamica de trabajo es muy
distinta a una empresa tradicional. Asegura que las personas que pertenecen a
un emprendimiento tienen ciertas caracteristicas que lo diferencian de lo
convencional, como, por ejemplo: su rapida aceptacion de los cambios, la
dinamica sin horarios y los recursos econémicos reducidos.

Con respecto a tercerizar servicios, comenta que fue una pieza fundamental, ya
que los emprendimientos, empiezan creciendo de a poco y no siempre hay
conocimientos in house para poder llevar el proyecto adelante.

Si bien, reduce el riesgo econdmico, habia que tener en cuenta que no se
encuentra el recurso todo el tiempo y eso generaba, que los procesos sean
mucho mas largos en el tiempo.

En un comienzo del proyecto eran 3, dos fundadores y un desarrollador
Android. Después de dos aios ya son 10 personas trabajando, 5 en México, 4

en Uruguay y una persona en Guatemala.



Coémo herramienta fundamental de comunicacion, usaban Slack para estar bien
alienados entre todos y video llamadas por Skype diariamente.

A medida que fue necesario sumaban personas al equipo. Para las redes
sociales, tuvieron que incorporar a una persona in house. A medida que la
proyeccién a largo plazo es favorable, se va tomando una persona, ya que no
le parece ético, tomar una persona y que luego, no alcancen los recursos

econdmicos y tengan que despedirla.

En Uruguay, trabajo en Sendstar, actualmente funciona muy bien, a su criterio,
fue un pais muy complicado para el publico online y cree que si algo
funcionaba en Uruguay esta listo para que funcione en paises de América
como Argentina, Chile, México y Colombia.

Para Nathan, la clave del proyecto de Tesis, el tenddn de Aquiles, se encuentra
en la parte de operaciones y logistica, pensaba que se debe armar el regalo o
la canasta de acuerdo a cada cliente, en tiempo y forma, y la maquina de
entrega tiene que estar bien aceitada. En el caso de Sendstar, ellos tenian su
propio transporte ya que es un punto clave en el negocio.

Lo mas importante es que los regalos sean personalizados, para que el usuario

se sintiera emocionado cuando recibe el paquete.

*Sendstar, sitio e-commerce de venta de regalos personalizados. Actualmente,

en Uruguay y Chile.

o lIgnacio Pérez
Ignacio comentaba que lo mas importante a tener en cuenta para emprender es
el enfoque del negocio, es decir, tener en claro el objetivo, que puede ser:

vender, comunicar, buscar rentabilidad o simplemente es un enfoque social.

Ademas, mencionaba que ha pasado por algunos inconvenientes propios de su

negocio y del e-commerce en general, como se puntean a continuacion:
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o Logistica: En algunos paises todavia no habia servicios de logistica en
todo el pais por lo que hay que entregar en determinadas zonas y los
servicios eran muy costosos con tecnologia nula, los cuales no se podia

integrar y habia que manejar practicamente de manera manual.
o Marketing: El error mas comun era calcular un costo de adquisicion muy

bajo y luego ver que la realidad es totalmente distinta.
o Recursos humanos: Los emprendimientos mixtos que son online y

offline muchas veces pretenden un rendimiento dado, y luego es muy

dificil encontrar personal capacitado que logre los resultados.
o Legales: Hace algunos afos intentamos lanzar FonoFarma.com una

plataforma de venta de medicamentos y articulos de Farmacia, pudimos
cerrar contratos con varias farmacias, pero luego, nos chocamos con
varios juicios legales de empresas farmacéuticas y demas, por no tener

los permisos correspondientes para vender.

En cuanto al proyecto de tesis, Ignacio mencionaba que es muy interesante,
pero que debe constar de mucha investigacion y pruebas para entender el

negocio y al usuario.

Agregaba, los hombres creemos que sabemos lo suficiente de su pareja y
tienen muy en claro el regalo. Igualmente, considera que el espectro para elegir
un regalo es muy amplio y hay mucha posibilidad de comprar algo que no sea
el adecuado.

Ademas, habia que tratar el tema con delicadeza ya que a las mujeres les
puede incomodar que su pareja utilice la app para elegir su regalo.
Consideraba que el valor del negocio debia ser una experiencia 100% andnima

y personalizada.

Ignacio recomendaba para este proyecto trabajar en la adquisicion de clientes
e informacion del comportamiento de los usuarios, con el objetivo de entender
que informacién tienen los hombres de su pareja

Una buena opcidn, era realizar pruebas para empezar a entender el negocio y

obtener base de datos.



o Maria Solduna

Un punto fundamental que tuvo en cuenta a los fines de lanzar el sitio e-
commerce fue la plataforma que iban a utilizar ya que debia cumplir con todos
los requisitos necesarios para el negocio. Ademas, necesitaban encontrar
proveedores con el objetivo de ofrecer variedad de productos a un precio

razonable.

Otro tema importante para ellos, fue la estrategia de marketing, ya que la Casa
de Té en Ushuaia, es un lugar con una mistica propia, acogedor y familiar, y

debian poder trasmitir todas esas emociones a través de las redes sociales.

Por dltimo, Maria comentd que la logistica fue un gran desafio por las
distancias de Ushuaia a Buenos Aires o a otras localidades. La mayoria de los

clientes que realizaban su primera compra, fueron alguna vez a la Casa de Té.

En el momento del lanzamiento, Maria contaba con capital propio y no fue
necesario pedir ayuda financiera y esto les permitié basarse en el stock de la

tienda fisica.

En el momento de incursionar en online, el mayor problema fue capacitar al
personal que venia trabajando unicamente en el Offline. Si bien conocian al
tipo de cliente, fue dificil poder explicarles y acostumbrarlos a levantar pedidos

por un e-mail o contestar consultas.

Ademas, desde el sitio web, costdé mucho lograr trasmitir la cantidad de
sensaciones y la experiencia de tomar un té y comer algo rico en medio de
montafas con nieve. Realizaron muchas pruebas y cambiaron entre 3 y 4
veces al disefiador grafico, hasta que lograron trasmitir la esencia, contratando
a una persona que vivia en Ushuaia, lo que le daba conocimiento y vivencia de

la Casa de Té.
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Otro inconveniente que Maria comenté fue el disefio del packing ya que la caja
de té se abria o llegaba rota.

Es por ello, que crearon latas de té, con cierre hermético, a los efectos de evitar
ese inconveniente. Llegar a esa solucion, implic6 mucho tiempo y gastos

extras, pero valio la pena, segun comento.

Maria contrato a Federico para realizar el sitio ya que ella no tenia
conocimientos del mundo online. Este punto fue clave ya que cada uno tenia
experiencia y conocimientos de negocios totalmente diferentes, logrando
complementarse a la perfecciéon: ella conocia los gustos de sus clientes
mientras que Federico era un experto en comercio online.

En cuanto al proyecto de tesis, sugiri6 que lo mas importante es conocer a los
usuarios y lograr entender qué es lo que necesitan, ademas de contar con

proveedores de regalos interesantes para lograr una gran oferta.

A modo de conclusion, Maria opind que lo mejor seria, aprender a equivocarse
y seguir adelante; representa uno de los principios fundamentales de los

emprendedores en Internet.

IV.5 Analisis de un caso

En este punto se analiza un caso de una Start up, con el objetivo de entender
cémo funciona el negocio desde el punto de partida, los posibles riesgos, la
curva de aprendizaje y el manejo de cuestiones financieras.

Esta informacién —que surgié de entrevistas con sus fundadores realizadas en
distintas fechas del mes de febrero 2017- es util con el fin de aprender y poder

tomar decisiones correctas.
A continuacion se presentara el caso de la plataforma e-commerce, Pedido Ya.
Pedidos Ya, era una empresa creada por emprendedores uruguayos Ariel

Burschtin, Alvaro Garcia y Rubén Sosenke; surgié mientras preparaban un

trabajo en la Universidad ORT, Uruguay.



El negocio consistia en una plataforma que permitia que los usuarios realizaran
sus pedidos por Internet a restaurantes con delivery. Contaban con mas de 250
empleados y cinco millones de descargas en toda América Latina, con sedes

en Uruguay, Argentina, Brasil y Chile.

El éxito de Pedidos Ya correspondia a que pudieron entender la necesidad del
consumidor y crear oferta para eso. Al momento de nuestro estudio, tenian
15.000 restaurantes adheridos en toda la region y solo en la Argentina un

aproximado de 4.000 locales.

El modelo de negocios devenia de cobrar un 10% del total mensual por lo que
vendian los locales desde la aplicacion. Ademas, disponian de un servicio de
marca blanca que utilizaban con clientes grandes como Burger King, que no

tenian un expertise tecnoldgico.

En Argentina, el foco estaba puesto en el interior del pais y el objetivo era
convertirse en lideres en grandes ciudades ya que contaban con la mayor

cantidad de usuarios.

Financiar el proyecto fue uno de los grandes problemas que debieron
atravesar. En primer momento, se autofinanciaron, trabajando individualmente
en el desarrollo de soluciones para empresas locales de tecnologia. A medida
que el proyecto fue tomando forma, lograron atraer la atencion de distintos

inversionistas.

La estrategia inicial consistia en invertir todo el tiempo y dinero en desarrollar
un PMV para poder reflejar su potencial. Hoy en dia, Pedidos Ya seguia
utilizando esa metodologia ya que permitia avanzar y corregir errores sobre la

marcha.
Su principal competidor, eran los llamados telefénicos. Creian que contaban

con el potencial de crecimiento mucho mas grande en todos los paises ya que

los usuarios -cada vez- tenian menos tiempo de cocinar y necesitaban
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resolverlo rapidamente. Ademas, la utilizacion de teléfonos celulares y sus

aplicaciones ayudaban en este propdsito.

El publico objetivo de la aplicacion eran personas de entre 18 y 35 afos de
NSE (Nivel socio econdmico) medio y medio alto. Eran usuarios que tenian un
Smartphone, les gustaba seguir las tendencias y estaban en la vanguardia de
los adelantos tecnoldgicos.

Asimismo, consideraban clientes de alto uso a aquellos que pedian comida por
lo menos dos veces por semana; de esos usuarios, el 60% de los pedidos se

realizaban por celulares.

A los fines de captarlos, lo hacian a través de una estrategia de marketing 360°,
donde se trabajaba en la comunicacion online y offline. El online, porque los
usuarios potenciales estaban el mayor tiempo en Internet y el offline para
masificar la marca y alcanzar usuarios como restaurantes.

Ademas, de los canales de comunicacion online y offline, era muy importante y
jugaban un rol fundamental las recomendaciones de los usuarios. A tales fines,

contaban con las siguientes estrategias de fidelizacion:

o Escuchar a los clientes: El sitio web tenia un espacio donde el usuario

podia recomendar restaurantes o dar su opinién negativa del mismo.

o Atencion al cliente: Los usuarios podian escribir un e-mail, chats o llamar
al call center las 24 hs. del dia. Asimismo, confirmaban el pedido por

SMS y por e-mail.

o Promociones a medida: Se realizaban descuentos en restaurantes de

acuerdo con cada usuario.



Pedidos Ya debia atender y comunicar a dos clientes de formas muy diferentes:
al usuario y a los restaurantes. Para lograr una comunicacion fluida y 6ptima
con los locales era necesaria la funcion del equipo comercial que se apoyaba

en el area de Marketing.

Para concluir con este aparatado, se selecciono el caso de Pedidos Ya porque
tenia muchos puntos en comun con el proyecto bajo analisis, tal lo que se

menciona a continuacion:

o Publico objetivo: Hay dos publicos muy diferentes al cual debemos

enfocarnos y atender: usuarios y los locales.

Realizar estrategia de marketing enfocado a cada publico.

Atencidn al cliente: Brindar servicio especializado a los usuarios.
Equipo comercial para sumar locales y generar variedad en la oferta.
Producto escalable a otros mercados.

O O O O

Ademas, han enfocado todos sus esfuerzos en crear un PMV para demostrar
que el producto funcionaba y lo han modificado sobre la marcha para ir

mejorando de acuerdo con el usuario.

IV.6 Conclusiones

Se realizé el andlisis CANVAS a los fines de determinar el curso a seguir y
reconocer los puntos mas importantes a tener en cuenta en el proyecto.

Se puntualiza que resulta fundamental que el cliente reciba su regalo en tiempo
y forma con empaque original y el ticket de cambio como si lo hubiera
comprado en la tienda fisica. Para que esto suceda, deviene fundamental
contar con proveedores logisticos que puedan cumplir con los tiempos
acordados, actividad clave en este negocio.

Adicionalmente, como propuesta de valor, es importante lograr asesorar al
cliente durante todo el proceso para que la eleccion del regalo sea la correcta y

evitar frustraciones.
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El analisis FODA permitié determinar cuales son los puntos a favor y en contra
del proyecto, ademas de analizar las oportunidades que pueden surgir y los
obstaculos que se debe superar.

La fortaleza mas importante identificada es la propuesta de valor del proyecto:
simplificar el proceso de eleccién del regalo y ahorrar tiempo, mientras que una
debilidad deviene de lograr coordinar -con los proveedores logisticos- a los

efectos que la entrega del producto se realice en tiempo y forma.

Adicionalmente, como oportunidad, se puede destacar que es un producto
escalable en varios mercados y la posibilidad de expandir el negocio hacia
otros servicios, como cenas personalizadas y entradas al cine, entre otras
actividades.

Sin embargo, surgen amenazas como la posibilidad de no poder obtener
ofertas de todas las categorias de productos, si no se lograran realizar alianzas

con los locales que proveen los productos de interés para nuestros usuarios.

Por otro lado, en las técnicas de recoleccion de datos de campo resultaron
fundamentales a efectos de determinar la idea y los pasos a seguir.
Las entrevistas con emprendedores han destacado datos utiles para aprender y
conocer el negocio online con el objetivo de estar alerta ante los desafios que
presente el proyecto.
Las encuestas a los consumidores han mostrado las necesidades con el fin de
replantearse la propuesta y los objetivos del proyecto.
A modo de resumen, se pueden obtener los siguientes datos de las entrevistas:
e 43,6% de las mujeres aseguraron que tuvieron una buena experiencia
en cuanto a los regalos que recibian. Sin embargo, el 42,1% comentd
gue -al menos una vez- su pareja le hizo un regalo que no le gusto.
e Las categorias de regalos mas valoradas fueron: indumentaria (54%),
viajes (55%) y perfumes (38%)
e El 56,4% de las mujeres entrevistadas aseguraron que -cuando un
regalo no le gustaba- no se sentian molestas.
e EI 51% de las mujeres preferian regalos que generasen una experiencia,

tales como salir a comer, cine, teatro, aventuras o dia de spa.



Algunos comentarios negativos significativos de las mujeres entrevistadas se

detallan a modo seguido:

e “Los hombres suelen comprar regalos que les gusten a ellos. No piensan

si es la preferencia del otro.”
e “Prefiero qué me regalen otra cosa qué no sea indumentaria porque

generalmente no me gusta lo que me regalan”
e “Mi experiencia con los regalos a parejas es que, como mujer, observo y

regalo algo que le guste. Ellos, por el contrario, nunca tienen idea de

nada, obviamente hay excepciones.”
e “Es dificil saber qué regalar a cualquier persona. Por lo tanto, es dificil

que los demas sepan qué regalarme y que me guste”

En relacion a los hombres:

e El 55% aseguraron que compraban lo que ellos consideraban mas
apropiado sin pedir ayuda a otra persona.

e ElI 80% de los hombres compraban los regalos en tiendas fisicas,
realizando el pago con tarjeta de crédito y en cuotas.

e EI62% afirmé que le gustaba el proceso de ir a comprar el regalo.

e EIl 80% de los hombres consideraron que no les interesaba tener una
herramienta que le ayudase a la eleccion del regalo. Sin embargo,
consideraron que podian ahorrar tiempo, dinero y elegir un regalo mas

original.

Para finalizar, en cuanto al caso de caso analizado, se puede concluir que —a
los efectos que un emprendimiento sea viable- resulta menester definir los
objetivos muy claros desde el comienzo y no perder nunca de vista hacia
donde se pretende ir. Es un proceso largo, de mucho trabajo, pruebas y
errores. Lo mas importante, se refiere a invertir el dinero en el negocio central

e ir escalando paulatinamente.

En el capitulo siguiente, se presentaran las conclusiones, propuestas y aportes

para futuras investigaciones de la presente investigacion.
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V. CONCLUSIONES, PROPUESTAS Y APORTES PARA FUTURAS
INVESTIGACIONES

V.1 Generalidades

El proyecto de Tesis, se basa en la investigacion y analisis del lanzamiento de
un sitio e-commerce de regalos, dedicado a hombres que no saben qué regalar

o no les gusta el proceso de elegir el regalo para su pareja.

Con el objetivo anteriormente mencionado y a partir del estudio de distintos
autores, en el Marco Teorico se realizé un analisis de distintos temas relevantes
para el negocio. Ademas, en el Marco Investigativo, se realizaron entrevistas
con personas especializas en emprendimientos online a los fines de
comprender el negocio y aprender de experiencias en otros rubros con el
objetivo de encaminar el proyecto de tesis y no cometer errores que ya otros
hubieran incurrido. Asimismo, se han realizado otras técnicas de recoleccion de
datos de campo (encuesta a hombres y mujeres) y el analisis de un caso con el

proposito de ampliar los elementos empiricos de la presente investigacion.

V.2 Generalizacion de los hallazgos

Al tratarse de una investigacion de caracter exploratorio en la que se destaca el
predominio cualitativo, no resulta posible hacer una generalizacién de los
hallazgos.

La muestra utilizada para la obtencién de datos fue intencional y no se
modificaron datos, por esto, la presente investigacion resulta una fuente

confiable para tomar decisiones con respecto al proyecto.

Adicionalmente, deviene importante mencionar que la investigacion sobre la
situacién del mercado online y el comportamiento de los clientes potenciales se

ha realizado con el objeto de obtener informacion relevante a los fines de



analizar todas las variables que componen al negocio y poder servir para la

toma de decisiones.

Por todo lo mencionado anteriormente, en este proyecto se tratan de presentar
ideas y caminos a seguir a los efectos de ser —luego- modificados de acuerdo a

las necesidades del momento.

En la actualidad y si bien el comercio electronico crece exponencialmente, se
considera una gran oportunidad brindar un servicio de nicho para que los
usuarios puedan elegir regalos de acuerdo con las preferencias de la/el
agasajado. Asimismo, es importante utilizar las herramientas de marketing
-mencionadas en el Marco Tedrico- a los efectos de entender el mercado,
captar potenciales clientes, detectar la competencia y mejorar procesos, con el
objeto de detectar cual es la propuesta de valor del negocio. De esa forma, el
cliente final va a elegir el servicio mas de una vez, obteniendo clientes

fidelizados.

V.3 Conclusiones finales

En el presente estudio se logro llegar a las conclusiones que se presentan en

modo seguido:

Al respecto del mercado online y el comportamiento del consumidor

Se investigd sobre el comportamiento del consumidor Argentina. Los expertos
aseguraron que se buscaba informacidn online y offline a los fines de —luego-
poder tomar una decisidon de compra mucho mas segura. Dicho esto, se puede
observar -en la encuesta realizada- que el 80,8% de los entrevistados hombres
compraban en tiendas fisicas y solo el 17,9% hacia sus compras online.
Adicionalmente, el 44,9% de los hombres buscaba informacion en Internet
antes de realizar una compra, mientras que el 21,8% le consultaba a un familiar
sobre qué regalo elegir.

Como conclusion, se puede observar que los consumidores realizaban

busquedas informativas en Internet, aunque —todavia- elegian comprar en la
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tienda. Por esto, en el actual proyecto, el consumidor va a tener la opcion de
comprar en la tienda fisica, con el fin de ahorrarse el tiempo de elegir el regalo

y conseguir el talle o modelo en la sucursal mas cercana.

Al respecto de las herramientas utilizadas para desarrollar un sitio e-commerce
Uno de los mayores desafios se refiere a conseguir que la plataforma pueda
seleccionar el regalo mas adecuado de acuerdo al perfil de la persona a la que
se regale, reduciendo el margen de error a lo mas minimo. Esto representa un
diferencial para el negocio ya que, en Argentina, no existian otros sitios que
ofrecieran este servicio.

Otro punto importante a tener en cuenta es la rapidez y el estado de entrega de
un producto. De alli, la importancia de analizar el proceso de compra y elegir el
proveedor adecuado que cumpla con los estandares de entregas del proyecto,
con el objetivo de cumplir las expectativas del cliente.

Asimismo y a partir del estudio de la demanda, se llegd a la conclusion que
existia un volumen de 3.524.400 de hombres que alguna vez comprdé en
Internet y que podria constituir el mercado potencial.

Con respecto a la competencia, no se ha detectado competencia directa en el
estricto sentido de este proyecto ya que, por ejemplo, ningun sitio ofrece la
posibilidad de asesoramiento en todo el proceso de compra.

Finalmente, y segun las encuestas, los usuarios estaban dispuestos a pagar
entre un 3 y un 15% mas por la comodidad de tener el problema de la compra

resuelto.

Al respecto de la estrategia y el plan de negocios

La estrategia utilizada para el proyecto sera la de diferenciacion a través de un
servicio personalizado, donde se interactuara con el usuario durante todo el
proceso de la eleccion y compra del regalo.

La clave sera poder brindar al cliente la seguridad que esta eligiendo el regalo
indicado y entregarlo en las mismas condiciones que si lo hubiese comprado en
una tienda.

Se indago sobre la diferencia entre el plan de aprendizaje y el de negocios,
llegandose a la conclusion que el proyecto se realizara a partir del plan de

aprendizaje por la incertidumbre y novedad que lo rodea.



De este modo y en primera instancia, se desarrollara un sitio en MPV (minimo
producto viable) para, luego, tomar decisiones en base a los comentarios del
cliente y observaciones. A medida que transcurra el tiempo, se sumaran
modulos con el objeto de ir mejorando el servicio y la experiencia de compra.

A raiz de lo anterior, se obtendran resultados con escasos recursos y

aprendizajes del mercado que seran volcados al negocio sucesivamente.

V.4 Propuesta

En este punto se desarrollaran algunos puntos esenciales para el lanzamiento
del proyecto, como, los relativos a la estrategia de marketing y la monetizacion

del producto.

Propuesta de la estrategia de marketing
En este punto se plantea como se comunicara el servicio que se ofrece y la

forma en que se atraera trafico calificado al sitio.

La comunicacién se dirige a hombres entre 25 y 50 afos, que les interesa la
vida social, la tecnologia, el deporte y viajar, por esto, la pauta publicitaria sera
en sitios donde el publico objetivo navega (sitios de informacion tecnoldgica,
deportes, noticias, entre otros) y en lugares en donde interactuan y pertenecen

(club, gimnasio, canchas de futbol y restaurantes).
Para ello, se realizaran las siguientes acciones:

¢ En medios digitales,
* Realizar campafas de Google Adwords en Search y la red

de Display con el objetivo de dar a conocer el sitio web y

llevar trafico al mismo.
* Realizar campanas de Facebook e Instagram, con el

objetivo de llevar trafico al sitio y generar base de datos

relevante.
« Una vez que se obtenga una base de datos de e-mail

apropiado, se realizaran campafas de e-mail segmentadas
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con el objeto de ofrecer el servicio, cupones de descuentos

y promociones en las primeras compras.
e En medios tradicionales,
e Realizar estrategia de comunicacion offline, como puede ser a

través de acciones de marketing directo en zonas visibles

donde se encuentra el publico objetivo.
e Realizar pauta en radio.

Sistema de monetizacion del producto
En este punto se presenta la forma de monetizaciéon del sitio web en el
momento del lanzamiento, que se compone de diversos elementos que se

presentaran a continuacion.

e Proveedores:

o Se cobrara un % a los proveedores cuando se realice una venta
desde el sitio web.

o Los proveedores pueden aparecer en las primeras posiciones de
busqueda dentro del sitio a cambio de % mayor por venta. De
esta manera, ellos se aseguran de aparecer en las primeras
posiciones, con el objetivo, de mejorar las ventas.

e Usuarios:

o Se cobrara un % de acuerdo al precio del regalo, adicionando el

costo del envio.
e Adsense:

o Es un servicio de Google para realizar publicidad. Se debe sumar
al sitio la red de Adsense para recibir beneficios econémicos, a
partir de un sistema disefiado por Google de subastas.

e Espacio Publicitario:

o Dentro del sitio web se contara con espacios para realizar

publicidad, donde marcas de interés para el usuario puedan

promocionar sus servicios.



Para lograr que los proveedores se vean interesados en publicar en el sitio
web, se debe lograr un gran volumen de trafico calificado. De esta forma, se
logra obtener fuerza de venta, ya que los proveedores van a querer participar
en el sitio, para esto, es importante, realizar en la etapa de lanzamiento, un

esfuerzo de marketing importante, para obtener visitas calificadas en el sitio.

V.5 Aportes para futuras investigaciones

A partir del analisis e investigacidon del presente proyecto, se proponen
tematicas con el objetivo de aportar nuevas ideas o conceptos desde otros

puntos de vista, como las que se presentan a continuacion:

e Analizar el comportamiento de los consumidores en las aplicaciones
moviles en el momento de comprar regalos con el fin de desarrollar una

aplicacion.
e Investigar el mercado del comercio Offline para lograr una alianza clave

con los proveedores desde el sitio web y poder enfocarse en una

experiencia mixta que beneficie al negocio y al proyecto.
e Analizar e investigar los posibles segmentos interesados en el

funcionamiento del sitio para poder expandirlo hacia otros publicos.
e Trabajar en viralizar contenido grafico y multimedia, con el fin, de lograr

popularidad y valor a la marca.
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ANEXOS

ANEXO |
Guia de entrevista al publico objetivo del proyecto.
Formulario de encuesta a los potenciales usuarios.

ENCUESTA

(No se requeriran mas de 6 minutos para completar esta encuesta. Desde ya
agradecemos su tiempo).

Objetivos y marco en el que se realiza esta encuesta

Esta encuesta se realiza dentro del marco de una tesis de MBA a ser
presentada en la Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de
Palermo, Argentina. No cuenta con otro fin que el de estudiar y profundizar el

estado del tema bajo revision.

Aclaraciones

La informacion contenida en esta encuesta sera tratada bajo la mayor
confidencialidad y su utilizacion sera solamente académica.

En caso de no poder contestar alguna de las preguntas, se agradece que sea

completado el resto del formulario para permitir continuar con la investigacion.

Sitio e-commerce de asesoramiento de regalos para hombres — Definicion

y Alcances

El sitio web podria definirse como una herramienta para facilitar la eleccion y la

compra de regalos para los hombres.

Cuenta con muchos elementos comunes a otro tipo de e-commerce, ya que se

toman elementos que resultan exitosos, como, por ejemplo, pensar el sitio para
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uso Mobile, ya que los usuarios pasan la mayor parte del tiempo con su

teléfono celular y se aplican en el modelo de negocio que se propone.

| CUESTIONARIO dirigido a mujeres \

e Encuentra dirigida a mujeres:

Nombre:

Edad:

19a25afios_ 26a35afios_ 36a49afos___ 40ab9afios__
Profesion:

Estado emocional: ____

Fecha en que se completa esta encuesta:

1. ¢Alguna vez, su pareja le hizo un regalo que no le gusto?
o 3l
o No

2. ¢Cual fue el regalo que su pareja le regalo y no le gusto?

3. ¢Cuales son los objetos que mas le gustaria que su pareja le regale?
o Indumentaria_____

Carteras_____

Perfume_____

Electrénica_____

Objetos Deco ______

Electrodomésticos______

Productos de Belleza______

Tratamientos de Belleza_____

Experiencias (cenas, paseos)

Joyas____

Viajes__

Deporte_____

Otros (Especificar)_____

O 00O OOOOOOODO

4. ¢Su pareja alguna vez se olvidé de una fecha importante?
o SI



No

Si la respuesta anterior fue positiva, responda la siguiente pregunta.

5. ¢Cual es la fecha importante que su pareja se olvido?

6. ¢Como se siente cuando le regalan algo que no le gusta?

7. ¢En el caso que su pareja le realice un regalo que no le guste?

10.

o

O 0 0O

Le dice la verdad y lo cambia ______

No dice nada, no lo usa, pero loguarda ______
Lousaunavezynuncamas _____

Lo regalas a otra persona _____

Otros (Especificar)_____

¢, Coémo cree Ud., que su pareja elige el regalo?

o

o
(o]
o

Consulta a un amiga o familiar_____

Le pregunta a Ud. que quiere______

No pregunta, compra lo que le parece______
Otros (Especificar)____

¢ Le parece bien que su pareja compre el regalo por internet?

o
o
o

Si
No
Me da igual

¢ En qué locales compra habitualmente?

O O O 0O O O

Grimoldi____
Prune__
Levis_
Uma__
Akiabara___
KskK_
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Mac___

Complot___

Ay Not Dead__

Ricky Sarkany_____
Adidas_____

Nike_

Otras tiendas (Especificar)___

O O O 0O 0O O O

11. ¢ Cual fue el mejor regalo que recibio?

12. s Prefiere que le regalen objetos o experiencias?

13. ¢, Suele realizar compras por internet a otros paises?

Si la respuesta es afirmativa, responda la siguiente pregunta.

14. s Qué tipos de productos compra por internet del exterior?

15. ¢, Cual es su experiencia personal en cuanto a los regalos que obtuvo de

su pareja?

| CUESTIONARIO dirigido a hombres




1. ¢Con que frecuencia le compra un regalo a su pareja?
o 1vezpormes_

1vezporano_____

Cada 6 meses__

Cada 3 meses______

Solo en ocasiones especiales_

Otros (Especificar)____

O 0 0 0O

2. ¢Qué prefiere regalar a su pareja?
Indumentaria_____
Carteras_____

Perfume___

Electrénica_____

Objetos Deco ______
Electrodomésticos_____
Productos de Belleza______
Tratamientos de Belleza_____
Experiencias (cenas, paseos)
Joyas_____

Viajes______

Deporte_____

Otros (Especificar)____

O O0O0OOOOOOOOOODO O

3. ¢Como realiza el proceso de eleccion del regalo?

4. ¢En qué fecha invierte mas dinero?
o Aniversario______
o Cumpleafios_
o Navidad__
o SanValentin_____

5. ¢Donde realiza la compra?
o Porinternet__
o Localfisico_
o Teléfono__
o Otros (Especificar)_____

6. ¢Cuando tiempo le dedica a la eleccion y compra del regalo?
o 1hora___
o 2horas_____
o 3horas_____
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o 4 horas
o Otros (Especificar)

7. ¢Le gusta ir a comprar el regalo?
o Si
o No

8. ¢Considera Ud. que conoce los gustos de su pareja?
o 1

O 0 OO

2.
3___
4
S

9. ¢En qué tiendas compra habitualmente?
Grimoldi___

Prune__

Levis_

Uma_____

Akiabara_____

Ksk____

Mac___

Complot_____

Ay NotDead__

Ricky Sarkany_
Adidas_____

Nike_

Otras tiendas (Especificar)___

O O OO0 O o0 O o O o O o o

10. ¢, Compra productos fuera del pais por internet?

11. ¢ Realiza la compra en cuotas o efectivo?

12.Generalmente, j,qué medio de pago utiliza para comprar regalos?

13. ¢, Cuanto gasta en el regalo a su pareja?



o $500y999

o $500y $1.000____
o $1.000y$2.000_
o Masde $2.000_

14. Qué evento considera mas importante?
o Aniversario____
o Cumpleafios_____
o San Valentin_____
o Navidad___
o Otros (Especificar) _____

15.4Cual es su experiencia personal, sobre la eleccién y compra de un

regalo para su pareja?
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ANEXO Il
Guia de entrevistas a informantes-clave

Detalle de los entrevistados

Los profesionales y especialistas entrevistados se muestran en el siguiente

cuadro:
Cuadro 17. Profesionales y especialistas entrevistados
Datos Entrevista
Nombre Pais Posicion Fecha Modo Duracion

~N o

Fuente: Elaboracion Propia

Diseio de las entrevistas

A continuacién, se presentaran las preguntas de la entrevista dirigida al
informante-clave:
¢ Cuales son los puntos mas importantes a tener en cuenta para comenzar un

emprendimiento online?
¢ Cual fue la forma que utilizaron de financiamiento? Hoy. ¢Cree que fue la

mejor opcion? ¢ Qué otras opciones te parecen viables?
Intentaron conseguir financiamiento del Gobierno.
¢Piensa Uds. que es viable el proyecto? ;Qué punto creen que se puede

mejorar?
¢ Qué tan desarrollado se encuentra el negocio online de ventas de regalos en
Argentina? ¢ Creen que se puede expandir al resto del mundo?

¢, Con que problemas te encontraste y como los resolviste a nivel logistico?
¢ Qué areas crees q son aptas para tercerizar?




¢, Cual te parece que es el area clave del negocio para focalizar los primeros 3

meses de la empresa?
¢ Te parece que es necesario contar con un socio para emprender? ;Se puede

hacer solo?
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