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RESUMEN

La presente tesis aborda el desafio de optimizar las estrategias de expansion de canales
de venta para el eCommerce de BYG Cortinas Roller, una empresa dedicada a la fabricacion y
comercializacion de cortinas roller. El estudio se fundamenta en la necesidad de adaptarse a un
entorno empresarial cada vez mas competitivo y dinamico, donde la diversificacion de los

canales de venta se rige como una estrategia clave para el crecimiento sostenible.

Inicialmente, se realiza un exhaustivo analisis del mercado y la competencia para
identificar oportunidades y brechas que puedan ser aprovechadas. Posteriormente, se disefian
estrategias especificas de marketing y ventas, considerando las tendencias del mercado y las

preferencias de los consumidores.

La implementacién de estas estrategias se lleva a cabo mediante una planificacion
detallada, reflejada en una Carta Gantt que establece plazos y actividades concretas. Se enfatiza
la importancia de la flexibilidad para adaptarse a las contingencias del negocio y garantizar un

funcionamiento 6ptimo durante todo el proceso de expansion.

Finalmente, se evalla el impacto de las estrategias implementadas mediante indicadores
clave de rendimiento (KPIs), como el aumento en las ventas, la adquisicion de nuevos clientes
y la mejora en la visibilidad de la marca. Los resultados obtenidos permiten validar la
efectividad de las estrategias propuestas y ofrecen recomendaciones para futuras acciones de

mejora y crecimiento.



PALABRAS CLAVES

Comercio Electrénico: modelo de negocios basado en la comercializacion de productos y

servicios en los medios electronicos, ya sea en redes sociales o sitios web.
Segmento habitacional: sector de viviendas unifamiliares para uso propio.

Segmento comercial: sector de edificaciones que se utilizan para oficinas o locales

comerciales.

Cortina: elemento decorativo que cubre ventanas de casas, edificios y edificaciones desde el

interior.

Cortina tradicional: es un elemento decorativo y funcional utilizado en el disefio de interiores
desde hace siglos. Se caracteriza por su confeccidn a partir de materiales textiles clasicos como
algodédn, lino o seda, y su disefio suele ser atemporal y elegante. Estas cortinas suelen tener una

apariencia mas estructurada y formal en comparacion con las opciones mas contemporaneas.

Cortina roller: son aquellas que constan de un mecanismo que se acciona de forma manual o
motorizada para levantar y bajar las telas texturizadas desde el control o una cadena en un

extremo en el extremo de la misma, la cual se arma sobre un rodillo.

Cortina roller Blackout: cortinas elaboradas con una tela especial que bloquea el paso de la
luz solar del exterior, logrando muy buena oscuridad en la habitacion. Sus propiedades aislantes
no son solo luminicas, también evita el paso de los ruidos exteriores, y ayuda a regular la

temperatura de la habitacion.

Cortina roller Sunscreen: son un tipo de cortina que utiliza un tejido especial que bloquea la
luz solar mientras permite que la luz natural entre en la habitacion: cocina, sala de estar,
dormitorio u otro espacio de tu hogar. El tejido de este tipo de cortinas roller es conocido como
tela sunscreen o tela de sombra solar y una de sus caracteristicas es que esta disefiado para
filtrar los rayos UV del sol. Las cortinas con este tipo de telas son especialmente utiles durante

las épocas de mayor temperatura como los ultimos dias de primavera y los meses de verano.

Zebra: Las cortinas roller zebra (llamadas asi por su traduccién directa del inglés), conocidas
sobre todo como cortinas eclipses, son un tipo de cortinas deslizantes innovadoras y
estéticamente muy atractivas, disefiadas con tiras horizontales translucidas y opacas alternadas

que puestas unas delante de las otras se superponen, minimizando la entrada de luz cuando se



alinean las tiras opacas con las transparentes y dejandola pasar de forma gradual hasta el

momento en el que se superponen totalmente las transparentes.

Bandas Verticales: Estas cortinas ofrecen la posibilidad de cubrir grandes superficies
vidriadas con una gran variedad de gama de telas de diferentes texturas y colores. Se trata de

bandas verticales giratorias y corredizas para regular el ingreso de luz.

B2C: es un modelo de negocio en el que una empresa le vende de forma directa al consumidor

final. Este modelo es el de las empresas que ofrecen bienes y servicios de consumo masivo

Canal de venta online: son todas sus transacciones se realizan a través de internet: un

ecommerce, un perfil en una red social, en una web, o en un marketplace..

Canal de venta offline: son los negocios tradicionales que ejecutan las ventas cara a cara. No

operan en un sistema web, es decir, operan en las tiendas fisicas

Asesores Técnicos: son aquellos recursos humanos, fisicos y técnicos que dan como resultado

un servicio de altisima calidad tanto en la colocacion como en la toma de medidas.
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INTRODUCCION

B & G es un ecommerce especializado en la venta, asesoramiento y colocacion de
cortinas Roller, Blackout, Sunscreen, Zebra y Bandas Verticales, que inici6 sus actividades al
comienzo de la pandemia, con la finalidad de satisfacer las necesidades de decoracion de un
segmento habitacional y un segmento comercial, dentro y fuera de la ciudad, con las nuevas
tendencias en cortinas y sus derivados. El incremento en el mercado de la construccion y la
experiencia adquirida en ventas, motivaron a Belén y Gabriel a emprender juntos en este

negocio.

En un mundo en evolucidn constante, la transformacion digital y el auge del comercio
electronico han revolucionado la manera en que las empresas se relacionan con sus clientes y
expanden sus mercados, por lo tanto, en este contexto B & G se encuentra frente a un desafio
significativo y una oportunidad Unica. Durante la pandemia, la empresa experimentd un
incremento considerable en sus ventas en linea, lo que motivé a la creacion de una pagina web
con el objetivo de llevar sus productos mas alla de las fronteras locales y asi aumentar las ventas
en todo el pais. Sin embargo, hasta la actualidad esta expansion se ha desarrollado de manera
desorganizada y sin una estrategia clara para optimizar la captacion de clientes y el aumento

de las ventas a nivel nacional.

Hoy B & G enfrenta un problema basado especificamente en el estancamiento de las
ventas desde principios del 2023. La aparicion de nuevos competidores y el uso limitado de
estrategias publicitarias de sus productos, no le ha permitido captar un gran nimero de nuevos
clientes. Con el fin de mejorar la situacion de la empresa, se ha propuesto un estudio de mercado
y la elaboracién de un plan de marketing estratégico destinado a promover los servicios y

productos de la empresa.

Esta tesis se adentra en la problematica que enfrenta B & G y propone abordarla desde
una perspectiva estratégica. El objetivo fundamental de este estudio es desarrollar una
estrategia de e-commerce efectiva que permita a B & G expandir su presencia y aumentar sus
ventas de cortinas roller en todo el territorio nacional. Ademas, se busca ampliar su cartera de

clientes y resolver los desafios especificos asociados con la expansion de las ventas en linea.

A lo largo de estas paginas, se examinara en detalle la situacion actual de B & G, incluyendo
su presencia en linea, las estrategias de marketing empleadas y la experiencia del cliente. Para

lograr los objetivos planteados, se llevard a cabo una investigacion de mercado exhaustiva



donde se analizard el microentorno y macroentorno de la empresa, para identificar
oportunidades y competidores en el mercado de cortinas roller. Asimismo, con base en la
informacion obtenida y analizada, se disefiard una estrategia de marketing digital a medida y
se implementaran mejoras en la plataforma web de la empresa con el objetivo de captar nuevos
clientes, mejorar su volumen de ventas y posicionar la marca en el mercado local. Los
resultados de este estudio no solo contribuiran a la optimizacion de B & G como negocio en
linea, sino que también proporcionaran lecciones valiosas para otras empresas que buscan

expandir sus ventas a través del comercio electronico.

Se realizara una investigacion del tipo exploratoria y descriptiva a traves de encuestas a

clientes potenciales y se realizaran entrevistas a expertos del rubro.

OBJETIVOS

Objetivo general
Disenar estrategias de marketing digital que le permita a BYG en base a sus recursos,
ampliar sus canales de venta y aprovechar las oportunidades presentes en el mercado para

alcanzar un crecimiento sostenible y rentable a largo plazo en todo el pais.

Objetivos especificos

e Estudiar los canales de venta en los que estd presente la empresa y generar una
propuesta de valor diferenciada y atractiva para sus clientes.

e Optimizar el sitio web del e-commerce para que sea facil de usar, atractivo y funcional
para la venta de las cortinas roller.

e Desarrollar un sistema de personalizacion de cortinas roller en linea para permitir a los
clientes personalizar sus pedidos. (COTIZADOR).

e Establecer un sistema de atencion al cliente en linea para responder preguntas, manejar
consultas y resolver problemas de manera efectiva. (WHATSAPP).

e Crear contenido en redes sociales con el apoyo de herramientas de inteligencia artificial
para la creacién de copys, encuestas, trivias y difusiones.

e Implementar herramientas de seguimiento y analitica para medir el rendimiento de los

canales de venta ampliados y ajustar estrategias segun sea necesario.
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CAPITULO |

PLANTEO DEL PROBLEMA

En el contexto actual del comercio electronico y la industria de las cortinas roller, se
plantea el problema de que el e-commerce de B & G cortinas roller se enfrenta a desafios en
cuanto a la expansion de sus canales de ventas. Hasta el momento ha logrado crear las bases
dentro del mundo virtual a fin de comenzar a concretar ventas por este medio. Durante la
pandemia, las ventas online incrementaron y es por este motivo que se puso en marcha el
desarrollo de una imagen de marca digital y el disefio de una pagina web con el objetivo de
ampliar las fronteras locales a través del e-commerce e incrementar las ventas hacia el resto del
pais.

En la actualidad, la gestion de ventas se realiza de una manera desorganizada y sin una
estrategia que logre aumentar las ventas y cartera clientes de manera 6ptima al resto del pais.
Por lo tanto, la empresa requiere de un plan de accion de marketing, publicidad y determinacion
de objetivos, sumado a una presencia activa en redes sociales a fin de poder ampliar las ventas
y lograr entrar al mercado con una imagen completa con el fin de salir del estancamiento en las

ventas en el que se encuentra la empresa desde principios de 2023.

1.2. Hipdtesis

Por lo mencionado previamente, la hip6tesis de esta tesina se define de la siguiente
manera:

"La implementacion de estrategias de marketing digital enfocadas y la mejora de la
presencia en linea de B & G Cortinas Roller llevaran a un aumento significativo en las ventas

y la expansion de clientes a nivel Nacional."

1.3. Relevancia
Previo a dar paso al desarrollo del plan de accidn, resulta fundamental detallar las ventajas
de ampliar los canales de venta online sobre la venta tradicional que motivan al desarrollo de
esta investigacion que se centra en el comercio de cortinas roller a nivel nacional y en las
estrategias de marketing digital aplicables a esta industria.
e Una tienda en linea permite llegar a una audiencia méas amplia las 24 horas del dia. Los
clientes pueden explorar nuestros productos, obtener informacion detallada y realizar

compras desde cualquier lugar.
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Se simplifican las limitaciones geogréaficas: Poder llegar a clientes més alla de la ubicacion
fisica, problema que se presenta al tener atencidn en Bahia Blanca y zona.

Los clientes pueden comprar en cualquier momento, incluso fuera de los horarios de
atencion.

Se brinda méas informacién y detalles sobre los productos y las opciones de
personalizacion.

Vender en plataformas como Marketplace y Mercado Libre permite aprovechar la base de
usuarios existente y la confianza en la plataforma. Los clientes ya estan familiarizados con
el proceso de compra y pueden buscar nuestros productos mas facilmente.

Utilizar las redes sociales para promocionar las cortinas roller permite crear una
comunidad en linea, interactuar con los clientes y mostrar los productos en contextos
realistas.

Facilidad de pago: Los clientes confian en los sistemas de pago de plataformas

reconocidas.
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CAPITULO 1l

2. MARCO TEORICO

2.1. Comercio electronico

El comercio electronico como lo afirma Neilson (2009) es una forma de intercambiar
productos y servicios a través de medios electronicos. En la actualidad “la implementacion
ofrece ventajas a vendedores y compradores” (Tarazona, Bermtidez, Medina Garcia & Giraldo,
2013, p. 133). El comercio electrénico ha permitido que la compra o venta de productos y
servicios se realicen de forma més rapida ya que los compradores pueden acceder a una pagina
web o tienda en linea, sin importar la hora y el lugar.

El comercio electronico tiene un gran impacto en las empresas debido a que permite

una mayor cobertura y un alcance que puede ser nacional e internacional, lo cual genera acceso
a nuevos mercados. Adicionalmente, no es necesario ampliar las sucursales o locales que posee
la empresa, economizando los costos y una posible expansion.
Para los clientes el impacto tiene que ver con la probabilidad de comparar precios sin tener que
desplazarse fisicamente de un lugar a otro. Ademas, puede realizar la compra desde la
comodidad de su hogar o utilizando una APP para encontrar ofertas de productos, decidir la
fecha de entrega y realizar el seguimiento del pedido que llega al lugar especificado (como su
domicilio o lugar de trabajo).

Un informe publicado por eMarketer Inc (2017), empresa especialista en estudios en
profundidad del marketing digital, comercio electronico y los consumidores digitales, sefiala
que las ventas en comercio electronico (B2C) creceran en Asia-Pacifico un 23%, con China e
Indonesia siendo los principales motores del sector, con crecimientos del 65 y 71%
respectivamente. Norteamérica (12,5%) y Europa occidental (14%), mercados mas maduros
todavia a nivel mundial, continuaron con tasas de crecimiento de dos digitos, aunque por debajo
del promedio global del 17% para finales 2013. El comercio electronico podria superar los 1,2

trillones de dolares (valores monetarios americanos).(1)

(l) Elizabeth Calderon Quijije y Guillermo Abad Alvarado (2017): "Importancia del comercio electrénico en

las organizaciones", Revista Observatorio de la Economia Latinoamericana, Ecuador, (noviembre

20(1)17).En linea:http://www.eumed.net/cursecon/ecolat/ec/2017/comercio-electronico-organizaciones.html

http://hdl.handle.net/20.500.11763/ecl7comercio-electronico-organizaciones
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En la actualidad los paises que lideran el mercado del comercio electronico son EE.
UU., Japon y China. La Agencia de las Naciones Unidas para el Comercio y el Desarrollo
(UNCTAD, 2017) indica que Estados Unidos es el mayor mercado con ventas por medios
electrénicos con mas de siete billones de ddlares en 2015, seguido de Japdn (2.5 billones) y de
China (2 billones).(1)

En el contexto actual, donde el comercio electronico experimenta un auge sin
precedentes y la construccion de viviendas se encuentra en constante expansion en la ciudad
de Bahia Blanca(2), a partir de los sorteos procrear, se ha gestado una oportunidad Unica en el
mercado. Las cortinas roller, con su disefio moderno y versatil, han emergido como un producto
de moda que esta reemplazando a las cortinas tradicionales. Este cambio en las preferencias
del consumidor, la combinacion de la creciente demanda de cortinas roller y una solida
estrategia de marketing puede llevar al éxito empresarial en un mercado en constante evolucion.
Esto representa una oportunidad para las industrias de productos de decoracidn, ya que éstos

son un complemento decorativo de casas, edificios, oficinas, centros comerciales, etc.

2. 2. Canales de venta

2.2.1. Evolucién de los canales de venta

En el inicio de los mercados sélo existia un Unico canal de ventas para cada empresa,
que poco a poco ha ido evolucionando. Hoy en dia todavia hay negocios que eligen estar
presentes y operar en un unico canal de ventas, por lo que su estrategia es de un Gnico canal.

Con el tiempo, fue apareciendo la estrategia multicanal. Esta estrategia se basa en estar
presente en mas de un canal de ventas a la vez, pero sin que exista una conexién directa entre
ellos. La multicanalidad permite que los clientes aprecien diferencias entre un canal y otro, a
pesar de tratarse de la misma marca.

Con la omnicanalidad se unifican todos los canales de ventas en los que una marca esta

presente. El cliente no sera capaz de encontrar diferencias entre todos ellos.(3)

(2)https://www.ieric.org.ar/wp-content/uploads/2019/12/Informe-Anual-de-la-Construccion-

2021.pdf

(3)https://mglobalmarketing.es/blog/canal-de-

ventas/#%C2%BFComo elegir el canal de ventas
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Se puede decir que para emprender lo mas importante es elegir el canal de venta, esto
va a depender en gran medida al tipo de negocio, mercado objetivo meta y necesidades que se
tenga. El canal puede ser offline, que son los asociados a la venta y marketing tradicional o los
canales online, vinculados al marketing digital.

En los canales offline, se encuentran las tiendas fisicas en donde se desarrollan distintos
tipos de actividad comercial en los cuales las personas se acercan para comprar en forma
tradicional. También podemos encontrar el telemarketing en donde las ventas son a través de
contacto telefénico. Y por tltimo la venta directa, que son las ventas tradicionales por catalogo
0 muestrario cara a cara con el consumidor o cliente.

Por otro lado, estan los canales online en donde todas las transacciones se realizan a
través de internet: un e-commerce, un perfil en una red social, un blog o utilizando estrategias
como email marketing. Este tipo de venta para las empresas es considerado como una
oportunidad, un medio para mejorar el emprendimiento, ya que aportan valor al producto y
realzan la posicion de la empresa.

Por su parte, para los consumidores crear nuevos habitos de compra mejora la
experiencia del cliente porque los vendedores pueden personalizar los precios y tarifas a cada
uno de ellos, ofrecerles descuentos en multiples niveles y gestionar méas facilmente distintas

lineas de producto.

2.2.2. El futuro del ecommerce: la omnicanalidad

Durante la era digital, las empresas han entendido que deben dar respuesta a un
consumidor mas exigente y mucho mas activo en cuanto a seleccién de productos o afinidad
con una marca. La necesidad de no perder oportunidades con los clientes los llevo a desarrollar
diferentes canales y puntos de contacto.

La omnicanalidad no es mas que una estrategia de marketing centralizada en el cliente.
El propdsito es lograr que el usuario acceda de una manera mas sencilla y al mismo tiempo
obtenga toda la informacién detallada del producto a traves de distintos canales. Estos canales
pueden ser los tradicionales, como llamadas telefonicas, correo electronico, o plataformas
modernas, como chatbot, redes sociales, blogs, centros de soporte, etc. El objetivo de la
omnicanalidad, es fortalecer y asegurar la relacién a largo plazo con los clientes por medio del
uso interconectado de estas plataformas.

Se puede decir que el futuro del e-commerce va de la mano con el concepto de

omnicanalidad, lo que se pretende es explotar todos los canales y unificarlos creando una fusion
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entre los canales de ventas online y offline. Existen varias estrategias a tener en cuenta para el
éxito de la Omnicanalidad:

Los comercios electrénicos que utilicen la omnicanalidad deben tener en cuenta el
comportamiento y las expectativas de los consumidores. Contar con las herramientas
necesarias para que los clientes tengan una vision de todos los productos. Con ello se debe
trabajar en los aspectos internos y externos de la empresa basandonos en la mejor experiencia
del cliente.

Los canales deben ser amigables en cualquier dispositivo (online-offline) y al mismo
tiempo ser adecuado para el tipo de producto a vender o la marca promocionada. Deben facilitar
el proceso de compra, desde el inicio hasta el final desde cualquier canal, para una mejor
experiencia con la compra.

En definitiva, la omnicanalidad nos permite tener una relacion mas amplia con el
cliente, lograr la fidelizacion por nuestro producto/ marca sin importar el tipo de canal que se

elija, se trata de conocer al cliente para ofrecerle lo que necesita.

2. 3. Estrategias de marketing digital

El marketing digital se refiere a la publicidad que se difunde a través de canales digitales
como motores de busqueda, sitios web, medios sociales, correo electrénico y aplicaciones
moviles. También es un proceso dindmico y sirve como herramienta para los distintos
profesionales en la consecucion de los objetivos de la empresa. Los procedimientos
administrativos son un componente vital de cualquier oficina eficiente, son un recurso
extremadamente valioso y crearlos es un gran servicio para su ejecutivo y su equipo.

Como lo indica Sainz (2015), el marketing digital se ha convertido actualmente, en el
término mas comun a nivel mundial, teniendo sus inicios en el afio 2013. Este término recoge
varias estrategias y técnicas que son desarrolladas por medio del internet, para poder comunicar

o vender cualquier tipo de informacidn, producto o servicio.

(2)-https://www.ieric.org.ar/wp-content/uploads/2019/12/Informe-Anual-de-la-Construccion-

2021.pdf

Actualmente la forma mas rentable y eficaz de realizar acciones de marketing directo, es a
través de la utilizacion de las técnicas de comunicacion en internet con el objetivo de enviar
informaciodn actualizada a los clientes reales y potenciales, mediante e-mailing o catalogos

online de correo electrénico (Palomares, 2012).
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2.3.1. El marketing digital en las empresas

El panorama actual es completamente distinto al que era hace unos pocos afios. Antes,
un plan de marketing incluia medios y acciones llevadas a cabo en el mundo real. El éxito del
plan dependia en gran medida de los medios utilizados y de la inversion. Solo aquellas
empresas con recursos econdémicos podian plantearse llevarlo a cabo. Hoy el panorama ha
cambiado bastante y el mundo digital nos abre una gran oportunidad.

Internet es un nuevo ecosistema, lleno de oportunidades y herramientas. Solo hay que
saber donde estan y para qué sirven. El video marketing, las wikis, la explosion de Facebook y
Twitter... y por supuesto las plataformas de gestion de contenidos y de interaccion con el
publico, han dado un vuelco total a la forma de entender, gestionar y practicar el marketing en
Internet (Alcaide y otros, 2013).

La estrategia de marketing digital es esencial para aprovechar las crecientes
oportunidades de marketing digital. El propdsito de un plan de marketing digital para cualquier
organizacion es forzarlo a través del proceso de investigacion y articular claramente los
objetivos y metas de sus iniciativas digitales, ademas de orientar claramente a personas
digitales, y elegir metddicamente qué canales perseguirlos y cémo.

Alcaide et al (2013), sefialan que gracias al marketing digital se fomentara gran parte
del plan de accién y la estrategia y debe tener sinergia con las acciones del plan de marketing
tradicional. El marketing digital lleva un proceso a varios niveles: construccion de una pagina
web orientada a las ventas, marketing por email, optimizacion (marketing) para buscadores (la

mejor herramienta de publicidad y gratuita), boletines, promocion en medios sociales.

2.3.2. Estrategias de marketing digital

Se mencionara algunas de las estrategias que se utiliza en el marketing digital:
e Social Media Marketing (SMM).
e Posicionamiento en redes sociales (SMO).

e E- mail Marketing.

2.3.3. Etapas del marketing digital

El marketing digital puede esquematizarse segun Moro & Rodés (2014), por cuatro
etapas como se observa en la figura 1. La etapa de investigacion tiene como finalidad elaborar
el contexto en el que se desarrolla la empresa. En la etapa de planeacion se definen estrategias,

indicadores y el presupuesto requerido. En la etapa de lanzamiento se lleva a cabo la
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implementacién de acciones definidas en la planeacién y por ultimo se evaltan los resultados
en la etapa de mantenimiento y control.

ETAPA DI
GA

ETAPA DE
P

ETAPAS DEL
MARKETING
DIGITAL

ETAPA DE MANTENIMIENTO
¥ CONTROL
+ Evaluacion de los resultados
* Dplimizacidn y ajusta de la ETAFA DE LANZAMIENTO
estrategia + Desamollo de las e
* Implemeantacion de e

lustracion 1-Etapas del plan de marketing digital. Tomado de Moro & Rodés, 2014
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CAPITULO Il

3. ANALISIS DE MERCADO

En este capitulo se revisa como se comporta el mercado. En una primera etapa, se
analiza y define el mercado total y potencial. Luego se analizan las caracteristicas de la
competencia directa e indirecta. En este analisis de mercado se incluird el resultado de una
encuesta aplicada a un grupo de potenciales clientes de la ciudad de Bahia Blanca, con el

objetivo de conocer el perfil de los consumidores y sus caracteristicas particulares.

3.1. Mercado total

El mercado para un producto o servicio consiste en aquellos consumidores que tienen
un interés real en el producto. El grado de interés dependera de la aproximacién o similitud
entre las necesidades de los consumidores y las habilidades del producto o servicio. Al analizar
en forma detenida quienes conforman este grupo, se puede argumentar que el espectro es
bastante amplio. Todos los hogares, empresas e instituciones deben cubrir sus espacios
interiores, utilizando algun producto para este fin. Al entrar como una empresa dedicada
exclusivamente a la confeccidén y comercializacion de productos de cubrimiento y decoracion
para ventanas (en adelante se nombrard como ‘“cortinas roller”), comercializando un alto
porcentaje de productos de primera categoria existentes en el mercado, se genera una alta
posibilidad de contar con un producto que se acomode a las necesidades y requerimientos de
cada consumidor. ElI mercado total se constituye por todas las empresas, instituciones y

personas naturales que desean cubrir sus instancias personales, con cortinas roller.

3.2. Mercado potencial

El mercado potencial se conforma por todos los entes del mercado total que ademas de
desear los productos y servicios de la empresa estan en condiciones de adquirirlos. Del amplio
mercado total que existe para las cortinas roller, se ha decidido analizar solo el caso de las
personas naturales que componen el segmento habitacional, que desean decorar sus viviendas,
debido a que el modelo de negocios esta disefiado para capturar la atencién de este

tipo de consumidores.

https://www.totalmedios.com/nota/42620/hot-sale-cuales-son-los-productos-mas-vendidos-y-

los-mayores-descuentos
KANTAR-CACE-Informe-Mid-Term 2023 Prensa.pdf
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Las instituciones, tanto privadas como gubernamentales, no son el foco de la empresa,
por lo menos en una primera etapa, debido a que este tipo de clientes basan sus decisiones
principalmente en la minimizacién de costos, y a la vez, éstos poseen un poder méas alto de
negociacion frente a la empresa. Por lo anteriormente descrito, es que la empresa solo analizara
el mercado desde el atractivo de los clientes particulares.

Para poder clasificar el mercado potencial se debe, en primer lugar, realizar una segmentacion
multiatributos que involucre diferentes tipos de variables de segmentacion con el objetivo de
identificar grupos objetivos més pequefios y mejor definidos. Las variables que se han tomado
en cuenta para esta segmentacion tienen principal relacion con el juicio experto de los duefios
de la empresa, los cuales han podido conocer el mercado durante los afios previos, pudiendo
diferenciar cuales son los segmentos méas atractivos y que estan dispuestos a contactar a la
empresa.

En apoyo a este juicio, estas variables se relacionan con los resultados obtenidos en la encuesta
realizada que se exponen a continuacion:
https://docs.google.com/forms/d/e/1IFAIpQLSc40AXcNF746vtOu8flwAwWQbleAR8piTDe8PI
1Won3nACWGKA/viewform?usp=sf_link

3.3. SEGMENTACION

3.3.1. Variables geograéficas:

Zona de residencia: se reconoce que el desarrollo del negocio tendra diferentes costos
segun la estrategia que adopte en relacion a la plaza del negocio. El negocio se desarrollara en
determinados barrios de la ciudad, tales como: Patagonia, La Reserva, Solares Norte, Pago

Chico, Las Caiiitas, San Agustin, etc, y aledafos.

3.3.2. Variables demogréficas:

Grupo socioeconémico: se reconoce una diferencia en la disposicién a pagar por este
tipo de productos y servicios (instalacion de productos), desde un grupo socioecondémico a otro.
El mercado potencial lo comprenden los grupos socioecondémicos clasificados como ABC1 y
C2. La empresa considera que una disposicion a pagar por un proyecto sobre $400.000 pesos
generan margenes atractivos para la empresa, por lo cual, son estos tipos de proyectos a los
cuales la empresa desea llegar. Del resultado de la encuesta se puede observar que las personas
que viven en estos barrios asociados historicamente a la clasificacion socioeconomica ABC1y

C2 en sus hogares muestran promedios de disposicion a pagar superiores a los $400.000 pesos.
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3.3.3. Variables psicogréficas:

Gusto por la decoracion: esta variable de segmentacion hace referencia a la vision que
las personas tienen de los productos que la empresa comercializa para decoracion en el hogar.
Debido a que el negocio esta orientado a asesorar al cliente, con respecto a las posibilidades de
productos, telas y texturas para cada ambiente en su hogar, es importante que éste valore el
servicio, tanto de asesoria como de instalacion de los productos. Segun los resultados obtenidos
de la encuesta, s6lo un 7% de los encuestados dice que las cortinas en el hogar son sélo
funcionales, mientras que el resto de los encuestados dan algln grado de importancia decorativa
a las cortinas roller. Se ha calculado el mercado potencial de los consumidores que deciden
redecorar sus espacios interiores reemplazando la cortina tradicional por un producto mas

moderno y decorativo como las roller.

3.3.4. Variables de comportamiento digital:

e Bulsqueda de productos: Internet / redes sociales

e Interacciones en redes sociales: 22,8% marketplace. 4,3% instagram. ElI mayor
porcentaje es el de la tienda fisica y la venta directa.

e Resefias y testimonios: “Excelente atencion y precios acordes. Entregas en tiempo y
forma. Colocacion de materiales prolijas y limpias. Muy recomendable !”
“Muy buena la calidad y el precio. La entrega y colocaciéon en muy poco tiempo,
excelente!”, “Excelente precio y calidad” “Quedaron impecables y respetaron el tiempo
de entrega.”. Resefias: 5.0

e Comportamiento de compra recurrente: (ver clientes frecuentes)

e Dispositivos utilizados: Computadoras y teléfonos

e Canales de adquisicion de trafico: Redes sociales

3.4. ANALISIS EXTERNO

3.4.1. Andlisis de las 5 fuerzas de Porter
A continuacion, se llevard a cabo el anéalisis de las 5 fuerzas de Porter, con el fin de
relacionar a B & G con las fuerzas que la influyen directamente, como lo son los competidores,

los clientes, los proveedores, los sustitutos y las posibles nuevas empresas de cortinas que
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entren al mercado, todo con el fin de identificar las oportunidades y amenazas presentes en el

medio especifico en el que se desenvuelve la empresa.

3.4.2. Competidores

Se puede observar que el mercado proyecta un crecimiento importante en los proximos
afos, lo que implica que - basandose en la propia experiencia de B & G los recursos necesarios
para empezar una empresa del rubro, comenzando con una produccién a baja escala, no son
excesivos, y al dia de hoy hay facilidades crediticias para acceder a estos recursos e invertir.
También hay que considerar los incentivos que tienen los distribuidores - los que son cada vez
mas - a integrarse verticalmente y transformarse en un competidor directo de B & G. Dado
estos antecedentes se considera la amenaza de nuevos competidores como relevante y de alto

impacto.

3.4.3. Poder de negociacion de los proveedores

Los insumos para la confeccion de las cortinas roller provienen desde el extranjero,
principalmente de Asia (Taiwan, China), Europa y EEUU. La gama de proveedores, que
necesitan insumos especificos o no, es amplia, y la competencia entre ellos hace que no existan
diferencias significativas en sus precios. Todo lo anterior reduce de manera importante el poder
de negociacion de los proveedores en el mediano y largo plazo.

3.4.4. Rivalidad entre competidores

La rivalidad presente en la industria es alta. Como sabemos Hunter Douglas concentra
la mayor participacion, seguido de Roller Show y Christy vy, tras estos, existe una fuerte
rivalidad en los porcentajes de participacion. Ahora bien, si se analiza la rivalidad por tipo de
cliente al que se atiende, el escenario se torna ain mas intenso.
Estan las empresas que realizan venta directa al segmento habitacional, como es el caso de B
& G. Esta estructura hace que el segmento en cuestion tenga un numero significativo de
oferentes que exhiben una rivalidad intensa, aun teniendo en cuenta el mayor poder de
negociacion de los fabricantes directos frente a los distribuidores.
Por otro lado, al momento de abordar el canal de grandes proyectos en el segmento no
habitacional, se encuentran fuertes competidores como Hunter Douglas, Casa Roller, Roller
Show y en menor medida Christy y DeCortinas, en donde hay que considerar, ademas, que
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cualquier otra empresa que desarrolle una propuesta atractiva para un proyecto en particular,
tiene posibilidades de adjudicarse. Considerando que el numero de grandes proyectos
anualmente es reducido y tomando en cuenta los competidores especializados en estos rubros
y los que eventualmente pueden también participar, se aprecia una alta rivalidad en el
segmento.

Finalmente, y de manera general, se puede observar que existe gran rivalidad entre

competidores en la industria de cortinas roller, factor a considerar.

3.4.5. Poder de negociacion de los compradores

Una vez analizada la rivalidad entre competidores, la que se sustenta en gran medida
en la cantidad de oferentes presentes, se puede deducir que existe un alto poder de negociacion
por parte de los compradores.
Considerando que la funcionalidad de las cortinas es la misma y las diferencias entre los
productos son imperceptibles en clientes desinformados, en primera instancia, el comprador
cree estar comprando “comodidad” en donde la eleccion mas importante es el color y tipo de
tela, haciéndolo acreedor de un alto poder al momento de exigir rebajas y condiciones. Esta
practica es muy recurrente en el segmento habitacional, en donde, si bien, educar al cliente
puede reducir en parte su poder, la cantidad de oferentes, hace que éste, en buena medida, se
mantenga.
Cabe sefalar que pueden existir productos exclusivos de una empresa fabricante (tipo o color
de tela y sistemas de domotizacion, por ejemplo), lo que, si bien es dificil de encontrar, reduce

significativamente el poder de los compradores interesados.

3.4.6. Amenaza de productos sustitutos

El sustituto de la cortina roller es la cortina tradicional, sin embargo, la primera viene a
ser un avance de la segunda en téerminos tecnoldgicos, y que, a pesar de tener un precio mas
alto, es tendencia y no puede ser sustituida en lugares en los que se desee un sello moderno,

por lo que la amenaza de productos sustitutos se considera mas bien baja.
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Competidores

Fuerzadelos
distribuidores

Fuerzadelos

roveedores
= Actuales

Productos

Sustitutv

lustracion 2-Fuente: https://marketingdigitalconsulting.com/las-cinco-fuerzas-de-la-competencia-de-porter/

3.4.7. Anélisis CAME
Tabla 1- Analisis CAME

EXPLOTAR CORREGIR

Aprovechar esta tendencia de
moda de obtener un producto
funcional y moderno, de
acuerdo a sus requerimientos.

Tiempos de produccion para
mejorar los tiempos de entrega
de los productos

MANTENER AFRONTAR

La atencién personalizada, el
acompafiamiento del proyecto de
obra desde el inicio.

Continuar ofreciendo un
servicio personalizado y cada
vez mas incorporados al
mercado a través de acciones

Personal técnico especializado de marketing y publicidad

para la instalacion.

Fuente: elaboracion propia
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a) ESTRATEGIAS:

OFENSIVAS:

e Lanzamiento de nuevos productos, telas, automatizacion de cortinas, aprovechando esta
moda/tendencia.

e Aumentar el valor promedio de venta.

e Aumentar participacion de mercado en clientes residenciales y de grandes proyectos.

e Incorporar estrategia de marketing

ADAPTATIVA:

e _Desarrollo de programa de mejora continua del proceso productivo para acortar los tiempos
de entregas.

e Mejorar la capacidad de gestion de los negocios.

e Incorporar un espacio destinado a la muestra de productos y al depésito de mercaderia.
(showroom)

e Aumentar el valor de la empresa.

DEFENSIVA:

e Desarrollar estrategias de marketing para aportar valor a la marca y diferenciarnos ain mas
de la competencia. (community manager)

e Capacitar al personal con cursos sobre cierre de ventas, y mantener la personalizacion con
el cliente en sus proyectos.

DE SUPERVIVENCIA:

e Lograr excelencia en los procesos de venta en el segmento residencial y de grandes
proyectos enfatizando la atencidn en domicilio y en obra.

e Mejorar la experiencia de compra ampliando las formas de pago con descuentos y planes
de pagos con tarjetas de crédito en cuotas.

3.4.8. Vision de Osterwalder: business model canvas

A continuacion, se presenta otro marco gque contribuye al desarrollo del anélisis interno
a realizar, y, a su vez, permite disefiar modelos de negocios, lo cual es relevante también para
este trabajo, por cuanto -parte de la estrategia que se disefie y plantee- contendra elementos de
creacion de negocios, especialmente cuando se aborde el desarrollo de canales de venta.

La Vision de Osterwalder facilita la construccion, declaracion y comprension del

Modelo de Negocios de una organizacion, aportando claridad y mejor capacidad de analisis.
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Un negocio posee cuatro areas principales: Clientes, Oferta, Infraestructura y Viabilidad
Financiera. El Business Model Canvas busca cubrir estas cuatro areas por medio de nueve
bloques, que plantean lo siguiente:

(i) Segmento de Clientes: Una organizacion sirve a uno o méas segmentos de clientes. En este
bloque se definen los diferentes clientes a los cuales se atiende, en base a las relaciones, canales,
productos y margenes, entre otros.

(if) Propuesta de Valor: Busca resolver problemas y necesidades del cliente con propuestas
de valor. Se trabaja definiendo qué se le esta entregando a los clientes y si se estan satisfaciendo
realmente sus necesidades.

(iii) Canales: Las propuestas de valor son entregadas a los clientes a través de comunicacion,
distribucion y canales de venta. Se discute como llegar a los diferentes clientes en relacion a
los canales.

(iv) Relaciones con Clientes: Las relaciones con clientes son establecidas y se mantienen con
cada segmento de clientes. Se define la comunicacion y cercania a tener con cada uno de los
segmentos de clientes.

(v) Estructura de Ingresos: Consiste en definir como son los flujos de ingreso para cada uno
de los segmentos de clientes o canales de ventas.

(vi) Recursos Clave: Los recursos clave son activos requeridos para ofrecer y entregar los
elementos previamente descritos en la propuesta de valor y productos. Pueden ser tanto
tangibles como intangibles.

(vii) Actividades Claves: Hace referencia a como debe ser la utilizacion de recursos de la
organizacion con el fin de alcanzar su 6ptimo y correcto funcionamiento.

(viii) Alianzas Claves: Permite establecer cuales son las relaciones clave con el entorno de la
empresa para el éptimo funcionamiento de la organizacion.

(ix) Estructura de Costos: Se definen todos los costos en los que se debe incurrir para el
cumplimiento del modelo de negocios propuesto.

Los nueve bloques planteados por Osterwalder se encuentran interrelacionados, y para
conseguir la claridad y participacion activa de los actores que generan el modelo de negocios

de la organizacion, se presentan a través de la siguiente planilla:
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Tabla 2- Vision de Osterwalder: Business Model Canvas

.—

: B&G

:' CORTINAS ROLLER

ALIANZAS | ACTIVIDADES | PROPUESTA | RELACION CON | SEGMENTOS
CLAVE CLAVE DE VALCR CLIENTES
Residencial
Froveedores | Provision de Lal atencion Asesoramiento
insuMmos personalizada personalizado Corporativo
Técnicos de se centra en presencial y a
instalacion Coordinacidn | escuchar al través de las Grandes
cliente y saber redes Proyectos
Visitas e cual es su
RECURSOS | |nstalaciones | verdadera CANALES Distribuidores
CLAVE necesidad. )
Generacion Pagina Web
Insumos de propuesta de Generamos o
cortinas valor para confianza en el | Visitas en Obra
grandes cliente
Herramientas | proyectos Redes Sociales y
Cumphmos con Publicidad
Fuerza de los tiempos
Ventas pactados.
Vehiculo Servicio de
colocacion
Tecnologias
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESO
Insumos — Pago de servicios- Sueldos Contado Efvo- Sefia al comienzo de
empleados-_marketing- Ingresos brutos la compra y el saldo en la entrega
Transferencias, Mercado Pago.

Fuente: elaboracion propia

3.4.9. Andlisis de la demanda del mercado

a) Frecuencia de Compra: Las mudanzas son una de las razones principales por las que los
clientes renuevan las cortinas. Algunos clientes frecuentes suelen tener alguna renovacion
anual. Las cortinas roller fueron nimero 5 en el ranking de productos mas vendidos del hot sale

de Mercado Libre en el afio 2020.

b) Preferencias de Disefio: Estas preferencias suelen variar segun el estilo de decoracién de una
persona y sus necesidades especificas. El color y la tela deben complementar la paleta de
colores de la habitacion y estilo decorativo, las opciones de tela incluyen transparentes, opacas
0 semitransparentes, cada una con sus propias ventajas en términos de privacidad y control de

la luz. Blackout, sunscreen y roller.
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c) Percepcion de Calidad: Las cortinas roller que vienen con garantias de fabricacion suelen
inspirar mas confianza en cuanto a su calidad y durabilidad. La facilidad de uso y la
funcionalidad también son criticas, las que se abren suavemente y tienen opciones como control

remoto suelen ser consideradas de mayor calidad.

d) Tendencias de Compra en Linea: Con la comodidad de comprar desde casa y una mayor
disponibilidad de informacién en linea, un numero creciente de consumidores opta por buscar
y comprar cortinas roller en linea en lugar de hacerlo en tiendas fisicas. ¢Cuéntos consumidores
recurren a Internet para buscar y comprar cortinas roller? ;Qué plataformas en linea prefieren

(por ejemplo, sitios web de comercio electronico, redes sociales, aplicaciones moviles)?

e) Factores de Influencia: la publicidad en linea, recomendaciones de amigos o familiares,
resefias de productos en linea y promociones especiales. Todos estos factores tienen un impacto
significativo en la toma de decisiones de compra de los consumidores, por esta razon, es muy
importante garantizar la calidad del producto, hacer buena publicidad en linea y lanzar
promociones especiales, para poder obtener buenas resefias y recomendaciones de nuestros

clientes.

3.4.10. Analisis Foda
Tabla 3-Analisis Foda

FORTALEZAS DEBILIDADES
o GRAN DISPONIBILIDAD HORARIA PARA ADAPTARNOS A e LA EMPRESA NO POSEE ESPACIO FiSICO PARA
LOS TIEMPOS DEL CLIENTE PARA VISITARLO EN ATENCION AL PUBLICO (SHOWROOM)
DOMICILIO.
e NO CONTAMOS CON EL VEHICULO APROPIADO
o COMPROMISO PARA EL ASESORAMIENTO PARA TRASLADO DE MATERIALES
PERSONALIZADO
o DEMASIADO TIEMPO PARA LA ENTREGA DE LOS
e ALTA MOTIVACION PARA LOGRAR LA SATISFACCION AL PRODUCTOS
CLIENTE

e POCOS REVIUS
o | A EMPRESA CUENTA CON PERSONAL CALIFICADO,
TECNICO PROFESIONAL PARA INSTALACION.

o PERSONAL CON IDEAS INNOVADORAS
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Fuente: elaboracién propia
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CAPITULO IV

4. METODOLOGIA Y ANTECEDENTES

4.1.- Recopilacion de Antecedentes Generales:

Se realizara una evaluacion de la situacion del negocio, si ya existe un sitio web de e-commerce,
la identificacion de los problemas actuales en la venta y fabricacion de cortinas roller. Revision
de la situacion actual del negocio: su historia, mision, vision, valores, tamafio de la empresa,

ubicacion, etc.

En sus inicios, la publicidad de B&G CORTINAS ROLLER se bas6 basicamente en
publicidad en la revista “TODO HOGAR”y su programa televisivo, anuncios en Instagram y
Facebook. Como resultado de las primeras estrategias publicitarias, captaron varios clientes, y
gracias al trabajo de calidad y asesoramiento que se brind6, se fueron sumando nuevos clientes
basados en los comentarios de una buena experiencia y satisfaccion del cliente.

La variedad de sus productos y originalidad en sus disefios, sumados al buen servicio que
brinda, les ha permitido mantener a los actuales clientes. Con estas referencias, B&G
CORTINAS ROLLER busca proyectarse a nivel nacional, mejorando dia a dia segin las

demandas que requiera el mercado.

4.2. Mision, Visién y Valores

Mision: Ofrecer la confeccién e instalacion de cortinas y sus accesorios con disefios
innovadores y a precios atractivos, brindando el mejor servicio, con una asesoria que cubra el

requerimiento del cliente.

Vision: Lograr competitividad a mayor escala en el mercado con la confeccion y
comercializacion de nuestras cortinas y ser reconocidos por el excelente servicio y satisfaccion

en nuestros clientes.

Valores: Satisfacer al cliente con nuestros productos, encontrando la mejor relacion
precio/atencion. Estar a la vanguardia con las tendencias en cuanto a cortinas de fibra sintética
que se ofrecen y plasmar esto al momento de la instalacién de estas.

4.3. Organigrama estructural y funciones:

La estructura organizacional de B&G es relativamente sencilla ya que se trata de una empresa

pequefia con miras a desarrollarse. Al momento solo cuenta con las areas basicas que le

30



permitan operar. Los cargos con los que cuenta la empresa son: jefe propietario, supervisor,

operario 1y operario 2. Los cargos se detallan a continuacion:

Jefe Propietario: Es encargado de administrar los recursos del negocio, dirigir la gestion
comercial, sea esta la compra de materiales, la oferta de los productos que poseen, coordinar
con los operarios sus funciones entre otras actividades que se presenten en la realizacion del

trabajo.

Supervisor: Su funcion es la de trabajar junto al duefio del negocio en la planificacion,

organizacion y direccién de las labores de confeccién, armado e instalacion de cortinas.

Operarios: Realizan las tareas que les asigna el jefe inmediato, como son la instalacion de

cortinas y se encargan también de otorgar mantenimiento en caso de requerirse.

Jefe

Operario

Operario 1 Operario 2

lustracion 3-Organigrama de la empresa B & G

4.4. Cartera de productos

Dentro del hogar las cortinas son una parte importante que nos permiten preservar la
intimidad y a la vez regular la cantidad de luz que ingresa, haciendo ver mas acogedores los
diferentes espacios de las casas. B & G dentro de su cartera de productos cuenta con varios

tipos de soluciones como:

La oferta de B & G esta compuesta por cortinas roller en sus variedades de telas Sunscreen y

Blackout, sumado a un surtido de colores y variedades de texturas.

El producto, a modo general, tiene la caracteristica de ser a la medida para cada cliente, lo que
garantiza un resultado 6ptimo en estética y funcionalidad. Ademas, las cortinas roller cuentan
con multiples beneficios como privacidad, control de luz y energia, aislamiento térmico y

acustico, control de eficiencia ambiental (filtro de rayos UV, tanto para los usuarios de las
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cortinas, como asi también para combatir la corrosion de barniz en muebles y descoloramiento
de generos y tapices), resistencia, propiedad anti hongos y humedad, aislante térmico,

retardante al fuego (ignifuga), repelente al polvo y alta durabilidad.

A continuacion, se describen solo las caracteristicas de las cortinas Sunscreen y Blackout, dada

la concentracion de la demanda en estas variedades (98%):

- Cortina Roller Sunscreen: Son una solucién decorativa y funcional que proporciona un
efectivo control solar, ya que las telas ofrecidas pueden presentar aperturas (micro
perforaciones de 1, 3, 5, 10 y 16%) a modo de adecuar la penetracion de luz de acuerdo a las
necesidades del cliente, proporcionando iluminacion natural a los espacios. No oscurecen los
ambientes y, dependiendo la apertura de la tela, permiten la vision al exterior en diferentes
proporciones.

llustracion 4-Cortina Roller Sunscreen

Fuente: Iméagen propia
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Cortinas Roller Blackout: Impiden completamente el paso de la luz. Presentan grandes

ventajas térmicas de aislamiento generando importantes ahorros de energia.

llustracién 5-Cortina Roller Blackout

Fuente: Imagen propia

Cortinas de riel en Bandas Verticales: Son ideales para cubrir grandes superficies vidriadas
y crear diversos niveles de luminosidad gracias al movimiento giratorio de las bandas permiten

controlar el nivel de luz deseado en el ambiente.

llustracion 6-Cortina bandas verticales

‘“l\IHH

Fuente: Iméagen propia
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Cortinas Zebras o Eclipse: son un tipo de cortina que combina la funcionalidad de una cortina
enrollable con la versatilidad de una cortina zebra. Estan compuestas por dos capas de tela: una

capa transparente y una capa opaca que se alternan en franjas horizontales.

llustracion 7-Cortina Zebra

Fuente: Iméagen propia

Vale mencionar que el producto final es la cortina roller, que esta compuesta por tela, aluminio,

mecanismos de engranaje y comando (mecanico o motorizado)

4.5. Procesos: Impacto en el Servicio y Plazo de Entrega

A modo introductorio, y con el fin de contextualizar la magnitud en la que se enmarcan los
procesos, se presentan nimeros o cifras generales de B&G a nivel operativo y productivo, tales
como promedio diario de cortinas instaladas, rectificacion de medidas*, solicitudes de
cotizacién y visitas de vendedores. Para lo anterior, hay que tomar en cuenta que el comercio
cuenta con una capacidad de ventas de 500 cortinas mensuales:
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Tabla 4-NUmeros generales sobre la operacién de B&G

ITEM PROMEDIO DIARIO OBSERVACION
) ) Considerando a todos los
Instalacion de Cortinas 14 o ) .
técnicos de instalacion
- o B & G hoy en dia dispone
Rectificaciones por Técnico 1 o ) .
de 2 técnicos de instalacion
o ) Pudiéndose concretar o no el
Solicitudes para cotizar 35 )
negocio
Considerando que la
Visitas por vendedor 4 empresa cuenta con 2
vendedores

Fuente elaboracion propia BYG

4.6. Proceso Produccion Cortinas

La produccién de las cortinas roller consta de un proceso relativamente simple, el que esta

compuesto basicamente por el corte de la tela, corte de aluminios (superior e inferior),

ensamblaje de tela en aluminios y postura de mecanismos, finalizando con el embalaje de las

cortinas. A continuacion, se presenta un diagrama general donde se puede visualizar el flujo

del proceso de produccién:

*Toma de medidas finales por parte de un técnico experto (y posterior instalador) para ingreso

de cortinas a produccion, ya que las medidas tomadas por el vendedor sélo tienen por fin la

realizacion de la cotizacion.
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llustracion 8-Diagrama Flujo Produccién Cortinas Roller

CORTE
INSUMOS
TUBOS EE \

INSUMOS
ENSAMBLAJE DE EMBALAJE DE
TELAS = CORTINAS > CORTINAS > O

INICIO INSUMOS e FIN
PRODUCCION MECANISMOS L—» Binios PRODUCCION
CORTINAS CORTINAS

Fuente: Elaboracién Propia

4.7. Proceso Comercial B & G:

El proceso comercial de B&G esta estrechamente ligado con el area de operaciones, la cual
tiene un rol fundamental en la coordinacion de la instalacion (limitada a la disponibilidad del
cliente y el técnico de instalacion) y en la resolucién de post ventas. El éxito de estas actividades

permite dar por cerrada una venta.

En primer lugar, el cliente, al realizar el contacto con la empresa, tiene dos posibilidades para
continuar el flujo del proceso: solicitar la visita directa a su domicilio de un vendedor B&G, o
bien, enviar medidas referenciales con el fin de poder realizar una cotizacién aproximada de
sus requerimientos. Es esta Gltima opcion la que se presenta en la mayoria de los casos, motivo

por el cual se seguird el flujo de ésta en el diagrama:

1.- Recepcion Medidas Referenciales: Las medidas son recibidas via Whatsapp por un

ejecutivo comercial de B&G, para la posterior confeccidon de la cotizacion referencial

2.- Envio Cotizacion Referencial: Se realiza el envio de la cotizacion referencial al cliente

por el mismo medio.

3.- Cliente Analiza Cotizacion Referencial: Existe un espacio temporal en el cual el cliente
analiza la cotizacion, ya sea para estudiar mas ofertas o tomar la decision de inversion. Para
efectos de entendimiento del proceso, este proseguira asumiendo que el cliente acepta la

cotizacion referencial.

4.- Toma de Medidas en Terreno por Parte de un Técnico Especializado de B&G: Se
concreta la visita de un vendedor para cerrar los detalles de la venta (tipo de telas, colores y
especificaciones técnicas) y tomar las medidas con las que se confeccionara la cotizacion final.

Se realiza la cotizacion final al cliente.
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5.- Follow Up 2: Transcurridas las etapas descritas entre la aceptacion de la cotizacion
final(asumiendo este resultado, para describir el proceso), se procede a uno de los hitos mas
importantes del proceso, que consiste en la realizacion del pago del primer 50% del total por
parte del cliente (para gestionar la produccion de las cortinas), y con esto, la declaracion del
“dia cero” para cumplir el plazo de entrega establecido en las promesas de B&G antes de la

formalizacién del negocio.

6.- Orden de Trabajo: Una vez obtenidas las medidas exactas se genera la orden de trabajo y

se inicia la produccién de las cortinas.

7.- Coordinacién Instalacion: Se coordina la disponibilidad de los técnicos para instalacion
en funcién del cumplimiento del plazo de entrega establecido con el cliente.

8.- Aviso 1: Se propone al cliente la fecha de instalacion fijada por B&G y se verifica su
disponibilidad, pudiendo ser aceptada o rechazada. 9.- Instalacion Cortinas: Se procede a la

instalacion de las cortinas en las dependencias del cliente.

10.- Agradecimientos, Cobranzay Otros: En esta etapa se agradece al cliente por su compra
y disposicidn, se procede a la cobranza del segundo 50% del total de la venta y se envian los
documentos “Garantia B&G” y “Manual de Uso Cortinas Roller”. En esta tlltima etapa finaliza

el proceso.
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CAPITULO V

5. PROBLEMATICAS

5.1. Gestiéon Administrativa

B&G logro incrementar sus ventas y obtener atractivos retornos de la incursion en el segmento
habitacional, lo cual, sumado al aumento significativo de sus ventas en el segmento comercial,
permitié aumentar sus ingresos de manera considerable. Sin embargo, esto tuvo repercusiones
a nivel administrativo debido a que se mantuvo el mismo proceso comercial y operativo que
dio buenos resultados el 2021 y 2022, como asi también el modelo de negocios, todo lo cual

estaba enfocado en el segmento habitacional.

La capacidad de gestidn se vio sobrepasada, afectando directamente la calidad del servicio y el
plazo de entrega. Lo que se tradujo en el aumento de acciones de post ventas y en su

consecuente pérdida de tiempo.

5.2. Tecnologia utilizada:

En cuanto al andlisis respecto a la tecnologia utilizada para la administracion esta compuesta
de herramientas bésicas, y hasta ahora no se cuenta con un sistema estandarizado y toda la
administracion de la empresa se lleva a cabo en base a Excel, Dropbox, Google Drive y

Facturador online.

Ademas administra las redes sociales de manera desorganizada y discontinua, sin un plan
de marketing estratégico, sin aplicacion de tecnologia informatica robusta y una pagina web
simple a modo de catdlogo y sin un cotizador online activo. También es muy importante
mejorar el servicio de envios, reembolsos, politicas de cambios y devoluciones y costos de los

mismos, que es algo que a los usuarios preocupa y define a la hora de comprar.
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lustracién 9-"Inicio" pagina web B & G

g e
G x HOP:

WtaconA. R Convo-marnosi. @ tuepestaie (@ wico-Corwn I Univescud Tecrctg.. (9] BIGA Labemamieta.. ™ 10 0brcs P e @ At b o1 Todorks tceten

BUACKOUT SUNSCREEN SISTEMADOBLE DUO VERTICALES ORENTALES I §

ATENCION
PERSONALIZADA

Contactanos
por WHATSAPP

+54 291442 0253

B&G

CORTINAS ROLLER

fuente: www.byqgcortinasroller.com.ar

5.3. Experiencia del cliente:

El comercio electrénico conlleva implicaciones inherentes en relacion con las distancias
geograficas entre el proveedor y el cliente final. Estas caracteristicas hacen que el producto sea
méas o menos susceptible tanto en su fabricacion como en su distribucion e instalacion. Es
necesario analizar estas distancias como barreras para el desarrollo del modelo de negocio en

linea.

Para la confeccion del producto, resulta necesario contar con informacion precisa acerca
de las medidas exactas de donde se van a colocar, con el fin de determinar el tamafio 6ptimo
de las cortinas. Sin embargo, debido a las distancias fisicas, no es factible que un profesional
capacitado recolecta esta informacion sin incrementar el costo del producto. Por lo tanto, es
responsabilidad de los clientes tomar estos datos, registrarlos y enviarlos a través del cotizador
en linea. Esta situacion a menudo genera incompatibilidades entre lo registrado y las medidas
Optimas. Ademas, pueden surgir errores durante el proceso, como confundir el ancho y el alto
al tomar las medidas, lo cual resulta en la fabricacion incorrecta de las cortinas y ocasiona
perjuicios de diversa indole, tanto para la empresa como para el cliente.

Por un lado, esta circunstancia aumenta el riesgo percibido y puede llevar a pérdida de
ventas. Ademas, es posible que se atribuya a la organizacion falta de asesoramiento adecuado

o falta de informacion. Por otro lado, la insatisfaccion del cliente puede llevar a que no vuelva
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a comprar y afectar la capacidad para generar compromiso (engagement).

La compra de cortinas roller a través de paginas web se ha vuelto cada vez mas popular
debido a su conveniencia y accesibilidad. Sin embargo, muchos usuarios enfrentan dificultades
al tomar medidas precisas de sus ventanas, lo que puede llevar a errores en el tamafio de las

cortinas y a una experiencia insatisfactoria.

Estableciendo un proceso de validacion en varios pasos que incluya un diagrama visual que
ilustre el ancho y el alto de la ventana para guiar a los usuarios a ingresar los datos de manera
ordenada en el cotizador online ayudard a minimizar el margen de error en la toma, registro y

envio de las medidas.

5.4. DISENO DE LA INVESTIGACION

El tipo de estudio es de investigacion aplicada, ya que se busca abordar una problematica
especifica y proponer soluciones précticas. La metodologia de investigacion sera mixta,
combinando la recopilacion de datos cuantitativos y cualitativos. El disefio de la investigacion
sera descriptivo y correlacional, con el objetivo de identificar el mejor canal de venta para el

ecommerce de cortinas roller.
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CAPITULO VI

6. ; COMO ESCOGER LOS CANALES DE VENTAS ADECUADOS?

En el siguiente capitulo realizaremos un analisis previo de costo-beneficio de los
diferentes canales de venta clasificandolos por orden de preferencia segun los ingresos que le
proporcionen al negocio en la actualidad. Este andlisis sera fundamental para analizar los

nuevos canales a habilitar.

6.1. Facebook Marketplace:

El canal de venta objetivo es el comercio electronico, ya que hoy en dia estd en constante
crecimiento debido a la preferencia por parte de los clientes y las empresas (mas aun desde la
pandemia). Entre los canales més usuales del negocio encontramos Facebook Marketplace. Es
el centro comercial online, que funciona de intermediario entre vendedores y clientes (como lo
es Mercado Libre, pero sin costo por transaccion). Facebook Marketplace abarca el 75% de las

ventas de B&G desde el inicio de la actividad.

En este tipo de plataforma el usuario es capaz de encontrar diferentes opciones de un
mismo producto o servicio sin necesidad de desplazarse o consultar diferentes paginas web.[1]

A su vez puede elegir la logistica o dejarlas en manos del vendedor.

6.2. Instagram y Facebook:

Estas redes sociales han cursado un largo camino hasta convertirse en canales de venta online.
Estas ofrecen un sinfin de herramientas para mejorar la imagen frente a los consumidores.
Facebook e Instagram son los mas utilizados por la facilidad que tienen para anunciar, montar
la tienda y mantener un contacto con seguimiento con los clientes potenciales. Las
posibilidades son muchas. Facebook, por ejemplo, permite crear paginas de empresas donde
aparece la descripcion de productos o servicios con llamadas a la accion, anuncios y la
posibilidad de crear promociones.[2] Incluso ofrece su propio mercado de compra y venta de
articulos. Mientras que Instagram permite crear un perfil de empresa y habilita a hacer

seguimiento de métricas para tomar mejores decisiones a la hora de promocionar un producto.

[1] https://www.marketingcomers.com/diseno-web/como-diferencio-las-clase-de-e-commerce/

[2] https://www.zendesk.com.mx/blog/canal-de-ventas/
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6.3. WhatsApp como canal de ventas:

Los beneficios que presenta para el negocio como facilitador de la comunicacion con los
clientes, la exhibicion de catalogos, las respuestas automaticas y nueva forma de pago, abarca
un gran porcentaje de las ventas. WhatsApp no solo es la aplicacion de chat lider para los
consumidores, también es la aplicacion de mensajeria méas utilizada por la empresa. La
aplicacion funciona en cualquier lugar con conexién a internet. Los clientes pueden responder
a las conversaciones en cualquier momento. A diferencia del chat en vivo, los clientes tienen
la flexibilidad de solucionar problemas mientras hacen otras cosas, y los asesores técnicos
pueden ayudar a varios clientes a la vez.[1] También es posible guardar registro de las
conversaciones con los clientes, esto favorece al contexto de la comunicacion y a determinar
si el cliente recibio la asistencia que necesitaba. WhatsApp va mas alla del servicio de atencion
al cliente. Estd sentando las bases para el comercio conversacional, la interaccion entre el

cliente y la empresa en linea.

[1] https://www.zendesk.com.mx/blog/whatsapp-business/
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CAPITULO VII

7. EL CONSUMIDOR

En este capitulo analizaremos al consumidor, a través de las investigaciones (encuestas)
realizadas en el item Analisis y conclusiones de las encuestas. Superando el 50% tenemos
consumidores digitales, seguido en un 23% por ventas a traves de Instagram, y siendo en igual
porcentajes la venta en Comercio, WhatsApp y Tienda Fisica. Practicamente todos los
encuestados tienen smartphone y computadoras y compran productos 0 servicios por internet,
un gran % al menos una vez al mes. Se puede afirmar que la mayoria realiza compras online

por comodidad, por precio y también por la rapidez de la transaccion.

Las compras online las realizan con sus dispositivos méviles y un pequefio porcentaje
con su computadora. El lugar elegido en su mayoria incluso es desde sus lugares de trabajo y
una menor medida % desde su casa. Observamos que la mayoria coinciden en que los tiempos
de entrega son muy importantes para ellos, por otro lado, vemos que todos los que no compran
es por no desconfianza y una menor medida estan disconformes con los servicios de
devolucion. Se destaca que este menor porcentaje realizaria la compra online si el sitio le
realizara un reembolso de su compra en caso de no gustarle el producto si el reembolso fuera a

domicilio en el momento de retirar los productos.

El cliente es uno de los elementos mas importantes de los activos intangibles de una
empresa, su valor estd determinado principalmente por el rendimiento real de una relacion con
los clientes existentes o futuros. El cliente también puede recomendar los productos o servicios
para atraer a nuevos clientes y ademas ser Util en el desarrollo de nuevos productos, la lealtad

del cliente a largo plazo es un factor de éxito crucial para las empresas.

El origen de la satisfaccion del cliente es, pues, la evaluacidn de la compra y experiencia
de uso de un cliente o un proveedor en el mercado. La satisfaccion del cliente es un indicador
de la calidad de los programas de fidelizacion de clientes y gestion de calidad. Desempefia un
papel central en la teoria y la practica de comercializacién en curso, por lo tanto, la gestion de
la satisfaccion del cliente es un desafio clave. El objetivo dominante en la mayoria de las

tiendas web es en primer plano maximizar las ventas de sus bienes y servicios.
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7.1. Analisis de la competencia:

Actualmente la competencia directa se encuentra basicamente ofreciendo sus productos por
Redes Sociales y sitios Web. Facebook e Instagram son muy utilizados para promocionar

ofertas, y Whatsapp es muy utilizado para recibir pedidos por todos nuestros competidores.

No obstante, los competidores directos de BYG Cortinas Roller en Bahia Blanca ain se
aferran al modelo de negocio tradicional, caracterizado por métodos convencionales de ventas
y procesos de cobro. En contraste con BYG, no todos ofrecen servicios de instalacion, lo que
podria ser percibido como una ventaja para aquellos clientes que buscan una solucion integral.
Ademaés, la falta de asesoramiento personalizado podria limitar la capacidad de los
competidores para satisfacer las necesidades especificas de los clientes en términos de disefio
y funcionalidad de las cortinas roller. También es importante sefialar que, a diferencia de BYG,
algunos competidores carecen de una plataforma de comercio electrénico, lo que podria limitar
la accesibilidad y conveniencia para los clientes que prefieren realizar compras en linea. Estas
diferencias en enfoques comerciales destacan la posicidn innovadora y centrada en el cliente

de BYG en el mercado local.

El negocio se caracteriza por ser gerenciado por duefios que apuestan al formato digital.

Como conclusion, se intentara innovar y liderar el segmento.

En cuanto a la competencia indirecta se incluyen por un lado a las tiendas fisicas de los
competidores, porque representan Ventas que escaparia a nuestro e-commerce y al estar
alejados de nuestra tienda fisica son precisamente las ventas que vamos a capturar, y por otro

a las Tiendas fisicas Mayoristas a las que concurren los consumidores por compras de volumen

7.1.2. Competencia Directa:

e Cortinas Roller Bahia : https://es-la.facebook.com/rollerblackoutbahia/

CasaRoller:https://www.casaroller.com.ar/trabajos/buenos-aires/cortinas-blackout-en-

bahia-blanca

e Casa Roller-https://www.instagram.com/cortinas roller bahiablanca/?hl=es

e Roller black https://www.facebook.com/rollerblackbahia/

e Decortinas-https://www.facebook.com/pages/category/Product-service/Decortinas-
2038481459701820/
e Decortinas- https://instagram.com/decortinasbb?igshid=YmMyMTA2M2Y =

e MR cortinas https://instagram.com/mrcortinashahia?igshid=YmMyMTA2M2Y =
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Easyroll-https://www.facebook.com/easyroll/

Easyroll- http://www.easyroll.com.ar/

Leo Cortinas- https://www.facebook.com/LeoCortinados/

Ernesto Cristi- pagina web: https://www.ernestochristy.com.ar/

7.1.3. Competencia Indirecta:

Benchmark de otras ciudades:

e www.rollershow.com.ar/

e www.rollermotion.com.ar/

e wWww.tuiss.com.ar

e www.artwindows.com.ar/

e Www.amomiscortinas.com.ar/
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CAPITULO VIII

8. ESTRATEGIAS PARA IMPLEMENTAR NUEVOS CANALES DE VENTA

8.1 Carrito de la P4gina web:

Se selecciond la Plataforma de comercio electronico de WooCommerce (para WordPress) ya
que opera como un complemento para sitios web desarrollados en WordPress. Es una solucion

flexible y popular que permitird a la empresa crear su tienda en linea de manera efectiva.

e Al ser un plugin de WordPress, WooCommerce se integra facilmente con el sistema de
gestion de contenido mas utilizado brindando acceso a una amplia gama de funciones y
flexibilidad.

e Ofrece un alto grado de personalizacion, por lo que se podra ajustar el disefio a la pagina
web actual, y personalizar el proceso de compra segun las necesidades que requiera el carrito
de compras de BYG Cortinas Roller, como asi también las pasarelas de pago, integracién
con servicios de envio, y mas

e Por ultimo, cuenta con muy buenas practicas de SEO (Optimizacién de Motores de
Busqueda), lo que facilitara que la tienda en linea de BYG Cortinas Roller sea visible en los
resultados de busqueda.

Con ladebida personalizacién y atencion a las necesidades especificas de BYG Cortinas Roller,

WooCommerce puede ser una opcidn efectiva para impulsar el comercio electrénico.

Su disefio y usabilidad serd intuitivo y facil de usar con el propdsito de aumentar la tasa de

conversion. Los clientes deben poder agregar y eliminar productos de manera sencilla.

También es importante que la navegacién sea fluida en dispositivos moviles. Se ofreceran

promociones exclusivas para clientes que compren a través de la pagina web, incentivando asi

las compras directas.
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Un ejemplo del carrito de compras:

llustracion 10-Cotizador ideal

— & Tienda oficial
: B&G
i CORTINAS ROLLER
s COMO TOM
TIENDA ONLINE EA
MEDIDAS CORRECTA

O

Tenés que medir el ancho del marco de
la ventana y afladirle 10cm a cada lado

BLACKOUT ‘
ENTE
— ] Tienda oficial
" B&G
: CORTINAS ROLLER
TIENDA ONLINE ) iRt Pk g

ALTO:

INGRESA £L ALTO TOTAL

200M Y

A
CENTIMETROS L2

Tenés que medir el alto del marco de
la ventana y afiadirie 10cm a cada lado

BLACKOUT SIGUIENTE »»>

._——‘ B&G 9 tienda oficial
‘ CORTINAS ROLLER e
TIENDA ONLINE v-t'm‘l

MEDIDAS

TOMAR LAS

DRRECTAMENTE?

ANCHO: ALTO:
vascsd
A A
’ 170 o [ 180 v

BLACKOUT

Fuente: elaboracién propia
Una vez en marcha y pasados los primeros 3 meses se pondrd en marcha el “Programa de
Fidelizacion”, para recompensar a los clientes que eligen la pagina web para realizar sus

compras recurrentes.
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8.2. MercadoL.ibre como Canal de Ventas:

Se creara una tienda oficial en MercadoLibre para BYG Cortinas Roller, compuesta por
descripciones detalladas de los productos, palabras claves y se utilizaran imagenes de alta
calidad para mejorar la visibilidad en las busquedas de los usuarios. Los precios deberan
mantenerse de manera coherente en todas las plataformas.

Aprovecharemos las herramientas de promociones y descuentos que ofrece MercadoL.ibre para
atraer a mas clientes, ofreciendo ofertas exclusivas para los compradores de esta plataforma.
Tanto para el Whatsapp de la pagina web como en la tienda de mercado libre se establecera un
sistema eficiente de atencion al cliente para responder rapidamente a las consultas y brindar un
servicio de calidad, y asi poder ofrecer una atencion personalizada para resolver dudas y

generar confianza en los compradores.

llustracion 11-Mercado libre

— 2y

© WASHINGTON 169 169 >

Cortina Roller Eclipse Zebra Duo 160 X 200

$ 93.000
en 12x $ 18.6697¢

Ver los medios de pago

Llega gratis entre el 29 dic. y 3 ene.

s despuées de t ompr

jUltima disponible!

8.3. WhatsApp Business:

La cuenta de WhatsApp Business para BYG Cortinas Roller, contendra todos los detalles de la
empresa, incluyendo horarios de atencion y la ubicacion, informacion sobre productos, precios
y opciones de pago.

La comunicacion con los clientes debera ser rapida y efectiva, creando respuestas automaticas
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y mensajes predefinidos para agilizar y mejorar la experiencia del cliente, pero sosteniendo la
personalizacion y asesoramiento cuando asi lo requieran.

WhatsApp Business se utilizara para enviar confirmaciones de pedidos, actualizaciones de
envio con un tono profesional y amigable.

Ademas mediante el catalogo se dara la posibilidad de permitir a los clientes realizar compras
directamente a traves de WhatsApp.

También se crearan ofertas exclusivas para clientes que realicen compras a través de
WhatsApp, incentivando la venta directa desde este canal.

Este canal también permite recopilar comentarios y opiniones para medir la satisfaccion del
cliente y realizar mejoras continuas.

Como complemento se evaluard publicitar en Google Ads, es uno de los canales de venta
utilizado por los anunciantes que puede usarse como canal de ventas y también para atraer
clientes para el sitio web. Otro canal de ventas promovido por Google es Google Shopping
gue muestra productos que estan a la venta de forma online y promovidos a través de Google
Ads. Los productos aparecen encima de los resultados organicos en el buscador, aparece foto,
descripcion del producto, precio y tienda que la oferta.

Por ultimo, y no menos importante, se utilizara la herramienta de analisis de Google Anlaytics
y WooCommerce Analytics para evaluar el rendimiento de cada canal y ajustar las estrategias
en consecuencia, realizando un seguimiento de las métricas clave, como tasas de conversion,
trafico y satisfaccion del cliente.

Esta propuesta de Marketing Multicanal sera desarrollada paulatinamente y de manera tal que
abarque todos los canales seleccionados, asegurandonos de mantener una presencia coherente

y efectiva.
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CAPITULO IX

9. FLUJO DE FONDOS

9.1._Analisis de rentabilidad y evaluacion del proyecto

En esta instancia, habiendo recopilado la informacion necesaria para llevarlo a cabo, se
procedera a realizar un analisis de rentabilidad y evaluacion del proyecto para cada canal
de venta, incluyendo la venta directa, WhatsApp Business, Mercadolibre, marketplace de
Facebook y el sitio web, considerando que el objetivo es que el sitio web se convierta en
el principal canal de ventas.. Esto implica estimar de manera detallada los costos, tanto los
iniciales como los operativos durante la actividad, asi como los ingresos y otros datos

previamente discutidos, representados en valores numeéricos reales y en la moneda actual.

9.2 Descripcidn del Proyecto:

El proyecto se centra en la expansion de los canales de venta del ecommerce de BYG
Cortinas Roller, con el objetivo de aumentar la visibilidad de la marca y captar nuevos
clientes a través de diferentes plataformas y estrategias de marketing digital.

9.3 Canales de Venta
e Venta Directa
La venta directa implica la comercializacion y venta de los productos de BYG Cortinas Roller

a través del equipo de ventas que interactla directamente con los clientes.

e Analisis de Rentabilidad:
Ingresos: Los ingresos provienen de ventas realizadas por el equipo de ventas en eventos,
expo-ferias, demostraciones de productos y presentaciones personalizadas.
Costos Operativos: Incluyen salarios, comisiones, y gastos relacionados con la organizacion
de dichos eventos y actividades de marketing directo.
Rentabilidad: La rentabilidad depende de la efectividad de las estrategias de ventas, los costos

asociados y la calidad del servicio al cliente.
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e WhatsApp Business
Permite a BYG Cortinas Roller interactuar directamente con los clientes a través de mensajes,

facilitando el proceso de compra.

Andlisis de Rentabilidad:

Ingresos: Los ingresos provienen de las ventas realizadas a través de conversaciones en
WhatsApp Business.

Costos Operativos: Incluyen el tiempo y recursos dedicados a la gestion de la cuenta, atencion
al cliente y seguimiento de las conversaciones.

Rentabilidad: Depende de la capacidad para convertir las interacciones en ventas y la eficacia

en la gestion de la plataforma.

e Mercado Libre
Andlisis de Rentabilidad:
Ingresos Estimados: provenientes de las ventas que se realizaran a través de Mercado Libre,
descontando las comisiones y tarifas del sitio.
Costos Operativos: Incluiran tarifas de publicacion, comisiones por ventas y posibles costos
adicionales por servicios complementarios.
Rentabilidad: A pesar de las tarifas, puede generar ingresos significativos debido a la gran

base de usuarios y la exposicién a nuevos clientes.

e Marketplace de Facebook (Principal)
Principal canal de ventas actual, permite la comercializacion y venta de productos directamente
a traveés de la plataforma de Facebook.
Anélisis de Rentabilidad:
Ingresos: Son altos debido a la amplia base de usuarios y la funcionalidad de compra integrada.
Costos Operativos: Incluyen tarifas de transaccion y posibles gastos en publicidad para
aumentar la visibilidad.
Rentabilidad: Es alta debido a los ingresos significativos y los costos operativos relativamente

bajos.

e Sitio Web (Objetivo)
Se busca convertir el sitio web de BYG Cortinas Roller en el principal canal de ventas,

ofreciendo una experiencia de compra completa y optimizada.
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Analisis de Rentabilidad (Proyectado):

Ingresos: Se espera que los ingresos aumenten a medida que el sitio web se convierta en el
principal canal de ventas.

Costos Operativos: Incluiran gastos de desarrollo y mantenimiento del sitio, marketing digital
y atencion al cliente.

Rentabilidad: Dependera del éxito en la atraccion de trafico, la conversion de visitantes en

clientes y la retencion de clientes.

9.4. Analisis de Rentabilidad:

1. Punto de Equilibrio: Se calcula el nivel de ventas necesario para cubrir todos los costos
fijos y variables, determinando el punto en el cual el proyecto comienza a generar
utilidades.

2. Flujo de Caja: Se proyecta el flujo de efectivo del proyecto, considerando tanto los
ingresos como los gastos, para determinar la liquidez del negocio en diferentes periodos
de tiempo.

3. Tasa Interna de Retorno (TIR): Se calcula la TIR del proyecto para evaluar su
rentabilidad en comparacion con otras alternativas de inversion. Una TIR positiva
indica que el proyecto generara un retorno superior al costo de capital.

4. Valor Actual Neto (VAN): Se calcula el VAN del proyecto, descontando los flujos de
efectivo futuros al valor presente utilizando una tasa de descuento apropiada. Un VAN

positivo indica que el proyecto agrega valor a la empresa.

9.5 Evaluacion del Proyecto:

1. Factibilidad Financiera: Se evalla si el proyecto es financieramente viable y si los
ingresos proyectados son suficientes para cubrir los costos y generar utilidades
consistentes en el tiempo.

2. Riesgos y Mitigacion: Se identifican los riesgos asociados con el proyecto, como la
competencia, los cambios en las tendencias del mercado y los costos imprevistos, y se
proponen estrategias para mitigar estos riesgos.

3. Beneficios Adicionales: Se consideran los beneficios adicionales que el proyecto puede
aportar a la empresa, como el fortalecimiento de la marca, la expansion del mercado

objetivo y la mejora de la experiencia del cliente.
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9.6 Proyeccion flujo de fondos del proyecto por canal de ventas

Tabla 5-Proyeccidn flujo de fondos del proyecto en términos reales

Ano 0 Afo 1 ANo 2 Afo 3 Ano 4 ANo 5
Venta Directa | -$500.000 | $800,000 | $1,000,000 | $1.200.000 | $1.400.000 | $1,600,000
WhatsApp -$200.000 | $300,000 | $400,000 | $500,000 $600000 $700,000
Business
Mercado Libre | -$300.000 | $400,000 | $500,000 | $600,000 $700,000 $800,000
Mercado de
-$1.000.000 | $2.000.000 | $2.500.000 | $3.000.000 | $3.500.000 | $4.000.000
Facebook
Sitio Web -$1.500.000 | $2,500,0 | $3.000.000 | $3.500.000 | $4.000.000 | $4.500.000
(Objetivo)
Ingresos $0 $50,000 | $60,000 $70,000 $80,000 $90,000
Publicitarios
Otros Ingresos $0 $20,000 $25,000 $30,000 $35,000 $40,000
Costos de
y $0 -$200.000 | -$250.000 | -$280.000 | -$300.000 -$320.000
Produccion
Costos de
. $0 -$100.000 | -$120.000 | -$140.000 | -$160.000 -$180.000
Marketing
Costos de
$0 -$50.000 | -$60.000 | -$70.000 -$80.000 -$90.000
Ventas
Otros Costos $0 -$30.000 | -$40.000 | -$50.000 -$60.000 -$70.000
Operativos

Fuente: elaboracion propia

Notas sobre el Flujo de Fondos:

Ao 0: Representa el afio inicial en el que se realizan las inversiones iniciales en cada canal de
venta. Los valores negativos indican gastos asociados con el desarrollo y lanzamiento de cada

canal, expresados en la moneda local (ARS).
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Afios 1-5: Se proyectan los ingresos y costos asociados con cada canal de venta. Los valores
positivos representan ingresos netos (ingresos menos costos operativos) para cada canal,

expresados en la moneda local (ARS).

Venta Directa, WhatsApp Business y Mercado Libre: Se espera que estos canales generen
ingresos consistentes a lo largo del tiempo, con un crecimiento gradual a medida que se

establecen y expanden.

Marketplace de Facebook: Siendo el principal canal de ventas actual, se espera que genere
ingresos significativos desde el primer afio y que mantenga un crecimiento estable a lo largo

del tiempo.

Se proyecta un crecimiento progresivo en los ingresos a medida que el sitio web se convierte
en el principal canal de ventas. Se espera que los ingresos aumenten significativamente a

medida que se implementen estrategias para atraer trafico y mejorar la experiencia del usuario.

Este flujo de fondos proporciona una vision general de como se espera que evolucione la
situacion financiera del proyecto a lo largo del tiempo, lo que permite una mejor planificacion
y toma de decisiones en relacion con la ampliacion de los canales de venta del ecommerce de
BYG Cortinas Roller.

Tras un minucioso andlisis de todas las variables asociadas al negocio, se evidencia que, a pesar
de los desembolsos generados por el proyecto, estos son constantemente superados por los
ingresos en todos los lapsos establecidos. Este hallazgo prometedor indica claramente que el
proyecto posee un potencial significativo para generar utilidades y amortizar sus costos

operativos.

No obstante, para proporcionar una vision completa de la rentabilidad del proyecto,
calcularemos tanto el Valor Actual Neto (VAN) como la Tasa Interna de Retorno (TIR). Estos
dos indicadores nos ayudaran a evaluar la viabilidad financiera del proyecto a lo largo del

tiempo.
Tasa de Descuento

La tasa de descuento representa el rendimiento minimo que el inversionista espera obtener para
recuperar su inversion inicial, cubrir los costos y obtener beneficios. Se trata de la tasa de
interés que se aplica para llevar los valores futuros al presente, y por debajo de esta tasa, la
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inversion en el proyecto no resulta rentable, ya que no logra recuperar la inversion inicial. La

rentabilidad esperada se considera positiva si supera la tasa de descuento.

Se han evaluado diversas tasas de descuento (denotadas por "k"), asi como distintos escenarios
posibles, con el fin de identificar aquella que se ajuste de manera Optima a las caracteristicas

del proyecto.

Tabla 6-Tasas de descuento consideradas para calcular el valor actual neto del proyecto

K VAN
10% $2,908,807.607
20,00% $2,275,244.69
30,00% $1,574,084.69 7
30,2% $0,00
50,00% -$952,513.86
100,00% -$500,000.00

Fuente: elaboracién propia

Finalmente, la tasa seleccionada fue del 10%

Calculo del Valor Actual Neto (VAN):

Para calcular el VAN, descontaremos los flujos de efectivo neto proyectados a una tasa de
descuento adecuada, que refleje el costo de oportunidad de los fondos invertidos. Suponiendo

una tasa de descuento del 10%, calculamos el VAN de la siguiente manera:

Flujo de E fectivo Neto
(1 + tasa de descuento)®

VAN =% (

) — Inversion Inicial

Donde:

e Flujo de Efectivo Neto es el flujo de efectivo neto proyectado para cada afo.
e Tasa de descuento es la tasa de descuento, en este caso, 10%.
e nes el afo correspondiente.

e [nversion Inicial es la inversion inicial del proyecto.

55



Luego, calculamos el VAN:

_ — 500.000 800.000 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000
POR_:'L+ﬂ,1]='+f_1-n_1]l+('1—n_uﬂ+(1-n.ui= (1+0,1) (1+01)5
— 500.000 200.000 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

POR = 1 S v i A vy i A o R A W T W R W TV

POR =~ — 500,000+ 727 ,272,73 + 826 ,446.28 4+ 902 , 655.49 + 956 , 354,92 +
996 ,078.18

Por lo tanto, el Valor Actual Neto (VAN) del proyecto es aproximadamente $2,908,807.60

Célculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR):

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de descuento que hace que el VAN del proyecto

sea igual a cero. Utilizando métodos numericos, calculamos la TIR como sigue:

0 v (Ffujo de E fectivo Neto

— (1+TIR)" ) — Inversion Inicial

Donde:

e Flujo de Efectivo Neto es el flujo de efectivo neto proyectado para cada afio.
e TIR es la Tasa Interna de Retorno.
e nes el afo correspondiente.

e [nversion Inicial es la inversion inicial del proyecto.

Al calcular la TIR, encontramos que es aproximadamente 21.86%.

Conclusiones:

e EIl Valor Actual Neto (VAN) del proyecto es positivo, lo que indica que el proyecto
agrega valor a la empresa.

e La Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto es del 21.86%, lo que significa que el
proyecto generara un retorno del 21.86% sobre la inversion inicial.

e Basado en estos resultados, el proyecto de ampliacién de los canales de venta del
ecommerce de BYG Cortinas Roller seria financieramente viable y rentable a lo largo

del tiempo.

56



9.7. CARTA GANTT

Una vez que la estrategia ha sido respaldada tras una evaluacion econdémica exhaustiva y se
han priorizado los proyectos a realizar, se procede a elaborar una Carta Gantt. Esta herramienta
proporciona un panorama detallado de los plazos para la implementacion de la estrategia.

Esta carta Gantt incluye actividades detalladas para cada etapa del proyecto, como
investigacion de mercado, analisis de la competencia, desarrollo e implementacion de

estrategias, capacitacion del personal, pruebas y ajustes, y el lanzamientodel sitio web.
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CONCLUSIONES
Tras analizar detenidamente la rentabilidad y factibilidad para BYG Cortinas Roller, se pueden
extraer varias conclusiones claves que ofrecen una vision integral de las expectativas de
crecimiento y distribucion de ingresos en los proximos 5 afios.
Diversificacion de Canales: La estrategia de diversificacion de canales se presenta como un
pilar fundamental en las proyecciones. Se observa un equilibrio planificado entre las ventas en
la tienda online, ventas directas, Mercado libre, whatsapp business y otros canales. Esta
diversificacion no solo reduce la dependencia de un solo canal, sino que también aprovecha las
oportunidades unicas que cada canal puede ofrecer.
Crecimiento Sostenido: Las proyecciones indican un crecimiento constante en los ingresos a
lo largo de los 5 afios analizados. Este aumento sugiere una respuesta positiva del mercado a
los productos de BYG Cortinas Roller y respalda la efectividad de las estrategias de marketing
y ventas implementadas o a implementar.
Enfasis en la Tienda Online: Se destaca el papel significativo de la tienda en linea como un
canal de ventas clave. El crecimiento pronunciado en este canal puede indicar una creciente
preferencia del consumidor por la conveniencia de las compras en linea. Reforzar las
inversiones y estrategias especificas para este canal podria ser beneficioso para capitalizar esta
tendencia.
Analisis de Rendimiento por Canal:
Es esencial realizar un analisis detallado del rendimiento de cada canal para identificar areas
de mejora y oportunidades no exploradas. Ajustar estrategias segun los resultados especificos
de cada canal permitira una adaptacion agil a las cambiantes dinamicas del mercado.
Las proyecciones de ventas enfocadas en la expansion hacia Mercado Libre y WhatsApp
Business revelan un potencial significativo para fortalecer la posicion de BYG Cortinas Roller
en el mercado. Estos nuevos canales ofrecen oportunidades Unicas y estratégicas que
complementan la presencia en otros canales tradicionales.
Crecimiento exponencial en Mercado Libre: La inclusion de Mercado Libre como canal de
ventas proyecta un crecimiento exponencial, aprovechando la amplia base de usuarios y la
confianza que este marketplace ha ganado. La visibilidad aumentada y la accesibilidad global
ofrecen una ventaja competitiva, especialmente para captar a consumidores que buscan
opciones convenientes y confiables.
Comunicacion Directa y Personalizada en WhatsApp Business: La integracion de
WhatsApp Business como canal de ventas refleja la comprension de BYG Cortinas Roller

sobre la importancia de la comunicacién directa y personalizada con los clientes. Este canal no
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solo facilita el proceso de compra, sino que también permite construir relaciones solidas
mediante la interaccion directa, proporcionando un valor agregado a la experiencia del cliente.
Sinergia entre Canales Tradicionales y Nuevos Canales: La combinacion de canales
tradicionales con Mercado Libre y WhatsApp Business demuestra una estrategia integral. Esta
sinergia permite llegar a una audiencia diversa y abordar las distintas preferencias de compra
de los consumidores. La coexistencia de canales en linea y offline contribuye a la creacion de
una presencia omnicanal, aumentando la adaptabilidad del modelo de ventas.

Monitoreo Continuo y Adaptacion: Aunque las proyecciones son alentadoras, se recomienda
un monitoreo constante de las métricas de rendimiento en ambos canales. La adaptacion agil a
las tendencias del mercado y la retroalimentacion de los clientes es esencial para optimizar la
eficacia de las estrategias y maximizar el retorno de inversion.

Inversion en Experiencia del Cliente: La atencidn a la experiencia del cliente en Mercado
Libre y WhatsApp Business se posiciona como un elemento crucial. La inversion en la calidad
del servicio, la rapidez en las respuestas y la facilitacion del proceso de compra contribuiran
directamente a la satisfaccion del cliente y, por ende, a la fidelizacién y recomendacion.

En conclusion, la incorporacion de Mercado Libre, WhatsApp Business y la mejora de la tienda
online, como nuevos canales de ventas para BYG Cortinas Roller presenta una oportunidad
emocionante para ampliar la presencia en el mercado y ofrecer una experiencia de compra mas
conveniente y personalizada. Al mantener un enfoque proactivo y adaptable, BYG Cortinas
Roller puede capitalizar plenamente el potencial de estos canales emergentes y consolidar su

posicién como lider en la industria de cortinas roller.
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RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS:

Pregunta 1:

GEMERO

@ FEMENIND
@ MASCULINOD
El 63% de las personas encuestadas son de sexo femenino.
Pregunta 2:
EDAD
@ Z0-35
@ 36-50
®51-65

El 47,1% de los encuestados son personas entre 36 y 50 afios de edad, y forman parte del
segmento que realizan una reforma sustancial en sus viviendas lo cual adquieren sus cortinas

roller por primera vez o bien modernizan su decoracion obteniendo nuevas.

ElL 38,2% son personas entre 51 y 65 afios de edad, lo cual no indica que este segmento esta
reemplazando el producto por una cortina roller.
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En menor porcentaje el 14,7% de los encuestados son personas jovenes entre 20 y 35 afos de
edad, los cuales estan adquiriendo el producto como novedad para su ler vivienda propia o

rentada.
Pregunta 3:

e zona céntrica 38%
e periferia 50%

e zona cercana a bahia blanca 12%

El 50% de los encuestados viven en la periferia de Bahia Blanca, mientras que el 38% vive en
zona centro y solo una pequefia parte son clientes de las zonas aledafias a Bahia Blanca, como

lo son Monte hermoso, Punta Alta, Sierra de la VVentana, etc

Pregunta 4:

LUGAR DOMNDE VIVE

@ CASA
@ DEFPARTAMENTC
Centro Médico

@ Duplex

El 88,2 % de las personas encuestadas contesto que el lugar donde vive es casa, lo que nos da
el indicio que la mayoria podria poseer mas de 5 ventanas en su vivienda, y podrian estar

dispuestas a gastar parte de sus ingresos para equiparla con cortinas roller.
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Pregunta 5:

CANTIDAD DE VENTANAS

o

14 (2075 %)
10 (14,7 %)
10
T(10.3 %)
G (8,8 %)
T4 5074 %)
5 awew
3044 %)
2(2.8%) 2 (2.9 %) 2[29 22,9 520(2,0 %)

. 11,5 %) 1(1,5% 11,5 %13{1,5 %

. l l l T g

20 Dos

El 20% de los encuestados cuentan con 6 ventanas en el lugar en donde viven, lo que nos da el
indicio de que viven en casas y estarian dispuestos a invertir en cortinas roller para equipar las

mismas.

Pregunta 6:

¢ TIENE CORTINAS TRADICIONALES?

® =
& nND

© Antes si, ahosa reller de byg!
é @ Plasticas
: @ Unas rollers otras de gasa
@ Tradicional y roller

@ HNinguna
@ Black out

Los resultados de esta pregunta indican que més del 42,6% de las personas encuestadas tiene
cortinas roller en su casa, esta informacion es importante porque refleja que el producto es
consumido y tiene mucha aceptacion.
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Pregunta 7:

;POR QUE CANAL COMPRO SU CORTINA?

@ PAGINA WEE
@ MERCADD LiIBRE @ Recomendacion
TIENDA FISICA @ Hechas a mano
@ MARKETPLACE @ Recomendado
@ VENTADIRECTA @ las colocd el duefio (alquilo)
@ FUE UN REGALC @ Por recomendacion

& NETAGRAM @ Me pasaron el contacto
B FACEROOK @ Yavenian
@® Molosé
HER
A23VW

El 25% de las personas encuestadas respondieron que las adquirieron a través de la venta
directa, el 20% a través de una tienda fisica, otro 22 % han adquirido a través de marketplace
y facebook, y en un porcentaje mas pequefio por mercado libre e instagram, lo cual podemos
deducir que hay una tendencia en que algunos clientes necesitan ver las cortinas exhibidas para
poder elegir correctamente, pero a su vez otra parte se inclinan por la compra online a través
del asesoramiento personalizado por los diferentes medios, pero desde la comodidad de su
hogar y sin tener que dirigirse a otro lado, lo cual le permite tener una correcta eleccion y

conformidad del producto.

Pregunta 8:

¢CAMBIARIA SU CORTINA TRADICIONAL POR UNA MAS MODERNA? En caso de respuesta
afirmativa, mencionar por cual.

@ Roller (plackout 0 sunscreen)

@ zebra o eclipse

@ Bandas Verticales

@ Paneles Orientales

@ MNo las cambiaria

@ Tengo blackout

@ estan instaladas blackout

@ Tengo cortlinas Roller y no las cambiaria
@ No tengo cortina tradicional

El 69,1% de las personas encuestadas respondieron que estarian dispuestos a cambiar sus
cortinas tradicionales por unas cortinas roller, lo que nos da el indicio de que el producto tiene
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una repercusion positiva en el mercado de decoracion del hogar y en las preferencias de los

consumidores.

Pregunta 9:

:{QUE MOTIVO A LA COMPRA DE SUS CORTINAS?

@ TEMER PRIVACIDAD

@ TEMER UNA DECORACION A LA
MODA

@ FACILIDAD DE LSO

@ ELOQUEAR LA ENTRADA DE LUZ
DEL S0L

@ Todos

Los resultados de esta pregunta indican una marcada tendencia de que adquieren las cortinas
para bloquear el paso de la luz, y por su atributo de preservar las temperaturas tanto en verano
como invierno. Sin embargo se debe considerar que el 22,1 % optan por tener privacidad y el
otro 22,1 % por tener una decoracion a la moda, lo que nos indica que los gustos y preferencias

varian segun la funcionalidad de las cortinas.

Pregunta 10:

QUE ATRIBUTOS SOM IMPORTANTES PARA UD?

@ CALIDAD EM LOS MATERIALES

@ ANPLIA GAMA DE TELAS ¥ COLORES
@ FRECIO

@ GARANTIA

@ MODELOS

@ Precio y calidad
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Un 52,9% identifican a la calidad de los materiales como el atributo mas importante al
momento de adquirir las cortinas para su casa, el precio esta ubicado en 2do lugar, por lo que
se concluye que el segmento busca adquirir el producto teniendo en cuenta tanto la calidad

como el costo del mismo.
Pregunta 11

£50S DE COMPRAR OMLIME HABITUALMENTE?

@ sl
@ o

© A veces

Una fuerte tendencia a la compra online nos hace pensar en la personalizacion del producto a
través de la tienda online y el asesoramiento son indispensables para seguir en el camino que

eligen los consumidores.

Pregunta 12

¢PREFERIRIA COMPRAR ONLINE A TRAVEZ DE UN CARRITO DE COMPRAS WEB O
ASESORAMIENTO PERSONALIZADO?

@ CARRITO DE COMPRAS
@ ASESORAMIENTO PERSONALIZADO

Claramente el 85,3 % de las personas encuestadas no han tenido una buena experiencia de

compra a través de una pagina web, dado que en la mayoria de los casos no encuentran esa
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personalizacion que requiere el producto por lo que se hace dificil la eleccion de telas y colores,
como también el asesoramiento técnico en cuanto a la correcta toma de medidas y su

instalacion.

Pregunta 13

S| TUVIERA QUE COMPRAR CORTINAS PARA SU HOGAR,; COMO REALIZARIA LA BUSQUEDA DE
ESTE PRODUCTO?

@ INTERNET

@ REDFS SOCIALES

@ REVISTA DE DECORACION
@ LOCAL COMERCIAL

@ For recomendacion

20,9%

@ Contscio recomendado directo?
@ Consultando personalmente
@ Referencia comercial

Tanto el 40,3% que realizan la basqueda de las cortinas roller por internet como el 29,9% que
lo hacen a través de las redes sociales, éstos nimeros nos indican que hay una fuerte tendencia
a la compra online, pero el 20,9% aun nos indica que no obtienen el asesoramiento necesario

para confiar plenamente en la compra a través de internet.

Pregunta 14

(COMOD PREFERIS REALIZAR LOS PAGOS ONLIME?

@ TARJETA DE CREDITCWDEBRITO
® VERCADD PAGD
 TRANSFERENCIA

. ABONAR CONTRAEMNTREGA
@ Me daigual el medio de pago
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En ésta pregunta el 36,4% de los encuestados eligen abonar con tarjeta de crédito/débito, el
9,1% por mercado pago Yy el 24,2% por transferencia. Los pagos virtuales adquieren magnitud
con el correr de los afios debido a que hoy en dia lo virtual cada vez se vuelve mas seguro.
Aunque un 28,8% nos indican que abonar contraentrega nos asegura que el producto llega
primero, se chequea y luego con mayor conformidad se abona. En todos los casos el cliente

puede optar por la opcion que mas le convenga y confie.

Pregunta 15

¢COMPRAS HABITUALMENTE EN TIENDAS RECOMENDADAS POR UN AMIGO?

® 3
@ NO

Una gran mayoria como lo es el 89,6% de los encuestados respondieron que habitualmente
entran a una tienda online cuando se las recomienda un amigo o conocido, lo cual nos indica
que el segmento de consumidores no requiere de realizar una busqueda exhaustiva para la

compra de sus cortinas.

CONCLUSIONES DE LAS ENCUESTAS

El mercado de cortinas roller, enfocado en el comercio online, responde a las demandas de
consumidores especificos: jefes de hogar de entre 25 y 65 afios que buscan confort, privacidad
y un toque estético en sus viviendas. Las encuestas indican que estos consumidores estan
dispuestos a comprar cortinas en linea, siempre y cuando la instalacién coincida con las

iméagenes del catalogo virtual.

La tendencia hacia las cortinas roller es notable, sugiriendo la necesidad de implementar
cotizadores web eficaces para este tipo de productos. La arquitectura moderna, con un enfoque
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en la luminosidad y disefios amplios, ha aumentado la demanda de cortinas, especialmente en

edificaciones con 8 a 10 ventanas en promedio.

La globalizacion ha estandarizado las tendencias en decoracién, y aungue hay opciones
similares en todo el mundo, los expertos insisten en que las cortinas roller no tienen reemplazos
directos. Aunque algunos edificios emplean sistemas de proteccion externa, no satisfacen
completamente las necesidades que ofrecen las cortinas.

Desde hace mas de 20 afios, el mercado ha introducido modelos europeos de cortinas y
persianas, junto con telas avanzadas que ofrecen diversas funciones, desde repeler temperaturas

extremas hasta garantizar privacidad.

Con el crecimiento acelerado de la construccion, se estima una demanda de al menos 6 cortinas
por departamento y de 10 a 12 en una casa estandar. En resumen, el sector de cortinas tiene un
futuro prometedor debido al auge constructivo y la falta de alternativas que cumplan las

expectativas de los consumidores, lo que presenta oportunidades positivas para el negocio.

CONCLUSIONES DE LAS ENTREVISTAS

Por medio de nuestro anélisis quedd demostrado que el comercio electrénico en la venta de
cortinas roller resulta una herramienta complementaria para los locales presenciales un buen
potenciador para atraer nuevos clientes, fidelizar y comunicar. Atendiendo las necesidades de

distinto publico y a través de distintos canales.

El comercio electrénico lleg6 para quedarse, no compite, sino que potencia la venta presencial
logrando amplificar el alcance de la comunicacidn, fortaleciendo el vinculo con la comunidad
virtual donde si bien como las encuestas nos revelan la mayoria de los consumidores prefieren
comprar de forma presencial, también siguen en sus redes paginas recomendadas, conocen
nuevas marcas e interactian y se enteran de los nuevos modelos, promos y lanzamientos de

forma virtual.

Es un sistema de comercializacion que se va mantener de acuerdo pasen los afios por el contexto
que estamos atravesando y permite federalizar la venta, a cualquier punto del pais sabiendo que

comprar pagar enviar y recibir cortinas roller implica solamente un par de clicks.
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ANEXO |

ENCUESTA:

Para nuestro trabajo realizamos las encuestas desde el punto de vista del consumidor en un

formulario de google y lo enviamos por WhatsApp.

Cuestionario:

I. GENERO *

FEMENINO
MASCULING

Otro:

2. EDAD*

20 -35
36 -50
51 -65

3. SECTOR DONDE VIVE *

4. LUGAR DONDE VIVE *

CASA
DEPARTAMENTOC

Otro

5. CANTIDAD DE VENTANAS *

k. ¢ TIENE CORTINAS TRADICIONALES? *

51
MNO

Otro:
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7. iPOR QUE CANAL COMPRO SU CORTIMNA? =

| PAGINA WER
'MERCADO LIBRE
' TIENDA FISICA

| MARKETPLACE

| VEMTA DIRECTA FUE
UM REGALD
INSTAGRAM

) FACEBOOK

' Otro:

8. ;CAMBIARIA SU CORTINA TRADICIONAL POR UNA MAS MODERNA? En
caso de respuesta afirmativa, mencionar por cual.

I_:,' Roller (blackout o sunscrean)

[ 1zebra o eclipse

[ I Bandas Yerticales

7y Panelas Orientales

(1 Mo las cambiaria

() Otre:

9. iQUE MOTIVO A LA COMPRA DE 5US CORTINAS? *

() TEMER PRIVACIDAD
() TEMER UNA DECORACION A LA MODA

[ JFRACILIDAD DEUSO
|.:.n BLOGUEAR LA ENTRADA DELUZ DEL 50L

| Otro:
10. QUEATRIBUTOS SON IMPORTANTES PARAUD? =

'_:.' CALIDAD EM LOS MATERIALES

(I AMPUA GAMA DETELAS Y COLORES

IPRECIO

[ ) GARANTIA
[ JMODELOS
| Ortro:



4.

£5035 DE COMPRAR OMLINE HABITUALMENTE?Y =

|:_|S|
|:_|N{]

( iotra:

¢ PREFERIRIA COMPRAR OMNLINE A TRAVEZ DE UN CARRITO DE
COMPRAS WEE O ASESORAMIENTC PERSONALIZADC?

| : |CARRITO DECOMPRAS
| : | ASESORAMIENTO PERSONALIZADD

51 TUVIERA QUE COMPRAR CORTINAS PARA SU HOGAR ; COMO
REALIZARIA LA BUSQUEDA DE ESTE PRODUCTO?

( JINTERMET

(_ )REDES SOCIALES

(" JREVISTA DEDECORACION
(" JLOCAL COMERCIAL

- | Otro:

i COMO PREFERIS REALIZAR LOS PAGOS ONLINE?

| :,'TARJ ETA DECREDITOSDEEITO

( JMERCADO PAGO

| JTRAWSFERENCIA
| :.'hEDNAF‘. COMTRAEMTREGA

| JOtro:

i COMPRAS HABITUALMEMTE EN TIENDAS RECOMENDADAS POR UN
AMIGO?

Marea solo un dvalo.

|:|S|
-:'-ND
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ANEXO 11

ENTREVISTAS

1. ;Como considera usted que se puede evitar el estancamiento de las ventas en las empresas

de decoracién y venta de cortinas?

2. ¢Como lograr el posicionamiento de la marca de una empresa de cortinas?

3. ¢Qué opina acerca de implementar marketing digital?

4. ;Como afectan las medidas gubernamentales, sobre todo en la importacion de materia prima?
5. ¢Cual cree que son las preferencias de los Consumidores?

6. ¢Cual cree que es la mejor herramienta para lograr ser reconocidos en el mercado local?

Respuestas
Proveedor A

1. Para evitar el estancamiento de ventas es importante implementar una estrategia de
marketing, como ser publicidades, redes sociales, esto puede ayudar a generar mayor
visibilidad.

2. En mi opinion es importante contar con una pagina web, y sobre todo tener buenas resefias
en google para tener un buen posicionamiento a la hora de busqueda sobre dicho producto.

3. Me parece lo mas acertado implementarlo, el marketing digital ofrece un buen alcance y
mayor visibilidad.

4. En este momento no afectan las medidas gubernamentales, pero a futuro puede ocurrir lo
contrario.

5. El canal preferido de los consumidores a la hora de comprar es online.

6. La mejor herramienta online para ser reconocidos es la pagina web e instagram.
Proveedor B

1. Ampliando mercados con la busqueda de nuevos clientes Y PUBLICIDAD.
2. Generando mucho contenido para redes sociales, invirtiendo en publicidad.

3. El marketing digital aumenta los canales de venta y posicionamiento de las marcas.
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Considero que, aungue van a aumentar los costos por los impuestos, es beneficioso para
el rubro que se liberen las importaciones, ya que esto permite que ingresen nuevos
insumos, ejemplo nuevas telas, y que se libera un cierto “oligopolio” que existe en el
mercado, donde muy pocos son los que manejan los precios.

Depende del segmento al que nos dirigimos.

Todos son complementarios y necesarios.
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