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INTRODUCCION

Objeto de estudio

El objeto de estudio del presente trabajo es el emprendimiento “Las Poupees”.

El objetivo es proporcionar a dicho emprendimiento un Plan de
Marketing integral para su relanzamiento (ya que operd durante 2019 y
luego se vio interrumpido debido a la pandemia de Covid-19), que le permita
desarrollar con éxito la marca, de forma sustentable y rentable en el tiempo,

ofreciendo a los clientes una nueva propuesta de valor.

El &rea de influencia del emprendimiento es la Ciudad Autbnoma de Buenos
Aires y un sector del area metropolitana norte (Vicente Lépez, San Isidro, San

Fernando).

DY

LAS POUPEES

Fuente: elaboracion propia
La Poupees

Las Poupees es un emprendimiento artistico, artesanal, cuyo objetivo es
brindar accesorios florales que les permitan a las personas reflejar y expresar
sus sentimientos, su personalidad, ya sea en momentos de celebracion y de
compartir social o en momentos de intimidad, en donde uno se quiere

engalanar para uno mismo, verse bien.



La actual linea de accesorios consta de los siguientes productos:

e Tocados de flores para el pelo.
e Coronas de flores para el pelo.
¢ Vinchas de flores para el pelo.
¢ Anillos con flores.

e Pulseras con flores.

e Capelinas y sombreros con flores.
Fuente: elaboracién propia

e Boutonnieres.
La emprendedora creadora de Las Poupees es Maria de la Paz Corte.

La motivacion personal para realizar el presente trabajo es la de poder
colaborar con Maria de la Paz, “Pachi’, para que su emprendimiento se
convierta en un negocio sustentable que permita que sus disefios, sus

productos, su arte, llegue y haga felices a muchas personas.

Fuente: elaboracion propia Fuente: elaboracion propia



RESUMEN EJECUTIVO

Como se menciond en la seccion anterior, el objetivo de este trabajo es
desarrollar para el emprendimiento Las Poupees un Plan de Marketing integral
que le permita relanzar las operaciones comerciales con una estrategia solida

y sustentable en el tiempo.

Para ello, comenzaremos realizando, luego de un marco tedrico

introductorio, un analisis de situacidon general que implique:

Comprender el entorno socio econdémico del emprendimiento,

utilizando para el andlisis la herramienta PESTEL.

- Comprender el mercado objetivo del emprendimiento, utilizando como
disparador del analisis la pregunta ¢en qué negocio se encuentra Las
Poupees? y delimitando geograficamente el alcance operativo a la
Ciudad Auténoma de Buenos Aires y los municipios de Vicente Lopez,
San Isidro y San Fernando de la Provincia de Buenos Aires.

- ldentificar a la competencia y comprender a todos los actores del
sector, utilizando para el analisis el modelo de las 5 fuerzas de Porter.

- Comprender al consumidor del mercado objetivo, utilizando como

fuentes secundarias los datos externos provistos por INDEC y DGEyC

de C.A.B.A. y como fuente primaria un estudio cuantitativo descriptivo

realizado a través de una encuesta online.

Luego proseguiremos realizando un diagndéstico de la situacién, utilizando
las herramientas estratégicas “Analisis FODA” y “Matriz de expansion de
productos y mercado de Ansoff’, lo que nos permitira comprender las
fortalezas y debilidades del emprendimiento para aprovechar las
oportunidades que se detecten en el mercado, las amenazas que debera

evitar o mitigar, y las posibles estrategias de crecimiento a implementar.

Una vez completadas las etapas de andlisis y diagnostico, con la informacion
surgida de dichas secciones, procederemos a definir los aspectos

estratégicos del emprendimiento, lo que implica:



- Construir un modelo de segmentacion del mercado objetivo.

- Seleccionar los segmentos objetivo (“targeting”) que surjan del modelo
de segmentacion.

- Definir las estrategias de diferenciacion y posicionamiento para
materializar una propuesta de valor para los segmentos objetivo.

Utilizaremos en este punto la herramienta Canvas.

Continuaremos definiendo los objetivos y metas para Las Poupees, que se
buscaran alcanzar a traves de la definicion, desarrollo e implantacion del mix
de marketing. El denominado mix implica un conjunto de herramientas
tacticas de marketing, englobadas todas ellas dentro de las siguientes cuatro

variables (también conocidas como las “4Ps” del marketing):

- Producto: en esta variable se detallaran el valor fundamental para el
cliente, los productos reales que ofrece y ofrecera Las Poupees, y el
producto aumentado que ofrece el emprendimiento.

- Precio: en esta variable se hara un estudio de costos, un andlisis de
precios de la competencia y la definicién de precios finales al publico
en base a los dos aspectos anteriores mencionados.

- Plaza: en esta variable se definiran los canales de comercializacion de
los productos de Las Poupees.

- Promocion: en esta variable se definiran las estrategias de

comunicacion del emprendimiento.

Definido el mix de marketing, procederemos a realizar el analisis econémico
y financiero esperado para el emprendimiento, con el fin de determinar la
viabilidad y sostenibilidad del mismo, utilizando las herramientas de andlisis
de proyectos VAN y TIR, y un andlisis del retorno de la inversion realizada en
marketing (ROMI).

Finalmente, encontraremos las conclusiones para el presente Plan de
Marketing, bibliografia de referencia utilizada y un anexo con detalles

técnicos complementarios.



MARCO TEORICO

Los seres humanos, a lo largo de su historia conocida, han buscado y utilizado
distintos elementos, ya sea tomados de la naturaleza como pueden ser
plumas, flores o piedras preciosas, o creados, como coronas, anillos y
collares, con el fin de “engalanar” -poner galano a alguien o algo, adornar
(Real Academia Espafola)- su cuerpo, para expresar su personalidad, su
estatus social, para seducir, para expresar poder. También estos elementos
exponen los rasgos culturales, sociales, politicos, econémicos y emocionales
de las sociedades. Nos arriesgamos a afirmar que es un rasgo que compone

la “esencia” del ser humano.

Este afan de “decoracion”, de distincion, como se ha dicho, ha llevado a la
creacién de distintos elementos, basicos y sofisticados, que se han convertido
en parte de tradiciones sociales, culturales y de expresion de poder. Asi
podemos encontrar que a lo largo de la historia distintos reyes, emperadores,
caciques, referentes culturales, entre otros, han elegido elementos
decorativos personales de toda indole para destacar su posicion social, su
liderazgo, para imponer modas, para demostrar rasgo de su personalidad.
Entre los elementos mas clasicos y tradicionales que se repiten entre las
distintas civilizaciones y a lo largo del tiempo encontramos coronas, cascos,
sombreros, pulseras, collares, anillos, aros, y relojes en tiempos mas
modernos... todas las civilizaciones han desarrollado sus articulos de
decoracion personal. Y estos elementos no eran ni son de uso exclusivo de
las elites. El resto de la sociedad, con menores presupuestos pero igual
aspiracion, han disefiado elementos accesibles “para todo publico” pero que
igualmente cumplian exitosamente el propésito de engalanar su presencia, de

distinguirse (Jijena Sanchez 2011).

En este punto, podemos decir que el “segmento comercial de articulos de
decoracion personal” ha existido a lo largo de toda la historia del ser humano,
y que el mismo se ha ido perfeccionando y extendiendo a medida que se ha

desarrollado el comercio entre pueblos, entre reinados, entre imperios, con la
6



consolidacion de rutas comerciales cada vez mas extensas entre las
principales civilizaciones, hasta llegar a la globalizacién actual, donde impera

un sistema consolidado de economia de mercado e intercambio internacional.

Es en este segmento con mucha historia donde interviene el emprendimiento
“Las Poupees”, aportando articulos de decoracion personal para engalanar a
las personas, para que puedan expresar sus sentimientos, su personalidad,

su estilo, su belleza.

También es importante, para el presente trabajo, reflexionar sobre los eventos
sociales y culturales que las distintas sociedades y civilizaciones han
celebrado a lo largo de la historia, y que también podemos observar como un
rasgo caracteristico del ser humano: la “celebraciéon” (del latin celebratio),
accion de “celebrar” (del latin celebrare), que significa 1. realizar un acto
formal con las solemnidades que este requiere o0 2. Realizar un acto festivo
por algo que lo merece (Real Academia Espafola). Podemos entonces
mencionar las celebraciones de cumpleafios, bodas, carnavales, fechas
patrias, festividades religiosas, etc. En todas ellas los seres humanos suelen
engalanar su presencia acorde a las circunstancias. Es especialmente en
estos momentos de celebracion donde los articulos de Las Poupees pueden

encontrar su mayor demanda.



ANALISIS DE SITUACION

Andlisis de Entorno

En el presente trabajo, para realizar el andlisis del entorno en el que opera el
emprendimiento Las Poupees, utilizaremos el modelo PESTEL (Parada
Torralba 2017), el cual implica realizar un andlisis coyuntural del contexto
operativo del emprendimiento considerando las siguientes variables: politica,

econdmica, socio-cultural, tecnolégica, ecologica y legal.

‘ Socio- 1 (

Politicos Tecnologicos | | Legales

Culturales EC0|6BICOS

l J

Fuente: elaboracién propia en base a Martinez y Sanchez (2019)

Andlisis Politico: Actualmente, la zona de influencia del emprendimiento
atraviesa un periodo de estabilidad politica. La ciudad de Buenos Aires se
encuentra gobernada por el mismo partido politico (Pro) desde el afio 2007,
con gestion vigente de Horacio Rodriguez Larreta hasta 2023. Misma
situacion caracteriza a los partidos de Vicente Lépez -Pro desde 2011 con
gestion vigente de Jorge Macri-, San Isidro -Angel Gustavo Posse desde 1999
con distintas alianzas- y San Fernando -Luis y Juan Andriotti desde 2011 con
distintas alianzas-. A nivel Provincial (Provincia de Buenos Aires) y Nacional
(Argentina) ambos gobiernos son nuevos, comenzando sus gestiones en
diciembre de 2019 -Axel Kicillof y Alberto Fernandez respectivamente-, con
vigencia de gobierno hasta 2023, por lo que no habra recambio politico en el
corto plazo.

Consideramos para este trabajo que el contexto politico no afecta al desarrollo
del emprendimiento, ya que no se basa en relaciones politicas para poder
operar o para comercializar con el Estado. El emprendimiento no tiene previsto

ser proveedor del Estado.



Andlisis econdmico: La economia nacional Argentina se encuentra
atravesando un nuevo periodo de crisis, con caidas en sus principales
indicadores macroecondmicos desde el 3er trimestre de 2019, cuyo impacto
fue potenciado por la pandemia de covid-19. Actualmente los niveles de PIB
se encuentran en los mismos niveles del afio 2009, alrededor de 600 miles de
millones de pesos (medidos a precios de 2004). Al observar el Ultimo periodo
analizado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INDEC) argentino
(3er trimestre de 2020 vs 3er trimestre de 2019), el PIB ha caido -10, 2%,
compuesto de la siguiente forma: Consumo Privado un -14,7%, Consumo
Puablico un -6,5%, la Inversion Fija un -10,3%, las Exportaciones un -17% Yy las
Importaciones un -22%. Con respecto al sector de actividad “Comercio
Mayorista, Minorista y Reparaciones”, en cual se ve incluido el
emprendimiento en analisis, la caida del mismo fue del -2,1% -visiblemente

menor a la caida general de la economia- (INDEC 2020).

Por otro lado, en base al ultimo informe disponible sobre Mercado de Trabajo
correspondiente al ler trimestre de 2020 de la Encuesta Permanente de
Hogares -EPH- (INDEC 2020), que abarca un total de 31 aglomerados
urbanos (28,8 millones de personas), la tasa de actividad se ubic6 47,1%, la

tasa de empleo en 42,2% y la tasa de desocupacion en 10,4%.

Si tomamos el area de influencia del emprendimiento (solamente Ciudad
Auténoma de Bs. As. ya que no se dispone de detalles para los partidos de
Vicente Lopez, San Isidro y San Fernando), encontramos un nivel de actividad
del 56,9% (por encima de la media pais), con una tasa de empleo del 52,1%
(por encima de la media pais) y una tasa de desocupacion del 8,5% (por

debajo de la media pais).

Con respecto a la inflacion, utilizamos como referencia para la misma el indice
de precios al consumidor -IPC- (INDEC 2021), el cual arroja un resultado de
51,1% de variacion interanual (octubre de 2021 vs octubre de 2020). Para el
area de influencia del emprendimiento, la variacion interanual de los precios
(IPCBA) fue del 49,9% -por debajo de la media pais- (INDEC 2021).



En conclusion, a pesar de los numeros complejos de la economia argentina,
vemos que el impacto en el sector de comercio y en la zona de influencia del
emprendimiento es menor al de otras actividades y regiones, lo cual permite
entrever un escenario mas leve para el desarrollo de la actividad econdémica

de Las Poupees.

Andlisis socio-cultural: El ultimo censo oficial realizado en argentina tuvo
lugar en el afio 2010, por lo que para estimar la poblacion actual a fines
estadisticos y de estudio, y como referencia para las organizaciones que
requieran de dicho dato, el INDEC realiza una proyeccion oficial la cual estima
para el afio 2021 una poblacion de 45.800.000 personas, 22.500.000 varones
y 23.300.000 mujeres a nivel nacional. Para la zona de influencia del
emprendimiento, estima unas 3.080.000 personas (1.450.000 varones y
1.630.000 mujeres) para la Ciudad de Buenos Aires, 268.000 personas para
Vicente Lopez, 290.000 para San Isidro y 175.000 para San Fernando (no se
desglosa entre varones y mujeres), dando un total de 3.813.000 personas
para la zona geogréafica donde se desarrolla Las Poupees (INDEC 2021).

El ingreso medio individual de la poblacién con ingresos (total argentina) es
de $ 43.907 pesos segun la ultima EPH (2do trimestre 2021). A continuacion,

se detallan los ingresos medios por decil:

Cuadro 3. Poblacion total segun escala de ingreso individual. Total 31 aglomerados urbanos. Segundo trimestre de 2021
Escala de ingreso Poblacién Ingresos individuales
s Poblacion por Porcentajede 'MOeSCtotal by oontaie sagrosa Ingreso
Desde Hasta decil i por decil il oo medio por medio por
i (en miles) N decil estrato
s S % 3 % S s
1 50 10.000 1.690.740 10,0 9.594.968 1.3 5.675
2 10.000 18.000 1.690.855 10.0 23.303.978 31 13.782
3 18.000 20.000 1.691.129 10,0 32.868.546 44 19.436
< 20.000 25.000 1.690.474 10.0 38.093.535 51 22534 15.357
5 25.000 32.000 1.693.453 10,0 48.630.113 6,6 28717
6 32.000 40.000 1.696.244 10.0 62.134.445 84 36.631
7 40.000 50.000 1.682.516 10,0 74.455.926 10,0 44253
8 50.000 60.000 1.692.363 10.0 92.085.332 124 54.412 40.9%4
9 60.000 85.000 1.691.163 10.0 121.269.518 16,3 71.708
10 85.000 1.010.000 1.688.035 10.0 239.897.595 323 1421186 106.880
Poblacién con
ing s ()@ 16.906.972 58,6 742.333.954 100,0 43.907 43.907
Poblacion sin
ingresos 11.826.320 41,0
No respuesta
individual (%) 139.194 0,5
Poblacion total 28.872.486 100,0
(") La suma del porcentaje de poblacion por decil corresponde al total de poblacion con ingresos.
(®) Las diferancias en los totales de poblacion y de ingresos entre los distintos cuadros se deben al uso de los diferentes
ponderadores correspondientas en cada caso.
(* Con respuesta en & hogar.
Fuente: INDEC, Direccion de Encuesta Parmanente de Hogares.

Fuente: INDEC, Direccion de Encuesta Permanente de Hogares (2021)
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En Argentina, el 40,6% de las personas se encuentra en situacion de pobreza,
de los cuales 29,9% son pobres no indigentes y 10,7% sufren de indigencia
(INDEC 2021).

Para profundizar el andlisis en la zona de influencia del emprendimiento
(C.A.B.A., Vicente LoOpez, San Isidro y San Fernando), al no disponer el
INDEC de un desglose de ingresos por conglomerado desde el 2017,
utilizaremos como referencia los estudios realizados por la Direccién General
de Estadistica y Censos (DCEyC) de la Ciudad Autdnoma de Buenos Aires.
En C.A.B.A. el ingreso promedio per cépita familiar es de $48.205 pesos, y el
ingreso promedio de la ocupacion principal del hogar es de $ 62.519 pesos,
ambos por encima de la media pais. La indigencia en la Ciudad de Buenos
Aires es del 6,4%, por debajo de la media pais, y la pobreza es del 20,5%, por
debajo de la media pais (DCEyC 2021).

Para complementar la descripcién socio-cultural de la poblaciéon objetivo del
emprendimiento, segun surge de los estudios de la DGEyC, podemos indicar
que el 92,3% de las personas viven en hogares no hacinados, la tasa de
asistencia escolar de la poblacién de 4 a 17 afios es del 99%, el 78,7% de la
poblacién adulta (mas de 25 afios) tiene secundario completo, el 47% tiene
cobertura de obra social, el 28,3% cobertura prepaga y el 18% solo cobertura
del sistema publico de salud (DCEyC 2021).

Con este andlisis, podemos observar que la zona en la que opera Las
Poupees tiene mayores niveles de ingresos y mejores indicadores
socioeconémicos con respecto al promedio pais. La Ciudad de Buenos Aires
y la zona metropolitana norte estan entre los aglomerados de mayor poder

adquisitivos de la argentina.

Andlisis tecnoldgico: En la argentina, el 60,9% de los hogares tiene acceso
a una computadora y el 82,9% de los hogares tiene acceso a internet. El
41,4% de la poblacién utiliza una computadora, y el 79,9% utiliza internet. El
84,3% de las personas utiliza celular. En la Ciudad Autébnoma de Buenos
Aires, el 79,9% de los hogares tiene acceso a una computadora, y el 91,8%

11



tiene acceso a internet. El 57,8% utiliza computadora, el 89,3% utiliza internet
y el 90,8% utiliza celular (INDEC 2019).

Estos ultimos nimeros nos muestran que la poblacion en la zona de influencia
del emprendimiento tiene una alta adopcion de las tecnologias de la
informacion y la comunicacién (TIC), muy por encima de la media pais, lo que
la hace mas permeable a la utilizacion de canales de comercializacion

digitales y a la utilizacion de redes sociales.

Andlisis ecologico: La Ciudad Autbnoma de Buenos Aires cuenta con una
Agencia de Proteccién Ambiental, cuyo objetivo es transformar a la ciudad de
Buenos Aires en un modelo de gestion local sustentable. Sus principales

funciones son:

e Proponer politicas y disefiar planes y programas tendientes a mejorar
y preservar la calidad ambiental de la Ciudad de Buenos Aires.

e Proponer e implementar acciones vinculadas a la problematica
ambiental del Area Metropolitana.

e Velar por el cumplimiento de la normativa en materia ambiental.

e Dictar normas de regulacién y conservacion.

e Entre otras (Agencia de Proteccion Ambiental C.A.B.A. 2021).

Vicente Lépez (Vicente Lopez Verde), San lIsidro (Direccién de Ecologia y
Conservacion de la Biodiversidad) y San Fernando (Medio Ambiente) también

poseen agencias, areas o0 programas de alcance ecoldgico ambiental.

Por ende, Las Poupees opera en un entorno altamente consciente y
fuertemente vinculado a la problematica medioambiental, plasmado ese
vinculo en organismos y programas activos del Estado, como en acciones de
la sociedad que se moviliza por estos temas. La desarrollada actividad Estatal,
principalmente en la Ciudad de Buenos Aires, permite contemplar la
posibilidad de unirse como emprendimiento a programas de reciclaje y

cuidado ambiental vigentes del gobierno de la Ciudad.

12



Andlisis legal: El contexto legal argentino (marco normativo) es complejo en
todas sus aristas. Debemos considerar las complejidades de la Ley de
Contrato de Trabajo (Ley 20.744), la Ley de Sociedades Comerciales (Ley
19.550), analizar las oportunidades / beneficios que puede otorgar la Ley

27.264 (Programa de Recuperacion Productiva), entre otras.

Las Poupees no se ve afectada para operar por alguna ley, reglamentacion,
norma o decreto vigente que restrinjan las operaciones comerciales del sector.
Actualmente los insumos importados que utiliza el emprendimiento para
confeccionar sus productos, se encuentran aprobados para su importacion, y,

si bien con restricciones, los mismos estan ingresando al pais (InfoLEG).

Analisis del Mercado

Desde la aparicion del articulo de Theodore Levitt, “La Miopia en el Marketing”
(Levitt 1960), se ha vuelto indiscutible la necesidad de realizar una profunda
reflexion sobre el mercado en que participa nuestro negocio, en este caso el
emprendimiento Las Poupees, comenzando por la ya clasica pregunta ¢en

gué negocio esta usted realmente?, pregunta eje del articulo referenciado.

¢ En qué negocio se encuentra Las Poupees? Una respuesta rapida y de poca
reflexion (miope) podria ser que Las Poupees se encuentra en el negocio de
los “accesorios para mujeres para su uso en casamientos (tocados para
novias) o cumpleafios (Vinchas, Anillos, Coronas de flores)”. De hecho, este
es el enfoque que tenia el emprendimiento originalmente previo a la
confeccién de este Plan de Marketing. Pero si aplicamos lo aprendido del
articulo de Levitt, podemos ir mas alla y definir el mercado de Las Poupees
como el de “accesorios florales para momentos de expresion personal”.
De esta forma, estamos posicionando a los productos del emprendimiento no
solo para el uso especifico de mujeres en casamientos o cumpleafos, sino
también para distintas oportunidades como puede ser una celebracion del dia
de la primavera, un fin de semana con amigas o amigos, despedidas de
solteros, Navidad, Afio Nuevo, para ir a la playa, Bautismos, fiestas de

disfraces o toda otra situacion publica o intima en que las personas deseen
13



engalanar su presencia, vestirse con accesorios, para expresar Sus
sentimientos, su personalidad. Este enfoque del mercado en que realmente
se encuentra Las Poupees va influir en varios aspectos como por ejemplo en
como se comunican los productos en ocasiéon de consumo (no solo en
casamientos o cumpleafos), en las distintas edades de las personas que lo
utiizan (no solo novias jévenes que era otro de los sesgos del
emprendimiento), en las fechas del afio en que se realicen acciones
especiales de marketing (promociones para el dia de la primavera, Navidad,

Afo Nuevo, fines de semanas largos) etc.

Por ende, definido el mercado como el de “accesorios florales para momentos
de expresion personal”, a continuacion, haremos un analisis de dimensién y
de tendencias para dicho mercado potencial. Utilizaremos para ello ciertos
parametros que nos permita “encuadrar” lo que a priori por la definicion
aparenta ser un mercado muy amplio, para luego analizarlo en profundidad en
la seccién de ESTRATEGIA del presente Plan de Marketing (donde haremos
un analisis de segmentacion, targeting y posicionamiento del emprendimiento

y sus productos).

Avanzando entonces con el encuadre para dimensionar el mercado potencial,
como primer pardmetro se considera como area de influencia del
emprendimiento a la Ciudad Autbnoma de Buenos Aires y un sector del area
metropolitana norte: Vicente Lopez, San Isidro y San Fernando. Esta area de
influencia estd compuesta por un total de 3.813.000 personas
aproximadamente. De este grupo poblacional, como segundo parametro,
consideraremos a la poblacion ocupada, y de ella, a los sectores de ingresos

medios, medios-altos y altos (deciles 6 al 10). Su distribucion es la siguiente:
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Ciudad de Buenos Aires: 726.522 personas ocupadas de los deciles 6
a 10, que representan el 77,2% de los ingresos totales. A continuacion,

se detallan los ingresos medios por decil:

Cuadro8 Deciles de ingreso de |la ocupacion principal de la poblacion ocupada (ocupados remunerados

Ciudad de Buenos Aires. 3er. trimestre de 2021

Grupo decilico Poblacion| %de | Ingresosen Promedio
poblacion miles de horas

de pesos semanales

trabajadas

1 250 17.000 145.546 10,0 1.441.328 1,5 S 9.903
2 17.000 27.000 145.165 10,0 3.200.140 33 30 22.045
3 27.000 38.000 145.017 10,0 4.584,548 4,7 35 31614
- 38.000 45.000 145,555 10,0 6.018.360 6,1 36 41336
5 45.000 55.000 144.590 10,0 7.202.849 73 38 49.816
6 55.000 60.000 145734 10,0 B.615.122 8,8 42 55115
7 60.000 #7.000 144814 10,0 9.525.193 10,1 40 6B8.538
8 77.000 92.8940 145.490 10,0 12.201.473 12,4 40 B3.865
9 92.940 139.000 145.368 10,0 16.059.636 16,3 42 110476
10 140.000 650.000 145116 10,0 29,104,893 29,6 42 200.563
Poblacion ocupada con ingresos 250 650.000 1.452.435 977 98.353.541 100,0 36 67716
Poblacion ocupada sin ingresos 0 0 33.465 2,3 0 0 26 0
Total 0 650.000 1.485.900 100,0 98.353.541 100,0 36 66.191
Nota: se ha imp or d gresos a aquellos casos que no declaran el monto de los mismos. Los ingresos se presentan netos de aguinaldo.
Fuente: Direccion Ge e Estadistica y Censos (Ministerio de Hac ay Finanzas GCBA). ETO0I.

Fuente: GCBA, Direccién de Estadistica y Censos (2021)

Partido de Vicente Lépez, San Isidro y San Fernando: Al no disponer
el INDEC y la Direccién Provincial de Estadistica de la Provincia de
Buenos Aires de informacién de poblacion ocupada e ingresos
desglosada por partido, tomaremos la poblacion total de cada uno y le
aplicaremos el porcentaje promedio de ocupacion por 6 aglomerados
urbanos de la provincia de Buenos Aires, metodologia de medicion
utilizada para realizar la Encuesta Permanente de Hogares, de la cual
se dispone de informacion actualizada. Segun lo mencionado, la tasa
de empleo del estudio es del 40% (Direccion Provincial de Estadistica
de la Provincia de Buenos Aires 2021). Por ende, consideramos
107.200 personas ocupadas para Vicente Lépez, 53.600 considerando
los deciles 6 al 10; 116.00 para San Isidro, 58.000 considerando los
deciles 6 al 10; y 70.000 para San Fernando, 35.000 considerando los
deciles 6 al 10.

Total poblacion ocupada de los deciles 6 a 10: 873.122 personas

(dimension de mercado potencial para el emprendimiento).

15




Con respecto a las tendencias para este mercado, podemos observar en
las proyecciones que realiza el INDEC (hasta 2040), que la poblacion
aumentara levemente en la Provincia de Buenos Aires, y se mantendra
estable para la Ciudad Autbnoma de Buenos Aires. Se espera que el
poder adquisitivo de los deciles poblacionales definidos como mercado

objetivo para el emprendimiento se mantenga estable (INDEC 2021).

Analisis de la competencia

En base a la experiencia comercial y operativa de Las Poupees durante el afio
que estuvo operativo (2019), y a la definicibn de mercado “accesorios florales
para momentos de expresion personal”’, se han identificado 4 competidores

relevantes directos.

A continuacién, detallaremos brevemente dichos competidores, para luego
realizar un analisis sectorial del mercado en que se compite, aplicando el
modelo de las 5 Fuerzas de Porter (Porter 2000). Con esta herramienta
estratégica, ademas de analizar la rivalidad entre los competidores existentes,
analizaremos también las fuerzas entre el mercado y sus clientes, entre el
mercado y sus proveedores, entre el mercado y los competidores potenciales,

y entre el mercado y sus posibles sustitutos.

Inés De Ezcurra

Sitio web: https://inesdeezcurra.com/

Inés De Ezcurra es una referente de mercado en el disefio y confeccion de
tocados para novias. Su foco principal es la comercializacion personalizada
de este producto, ya sea a través de la venta o del alquiler de los mismos. Su
insumo principal son las flores. También ofrece el servicio de restauracion de
tocados antiguos. Por ultimo, complementa su modelo de negocios con la
prestacion de cursos online y presenciales donde explica sus técnicas para la
confeccion de los tocados. Podemos observar que confia en el peso de su

imagen de marca como para no percibir como una amenaza formar con sus
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cursos a potenciales competidores. Utiliza un blog personal como estrategia
de comunicacion para reforzar su imagen de marca y posicionamiento como
referente de este producto. Se nota una estrategia de comunicacion clara para

un target definido, para ocasiones de consumo definidas.

De Jauja

Sitio web: https://www.dejauja.com/

De Jauja es una referente de mercado en la comercializacion de vinchas y
coronas florales, principalmente para casamientos/eventos de festejo.
Adicionalmente, ha incorporado otros productos como anteojos, sombreros y
gorras, entre otros, para complementar el cotillon de un casamiento o evento.
No se observa en su comunicacion una busqueda por expandir las ocasiones

de consumo de sus productos. Posee una estética y disefios cuidados.

Las del Pueblo

Sitio Web: https://lasdelpueblo.mitiendanube.com/

Las del Pueblo poseen una cartera de productos similar a De Jauja, pero con
un enfoque de disefio y estético distinto, orientado a un cotillon de casamiento
con materiales mas sencillos y “descartables”. Utiliza principalmente flores
plasticas y de tela. Busca con alguna comunicacion aislada expandir la
ocasion de consumo de sus productos (por ejemplo, promocionando vinchas
para el verano) pero su foco se aprecia siguen siendo los casamientos y
festejos.

Trihada

Sitio web: http://www.trihada.com.ar/index.php

Trihada es referente en el disefio y confeccion de ramos para novias (de flores
naturales o nacaradas con porcelana), y de tocados para novias

personalizados. Adicionalmente, podemos observar que busca posicionarse
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como un emprendimiento de “disefio de accesorios”. Sin embargo, en su
comunicacion puede evidenciarse su foco en las novias (utiliza en sus redes

sociales el hashtag #ArteParaNovias).

Analisis sectorial

Como hemos mencionado, a continuacion, realizaremos un analisis sectorial
competitivo utilizando la herramienta de las 5 Fuerzas de Porter. Utilizaremos
la escala de Likert (Likert 1932) para clasificar la intensidad de las fuerzas

como: muy débil, débil, ni débil ni fuerte, fuerte y muy fuerte.
Comenzaremos por la definicion del sector:

e Mercado: Productos florales destinados a vestir a las personas para
casamientos, celebraciones 0 momentos de expresion personal.

e Zona geografica: CABA y GBA Norte (Vicente Lopez, San Isidro y
San Fernando)

e Poblacion: poblacion ocupada de los sectores medios, medios/altos y
altos (deciles 6 al 10) que representan el 77,2% de los ingresos de la
poblacién, y que se estima que se mantendra estable en los préximos

afos (proyeccion INDEC hasta 2040).
Continuamos presentando el tradicional esquema:

(ver pagina siguiente)
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COMPETIDORES
Empresas, comercios y
emprendimientos que

BARRERAS DE

Muy débiles

SALIDA

(1/5)

BARRERAS DE comercializan
ENTRADA accesorios no florales
Ni débiles ni para las mismas
fuertes ocasiones de
(3/5) consumo.
s
PROVEEDORES 5
Proveedores de flores 2 MERCADO

(naturales, disecadas,

nacaradas y de <:
plastico/tela).

Proveedores de
materiales como
alambres, pegamento,
vinchas, cintas, etc.

Las Poupeesy
4 competidores principales: Inés
de Ezcurra, De Jauja, Las del
Pueblo, Trihada
(mercado concentrado).

{;

SUSTITUTOS
Empresas, comercios y
emprendimientos que
comercializan
maquillajes, “body
painting”, disfraces.

CLIENTES
1 | Poblacién ocupada de

de CABA/GBA Norte
gue buscan accesorios
florales.

f‘> ingresos medios y altos

Fuente: elaboracién propia en base a Porter (2000)

Y detallamos el anélisis de fuerzas:

1. Primera fuerza MERCADO - CLIENTES: ElI mercado puede fijar

precios con relativa facilidad, ya que los productos que ofrecen los

emprendimientos en analisis son personalizados, de disefio de autor,

artesanales. Es también un mercado concentrado (recordemos la

especialidad de utilizar flores). Se puede observar incluso que uno de

los emprendimientos (Inés de Ezcurra) fija sus precios en USD. Se

considera por ende una fuerza FUERTE (4/5).
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2. Segunda fuerza MERCADO — PROVEEDORES: El mercado no tiene
un control de los costos del principal insumo, las flores. Los
proveedores de flores tanto naturales (mercado de flores de Barracas
de la Cooperativa Argentina de Floricultores) como de las de
plastico/tela y nacaradas (proveedores en el centro comercial de Once)
y disecadas (proveedores en el Tigre) son pocos y concentrados. Por
ende, se considera una fuerza DEBIL (2/5).

3. Tercera fuerza MERCADO — COMPETIDORES POTENCIALES: Se
consideran como competidores potenciales aquellas empresas,
comercios y emprendimientos que comercializan accesorios no florales
para las mismas ocasiones de consumo. Este sector de competidores
se encuentra atomizado y poco diferenciado, por lo que puede verse
interesado en ingresar al mercado de accesorios florales en donde los
precios de los productos son mas elevados. Sin embargo, las barreras
de entrada, si bien no son econémicas, se consideran de nivel medio 3
(ni débil ni fuerte) ya que implica desarrollar las habilidades artesanales
de confeccion de accesorios con flores, a la vez que requiere
desarrollar una linea de disefio de autor/personalizada que sea
valorada por los clientes. Debido a esta barrera, consideramos esta
cuarta fuerza como NI DEBIL NI FUERTE (3/5).

4. Cuarta fuerza MERCADO - SUSTITUTOS: Se considera como
sustitutos a todas aquellas empresas, comercios y emprendimientos
gue comercializan maquillajes, “body painting”, disfraces, o productos
similares que puedan resultar, para los clientes del mercado en
analisis, como una alternativa a los accesorios florales para engalanar
Su presencia para casamientos, celebraciones o momentos de
expresion personal. Si bien, como ya se menciono, las barreras
econdémicas de entrada son débiles, las caracteristicas particulares en
cuanto a disefio, estilo y caracteristica diferencial de los productos del
mercado (utilizacién de flores) nos lleva a considerar que estos
sustitutos no son una opcion natural/directa fuerte, pero no dejan de
ser una amenaza. Por ende, se considera a esta fuerza como NI DEBIL

NI FUERTE (3/5), acorde con la intensidad de la barrera.
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5. Quinta fuerza DINAMICA SECTORIAL: Se considera que la dinamica
sectorial del mercado es FUERTE (4/5) debido a que es un mercado
concentrado, amesetado en su crecimiento, que requiere de un
desarrollo artistico y estético artesanal que permita diferenciarse y

destacarse frente a los competidores internos.

Andlisis del Consumidor

Para confeccionar una descripcion del consumidor en el mercado objetivo,
utilizaremos, como fuentes secundarias, los datos externos provistos
por INDEC y DGEyC de C.A.B.A. -principalmente de la publicacion “Buenos
Aires en numeros™ (DGEyC 2020), y los datos internos de Las Poupees (base
de datos de clientes durante su operacién comercial en 2019); como fuente
primaria, realizaremos un estudio cuantitativo descriptivo a través de

una encuesta online.

Andlisis del consumidor potencial en datos
Caracteristicas de la poblacion de la Ciudad de Buenos Aires:

e La edad promedio en la Ciudad de Buenos Aires es de 38 afios.

e El nimero de mujeres supera al de varones: 113 mujeres cada 100
varones.

e La poblacion de Bs. As. es envejecida: el 16% tiene mas de 65 afos,
indicador cercano al de los menores de 15 afios (20%). Hay 82 adultos
mayores cada 100 nifios/adolescentes.

e 58% de los menores de 25 afios vive con ambos padres, el 34% con
uno de los dos y el 8% con ninguno.

e La mayoria de los jovenes de 14 a 24 afios estan solteros (90%).

e Durante 2017 se celebraron 10.511 matrimonios, 10.893 durante 2018,
11.200 durante 2019 y solamente 3.877 en 2020 debido a la pandemia
de Covid-19.
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La esperanza de vida promedio es de 75 afos para varones y 82 afos
para mujeres.

El 38% de sus habitantes no nacieron en la Ciudad de Buenos Aires.
De cada 10 persona no nativas de la Ciudad, 6 nacieron en otra
provincia y 4 en otro pais.

36% de los habitantes de la Ciudad lleg6 en la ultima década.

Casi 8 de cada 10 personas adultas (25 afios 0 mas) completaron como
minimo el secundario y algo mas de un tercio terminé el nivel superior
no universitario o universitario: 20% secundario completo, 19% suprior
incompleto y 39% superior completo.

La Ciudad de Buenos Aires se destaca por tener una vida cultural muy
activa: en el aio 2017 asistieron alrededor de 5.969.661 personas a
distintas actividades culturales: 41% a centros culturales, 25% a
festivales, 14% a teatros, 13% a museos, 6% a bibliotecas y 1% a otras
actividades.

El 81,4% de la poblacion esta afiliada a algun sistema de atencién de
la salud: el 46,1% a obras sociales, el 18% a medicina prepaga o
mutual via obra social, el 10% a la medicina prepaga por contratacion
voluntaria y el resto agrupa a los que tienen mutual y/o sistemas de
emergencia médica. El 18,6% de la poblacién tiene como Unica opcién
para resolver sus asuntos de salud al sistema publico.

La tasa de actividad es del 56,9% (por encima de la media pais), con
una tasa de empleo del 52,1% (por encima de la media pais) y una tasa
de desocupacion del 8,5% (por debajo de la media pais).

El ingreso promedio de la ocupacién principal del hogar es de $ 62.519
pesos.

El 74,4% de los ocupados son asalariados.

Del total de asalariados, 64,5% tiene entre 25 y 49 afios. El 41%

completo los estudios terciarios o universitarios.
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Andlisis de los consumidores/clientes de Las Poupees

Las Poupees, a lo largo de su afio de operacion (2019), ha tenido solamente

12 clientes (es por esto, como se menciond anteriormente, que el principal

objetivo de este Plan de Marketing es relanzar el emprendimiento e impulsar

su crecimiento, esperando superar ampliamente la performance comercial

qgue obtuvo en el periodo anterior). Las caracteristicas y consumos de estos

clientes fueron las siguientes:

Sexo: 10 mujeres y 2 hombres.

Edad promedio: 32,25 afos.

Residencia: 8 en C.A.B.A., 2 en San Isidro y 2 en Vicente Lopez.
Ocasion de consumo: 7 fueron para casamiento, 3 para cumpleafios y
2 para despedida de solteras (esta Ultima ocasién de consumo no
estaba considerada como target original del emprendimiento, surgio sin
estar previsto).

En 3 casamientos se adquirieron productos para utilizar como cotillon
(promedio de 100 unidades de producto), pero no se adquirieron
tocados o boutonnieres. En los otros 4 casamientos no se adquirieron
productos para cotillén, sino que se adquirieron tocados y boutonnieres
(1 tocado por casamiento y 5 boutonnieres promedio).

En dos cumpleafios (de mujeres) se adquirieron solamente vinchas de
flores (30 y 40 unidades). En el restante, para un festejo masculino, se
adquirieron 10 sombreros decorados con flores.

Para las 2 despedidas de solteras, se adquirieron 30 y 40 vinchas de

flores.

Andlisis del consumidor a través de un estudio cuantitativo descriptivo

Instrumento: Encuesta online

Caracteristicas:

Objetivo: Recopilar informacién sobre:

- Como se informan para adquirir productos o servicios.
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Canal habitual de compra.

Método de pago de preferencia.

Propension a la compra online / canal online considerado.
Propension a la compra de los productos que se ofrecen en el
mercado en analisis.

Ocasion de consumo para los productos en andlisis.

Mix de producto que considerarian comprar.

Conocimiento de la competencia directa.

Andlisis de competidores y sustitutos potenciales.

Target: Mujeres y hombres ocupados, de 18 a 80 afos, de ingresos

medios, medios/altos y altos, residentes en C.A.B.A. y G.B.A. Norte

(Vicente Lopez, San Isidro y San Fernando).

Cuestionario: online semi estructurado (Google Forms).

Disefio de la muestra:

No probabilistico.
Muestreo por conveniencia.
Bola de nieve.

Muestreo voluntario.

Tamanfo de la muestra: 50 casos efectivos (cumplen target).

Datos de clasificacion:

Sexo: Hombre / Mujer.

Edad: < 18 aflos / < Entre 18 y 25 afos / Entre 25 y 65 afos /
Mayor 65 afios.

Residencia: C.A.B.A. / San Isidro / Vicente Lépez / San
Fernando / Otra.

Nivel educativo: Primario en curso / Primario completo /
Secundario en curso / Secundario completo / Terciario en curso
| Terciario completo / Universitario en curso / Universitario

completo.
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- Situacion laboral: Empleado / Autonomo / Empleador /
Emprendedor / Trabajo no remunerado / No trabajo.

- Nivel de Ingresos (neto): $0 a $55.000 ARS / $55.0001 a
$139.000 ARS / + $140.000 ARS.

(En la seccion ANEXOS se encuentra el detalle de preguntas del cuestionario)

Resultados:

Se han concretado en total 71 encuestas que cumplen con las condiciones de
target definido para el estudio durante la vigencia de la actividad de campo
(del 10/12 al 13/12 de 2021). De ese total, se desglosan los siguientes

detalles:

- El 64,8% de las respuestas provinieron de mujeres y el 35,2% de
hombres.

- El 80,3% de los encuestados se encuentra en el rango etario de 25 a
65 afnos (poblacion considerada adulta y econdmicamente activa para
los analisis estadisticos del INDEC y DGEyC GCABA), el 15,5% entre
18 y 25 afos, y el 4,2% por encima de los 65 afos.

- ElI 54,9% reside en la Ciudad de Buenos Aires, el 35,2% en Vicente
Lépez, el 7% en San isidro y el 2% en San Fernando.

- El 70,4% poseen titulo universitario, 14,1% se encuentran cursando
una carrera universitaria, el 9,9% tienen secundario completo, el 4,2%
tienen un terciario completo y el 1,4% se encuentra cursando una

carrera terciaria.

Si bien a lo largo del Plan de Marketing iremos realizando distintos analisis y
conclusiones de los resultados obtenidos, a continuacion, detallamos algunas

primeras observaciones que consideramos relevantes:

- Los encuestados utilizan, en gran medida, los medios digitales para
informarse sobre productos o servicios de interés: 77,5% utiliza Google

u otro navegador, 63,4% las redes sociales, 62% Mercado Libre y
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50,7% visita el sitio web del producto o servicio. Todos superiores a
las vistas a locales fisicos donde se comercializan los productos o
servicios (43,7%).

- También los encuestados manifiestan concretar habitualmente
compras online: 78,9% a través Mercado Libre, 59,2% en la tienda
online del producto o servicio, 39,4% en la pagina web del producto o
servicio, y un interesante porcentaje utiliza las redes sociales (33,8%).
Sin embargo, el canal fisico sigue siendo igualmente muy relevante
para concretar una operacion comercial: 80,3% habitualmente compra
en locales fisicos.

- Los medios de pagos bancarios (tarjetas de crédito y débito) y la
solucion de Mercado Pago superan a la utilizacion de efectivo.
Ademas, el 31% prefiere utilizar tarjeta de débito, el 26,8% de crédito,
el 25,4% Mercado Pago y solo el 11,3% prefiere el efectivo.

- EI'100% de los que manifestaron no tener interés por los productos de
Las Poupees (36,6% del total) son hombres.

- Los encuestados, ademas de mencionar las ocasiones de consumo
‘esperables” para la linea de productos de Las Poupees y sus
competidores (Casamientos, Despedidas de Solteros y Cumpleafios),
también mencionaron en interesantes proporciones las siguientes
situaciones para utilizar los productos: 21,1% en la Playa; 19,7% en
Festejos de Egresados; 16,9% en Afo Nuevo y 15,5% en el Dia de la
Primavera.

- El producto “Maquillajes” tuvo un porcentaje relevante como potencial

sustituto de los accesorios florales (52,1%).
A continuacion, se detallan todos los resultados obtenidos:

(ver pagina siguiente)
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PREGUNTAS SOBRE CONSUMO

;Como se informa para adquirir productos o servicios?

71 respuestas

Buscando en Google u ofro na...
Sitio web del producto o servici...

Visita a locales fisicos
email

60

Cuadro 1

¢Cuales son sus canales habituales de compra?

71 respuestas

Locales fisicos 57 (80.3 %)
Redes Sociales

Tienda Online del producto 0 s...
Pégina web del producto o ser..
Mercado Libre 56 (78.9 %)

Amazon

Teléfono|—0 (0 %)

Cuadro 2

Si compra en "Redes Sociales” ;en cuéles?

71 respuestas

Facebook

Instagram

Linkedin

No compro en Redes Sociales
Tienda nube

Twitter

Cuadro 3
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Si compra Online / por internet ;en donde?

71 respuestas

Tienda Online del producto o
servicio ("e-shops”)

Pégina web del producto o
servicio

Mercado Libre: 61(85.9 %)
Amazon

No compro Online / por internet

80

Cuadro 4

;Cuales medios de pago utiliza habitualmente?

71 respuestas

Efectivo

T 0 23%

Tarjeta de crédito

B_S178 BN e

37 (52.1 %)

Tarjeta de débito

Mercado Pago

Fat o N5 EED
—1(14%)

Transferencia bancaria

Modo

Cuadro 5

¢Cual es sumedio de pago preferido?

71 respuestas

@ Efectivo

@ Tarjeta de crédito

@ Tarjeta de débito

@ Mercado Pago

@ Transferencia bancaria

® Modo

@ No tengo medio de pago preferido

Cuadro 6
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PREGUNTAS SOBRE PRODUCTO

;Cuales de los siguientes productos le podria interesar adquirir?

71 respuestas

Tocados de flores para el pelo 25 (35.2 %)
Coronas de flores para el pelo —17 (23.9 %)
Vinchas de flores para el pelo —6(8.5%)
Anillos con flores|  —1(1.4 %)
Pulseras con flores —6 (8.5 %)
Capelinas con flores —5 (7 %)
Sombreros con flores —10(14.1 %)
Boutonnieres —12 (16.9 %)
No me interesa ninguno de est... , —26 (36.6 %)
Binchas de flores para el pelo —12 (16.9 %)
0 10 20 30

Cuadro 7

¢En cual o cuales de las siguientes ocasiones de consumo utilizaria alguno de los productos
anteriores?

71 respuestas

Casamiento a\l & AW b Ve —51(71.8 %)
Cumpleafios [N W I —16 (225 %)
Despedida de soltera/o [ 7 ¥ TN @23 (32.4 %)
Festejo de egresados - 14(19.7.%)
Dia de la primavera —11 (15:5 %)
Afio nueve L —12(16.9 %)
En la playa RIS — 15/(21:1%)
Ninguno —11 (15:5 %)
0 20 40 60

Cuadro 8

;Qué producto/s adquiriria para cada ocasion?

Il Tocados de flores M Coronas de flores WM Vinchas de flores |l Anillos con flores |l Pulseras con flores

40
20
0
Casamiento Cumpleafos Despedida de soltera/o
Cuadro 9 A
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;. Queé producto/s adquiriria para cada ocasion?

Ml Capelinas con flores | Sombreros con flores Ml Boutonnieres

JI-.-_-—II._I-I—II-___.__

Festejo de egresados Dia de la primavera Afo nuevo

Cuadro 9B

¢ Qué producto/s adquiriria para cada ocasion?

1 _ul M —

En la playa En cualguier momento

Cuadro 9 C

PREGUNTAS SOBRE MERCADO Y SUSTITUTOS

¢;Conoce alguno de los siguientes emprendimientos?

71 respuestas

Inés De Ezcurra r T —13(18.3 %)
De Jauja —3 (4.2 %)
Las del Pueblo —2 (2.8 %)

Trihada |—0 (0 %)

Las Poupees | T 20(40.8 %)

No conozco ninguno -39 (54.9 %)

0 10 20 30 40

Cuadro 10

Para utilizar en alguna de las ocasiones de consumo anteriormente mencionadas, en lugar de
los accesorios florales, ;consideraria alguna de las siguientes alternativas?

71 respuestas

Magquillajes — 37 (562.1 %)
"Body painting” —4 (5.6 %)
Disfraces —17 (23.9 %)
No, ninguna —26 (36.6 %)
0 10 20 30 40
Cuadro 11
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DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

En la presente seccion, realizaremos un diagnostico de la situacion del
emprendimiento utilizando las herramientas estratégicas “Analisis FODA” y

“Matriz de expansion de productos y mercado de Ansoff”.

Analisis FODA

El Analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) o
SWOT en inglés (Strengths, Weaknesses, Opportunities y Threats) como se
conoce internacionalmente, es una herramienta de analisis de caracteristicas
“fotogréafica” utilizada para evaluar la performance y las perspectivas de una
empresa, negocio o plan determinado, en un momento dado, en este caso
para el emprendimiento Las Poupees. Surgié en la década de los '60 desde
la Escuela de Negocios de Harvard, en particular del articulo “Business Policy:
text and Cases” de Learned, Christensen, Andrew y Guth, y obras similares.
Consiste en determinar las fortalezas y debilidades (analisis interno),
oportunidades y amenazas (analisis externo) de una empresa, negocio o plan.
Sobre las variables internas el emprendimiento puede accionar, apuntalando
las fortalezas y trabajando sobre las debilidades, y sobre las variables
exdgenas no tiene influencia directa, por lo que debe aprovechar las
oportunidades y defenderse previniendo o mitigando las amenazadas (Terlato
2018).

Fortalezas Debilidades — Andlisis interno

Oportunidades Amenazas .| Analisis externo

Fuente: elaboracion propia en base a Terlato (2018)
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Realizada esta breve introduccion tedrica de la herramienta, a continuacion,
aplicaremos el anélisis FODA al emprendimiento Las Poupees, con el fin de
identificar sus fortalezas y debilidades frente a sus competidores directos
(benchmark), y sus oportunidades y amenazas frente al mercado en analisis

de accesorios florales.

Comenzaremos, como practica sugerida para utilizar esta herramienta
correctamente (Terlato 2018), por el analisis de OPORTUNIDADES: ¢ Qué
oportunidades podemos identificar en el mercado? ¢Cdémo podemos

desarrollar Las Poupees?

Como primer punto a mencionar, segun lo identificado en el andlisis PESTEL,
el area de influencia del emprendimiento (C.A.B.A., Vicente Lopez, San Isidro
y San Fernando) es un area que atraviesa estabilidad politica, cuya poblacion
ocupada y con ingresos se encuentra por encima de la media pais, cuyo
ingreso medio es superior a la media pais, y cuya poblacion ocupada de los
sectores medios, medios/altos y altos (deciles 6 al 10), que son la poblacion
objetivo del emprendimiento, representan el 77,2% de los ingresos de la
poblacion y que implica un mercado potencial de 873.122 personas,
convierten a dicha area en un mercado potencial estable, de relevante poder
adquisitivo, que suponemos permeable a productos artesanales y de disefio,
y tolerable a precios acorde a las caracteristicas de estos productos. También
podemos complementar este primer analisis con la informacion detallada en
la seccion Analisis del Consumidor, donde en base a fuentes de informacion
secundarias, observamos que la poblacion del mercado objetivo es propensa
a la vida cultural activa, destacAndose como de interés para el
emprendimiento que un 25% de los mas de 5 millones de asistentes a
actividades culturales (2019) lo hacen a festivales, y que se celebran entre
10.000 y 11.000 casamientos al afio (C.A.B.A.). Vemos en esos numeros un

mercado potencial interesante para Las Poupees.

Como segundo punto a mencionar, en base a la encuesta online realizada

para este Plan de Marketing, podemos observar como oportunidad que el
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mercado target, ante la pregunta “4En cual o cuales de las siguientes
ocasiones de consumo utilizaria alguno de los productos anteriores?” (cuadro
8) ademas de mencionar las ocasiones de consumo “esperables” para la linea
de productos de Las Poupees y sus competidores (71,8% contestdo en
Casamientos; 32,4% en Despedidas de Solteros y un 22,5% en Cumpleafios)
también mencionaron en interesantes proporciones las siguientes situaciones
para utilizar los productos: 21,1% en la Playa; 19,7% en Festejos de
Egresados; 16,9% en Ao Nuevo y 15,5% en el Dia de la Primavera. Esto
evidencia que, al aplicar los aprendizajes del articulo de Levitt, repensando el
mercado en que participa Las Poupees, encontramos nuevas ocasiones de
consumo de interés para los clientes en el mercado objetivo para promocionar
la linea de productos del emprendimiento. Trabajaremos especialmente en el
presente Plan de Marketing en estas nuevas oportunidades que se le
presentan a Las Poupees, para fortalecer e impulsar el crecimiento del
emprendimiento, ademas de consolidar las ocasiones de consumo “clasicas”

ya abordadas por la emprendedora en 2019.

Continuamos el andlisis FODA detallando las FORTALEZAS que tiene Las

Poupees para aprovechar las oportunidades mencionadas anteriormente.

Como primer punto, al encontrarnos en una etapa de relanzamiento, podemos
destacar la flexibilidad del emprendimiento para redisefar su estrategia de
marketing, perfeccionando la segmentacion y el targeting, y redefiniendo su
propuesta de valor (diferenciacién y posicionamiento) para reposicionarse en
las ocasiones de consumo tradicionales frente a sus competidores
(Casamientos y Cumpleafios) y aprovechar las nuevas oportunidades de
consumos detectadas en el presente Plan de Marketing.

Como segundo punto, destacamos la formacién y habilidades artisticas de
la emprendedora Maria de la Paz. Ella, ademas de haber realizado diferentes
cursos Y talleres referidos a accesorios florales, es autodidacta y ha sabido
crear su propia linea de disefio original, lo que le permite disefiar y crear sin
mayores dificultadas nuevos productos (o redisefiar existentes) especificos
para las nuevas ocasiones de consumo detectadas como oportunidad.

También estas habilidades le permiten adaptarse a los insumos que haya
33



disponibles en el mercado de proveedores, que no siempre garantiza la

homogeneidad y disponibilidad de los materiales.

Como tercer punto, mencionamos la red de contactos de la emprendedora
en el mercado objetivo para relanzar el emprendimiento (ver Resultado

Encuesta online - cuadro 10).
Seguimos el analisis describiendo las DEBILIDADES del emprendimiento.

Como debilidad principal, detallamos el hecho de que hay que volver a poner
operativo al emprendimiento, lo que implica un tiempo de puesta en marcha y
ritmo de negocios que lo coloca en una posicion inicial de debilidad frente a
las competidores. Las Poupees debe darse a conocer nuevamente frente a
sus clientes pasados, referidos y clientes potenciales, generar nuevos pedidos
que le vayan dando “vida” nuevamente al negocio, generar flujos de caja que
permitan aceitar la maquinaria comercial para abordar agilmente las

nuevamente oportunidades detectadas.

Como segunda debilidad, mencionamos la escalabilidad del emprendimiento.
Al ser un emprendimiento unipersonal, como el de sus competidores Inés de
Ezcurray De Jauja, el emprendimiento tiene un limite de volumen de negocios
manejable, determinado por las horas hombre disponibles para el negocio de
la emprendedora Maria de la Paz. Se debe considerar el mercado potencial y

los costos de incorporar persona adicional para crecer.

Por ultimo, para completar el analisis FODA, analizamos las AMENAZAS que

puede enfrentar Las Poupees.

La principal, es la de tener que afrontar situaciones de faltantes de suministros
en los proveedores, esto producto de las restricciones a las importaciones
vigentes en la Argentina o a la escasez nacional y/o internacional de ciertos
materiales debid al impacto del Covid-19 en la produccion y/o transporte de
dichos elementos. Esto también puede impactar en el precio de los insumos,
al convertirse en escasos. Recordemos, como vimos en el analisis de fuerzas
de Porter, que el mercado tiene una fuerza débil frente a los proveedores del

principal insumo, la flores (ya sea en sus diferentes tipos).
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Otra de las posibles amenazas es la implementacién de nuevas restricciones

a los eventos sociales a raiz de potenciales nuevas olas de Covid-19.

También debemos mencionar la amenaza de sustitutos como el maquillaje,
que si bien no es una opcion natural directa (considerada como una fuerza ni
débil ni fuerte 3/5 en el andlisis de fuerzas de Porter), la opcion es tenida en
cuenta por los consumidores target segun los resultados de la encuesta

realizada para este trabajo (cuadro 11).

Como conclusion de la utilizacion de la herramienta estratégica de Analisis
FODA, podemos destacar que el emprendimiento Las Poupees cuenta con
una muy buena oportunidad de relanzar su actividad comercial aprovechando
las nuevas oportunidades de consumo detectadas para sus productos en el
presente trabajo (en la Playa, Dia de la Primavera, Festejo de Egresados, Afio
Nuevo) en donde los competidores todavia no tienen orientada su
comunicacién y comercializacion (ver seccion Analisis de la Competencia), en
paralelo a recuperar presencia en las ocasiones de consumo tradicionales
para el mercado de accesorios florales (Casamientos, Despedida de Solteras
y Cumpleanos). Para esto debe aprovechar su flexibilidad para adaptar la
estrategia de marketing y el disefio de los productos, y alinear a ello el mix de
marketing. Debe inyectar recursos, tiempo y energia para retomar el ritmo del
negocio y estar preparados para escalar el emprendimiento si el negocio lo
demanda. Por ultimo, se debe estar siempre atento a la disponibilidad y precio
de los insumos, a las posibles futuras restricciones sociales a causa de la

pandemia de Covid-19 y a sustitutos como el maquillaje.

Matriz de expansion de productos y mercado de Ansoff

La “Matriz de expansion de productos y mercado de Ansoff”, también conocida
como “Vector de crecimiento” o simplemente como “Matriz de Ansoff’, es una
herramienta estratégica que nos permite determinar la direccién que debe
seguir la empresa en su crecimiento. A partir del analisis de productos
actuales y futuros, y de mercados actuales y potenciales, propone cuatro

estrategias de crecimiento que debe seguir la empresa dependiendo de la
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situaciéon en la que se encuentre, y de la relacion existente entre estas dos

variables utilizadas para confeccionar la matriz (producto y mercado).

La matriz muestra opciones con diferentes riesgos, permitiendo escoger la
opcioén estratégica que impligue un menor riesgo para el crecimiento, y
recomendando cudl deberia ser el siguiente paso a dar, bajo el siguiente

orden:

Penetracion de mercados.
Desarrollo de nuevos mercados.

Desarrollo de nuevos productos.

P W Dd PR

Diversificacion.

Es recomendable que la empresa vaya agotando las opciones 1,2 y 3 antes
de abordar una estrategia de diversificacion, que implica la de mayor riesgo
(Vaciero Fernandez 2018).

A continuacion, presentamos graficamente la Matriz de Ansoff:

PRODUCTOS

EXISTENTES NUEVOS
%)
E
= Penetracion Desarrolio de
'(7, de mercado productos
5 (riesgo bajo) (riesgo medio)
8 Desarrollo de .
c |—— D
% (riesgo medio)

Fuente: Vaciero Fernandez (2018)
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Luego de la presentacion tedrica de la herramienta, procederemos a utilizarla
para analizar las alternativas de crecimiento de Las Poupees, considerando
las oportunidades mencionadas en el anélisis FODA precedente.

La primera estrategia a analizar es la de penetracion de mercado, que implica
buscar expandirse con la cartera de productos existentes en el mercado en el
gue actualmente se participa. Consideramos que Las Poupees puede trabajar
con esta estrategia principalmente para recuperar espacio de mercado
perdido a raiz del cese de comercializacion producto de la pandemia. Se debe
trabajar sobre la red de contactos y en comunicacion para relanzar el
emprendimiento y sus productos en el mercado en el que operaba. Pero
creemos que con los productos existentes en el mercado actual no hay
demasiadas oportunidades de crecimiento mas alla de recuperar lo perdido.
Los competidores se encuentran soélidos en dicho mercado. Por ende,

procederemos a analizar la segunda estrategia para el crecimiento.

Esta segunda estrategia es la de desarrollo de nuevos mercados. En este
punto si consideramos que hay oportunidades de crecimiento, como vimos en
el analisis FODA: considerando como “nuevos mercados” las nuevas
“oportunidades de consumo” detectadas, podemos, con los productos
existentes, dirigir la comunicacion de Las Poupees para que los consumidores
consideren los productos del emprendimiento mas alla de los casamientos,
despedidas de solteros y cumpleafios, esto es, trabajar para que también los
productos sean utilizados para festejar el dia de la primavera, para el verano
(en la playa, en una quinta o country de fin de semana), para festejos de

egresados, para Afio Nuevo, entre otras posibilidades a explorar.

Con respecto a la estrategia de desarrollo de nuevos productos para el
mercado actual, consideramos que, si bien se deben actualizar los productos
para mantener un disefio vigente y acorde a las modas, no vemos atractivas
posibilidades de crecimiento con productos nuevos, como podemos observar
en la encuesta realizada al publico target (cuadro 9A) en donde de un total de
8 productos analizados, las preferencias principalmente son por los tocados

de flores, coronas de flores y boutonnieres.
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Por dltimo, en la estrategia de diversificacion (productos nuevos para
mercados nuevos), si vemos una posibilidad de crecimiento para abordar en
el mediano plazo, ya que la emprendedora Maria de la Paz ha desarrollado
una linea de conejos con vestidos de flores para regalar a nenes y nenas, con
sonajero o cajita de musica incorporada, que consideramos que pueden
encuadrar dentro de Las Poupees” con el hilo conductor de las flores y una

linea estética en cuanto a colores similar a los producto actuales.
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ESTRATEGIA

En la presente seccion del Plan de Marketing, realizaremos primero un trabajo
de segmentacion de mercado; en segundo lugar, sobre esta segmentacion,
realizaremos una seleccién de mercado objetivo (“targeting”), para finalmente
aplicar sobre este mercado objetivo una estrategia de diferenciacion y
posicionamiento (definicion de propuesta de valor para los clientes).

Estos pasos nos permiten focalizar los esfuerzos en los clientes correctos y
proveen organizacion para los elementos del mix de marketing, las “4Ps”
(producto, precio, plaza y promocién) que veremos mas adelante. En
particular, el posicionamiento de producto construye la sinergia entre los

elementos mencionados (Sarvary y Elberse 2005).

Segmentacion
A continuacién, tenemos como objetivo construir un modelo de segmentacion.

La segmentacion consiste en dividir al mercado en grupos de potenciales
clientes (denominados segmentos de mercado) con caracteristicas,
comportamientos y necesidades similares dentro de cada grupo, y que a su
vez puedan identificarse claramente las diferencias entre los grupos. De esta
forma, en vez de tener como objetivo un inico mercado grande y heterogéneo,
podemos ofrecer productos o servicios acorde a las necesidades de cada
segmento, de caracteristicas internas mas homogéneas, optimizando la
propuesta de valor y los esfuerzos de marketing. Es importante que la
segmentacion esté basada en una o varias caracteristicas que sean

relevantes para los esfuerzos de marketing (Sarvary y Elberse 2005).
Los modelos de segmentacion pueden construirse sobre:

e Variables geogréficas.
e Variables demograéficas.

e Variables psico geograficas.
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e Variables comportamentales.
Es recomendable, en la medida de los posible, utilizar todas las variables.

Para construir nuestro modelo, utilizaremos la siguiente matriz de variables:

GENERALES ESPECIFICOS
= GEOGRAFICOS: PAIS, CIUDAD
, - _ - DE COMPORTAMIENTO:
OBJETIVOS DEMOGRAFICOS: SEXO, EDAD FRECUENCIA, LUGAR DE COMPRA,
- SOCIOECONOMICOS: INGRESOS, INTENSIDAD Y MOMENTO DE USO. .
OCUPACION, EDUCACION...
C AR LA I - MOTIVACIONALES: BENEFICIOS
SEGURO DE S| MISMO, AGRESIVO, O et oS
INTROVERTIDO, EXTROVERTIDO,
SOCIABLE... - ACTITUDES, PERCEPCIONES Y
WS Coosneunn ipee GG
CONSERVADOR, SALUDABLE,
AVENTURERO, YUPPIE... SENSIBILIDAD A LAS VARIABLES DEL
ALOR MARKETING MIX

Fuente: Martinez y Sanchez (2019)

Variables GENERALES OBJETIVAS:

e Geograficas (residencia):
- Pais: Argentina
- Zonas: Ciudad Autbnoma de Buenos Aires, Vicente Lopez, San
Isidro, San Fernando, Otras.
e Demogréficas:
- Sexo: Femenino y Masculino
- Edad: Menor de 18 afios, Entre 18 y 25 afios, Entre 25y 65 afios,
Mayor a 65 afnos.
e Socioecondmicas:
- Nivel educativo: Primario en curso, Primario completo,
Secundario en curso, Secundario completo, Terciario en curso,
Terciario completo, Universitario en curso, Universitario
completo.
- Situacion laboral: Empleado, Autébnomo, Empleador,

Emprendedor, Trabajo no remunerado, Sin trabajo.
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Nivel de ingresos: $0 a $55.000 ARS, $55.001 a $139.000 ARS,
+ $140.000 ARS.

Variables ESPECIFICAS OBJETIVAS:

Comportamentales:

Canales habituales de compra: Locales fisicos, Redes Sociales,
Tienda Online, Pagina web, Mercado Libre, Amazon, Teléfono.
Medios de informacién para adquirir productos o servicios:
Television, Redes Sociales, Google, Paginas web, Mercado
Libre, Amazon, Visita a locales fisicos, email, Folletos, Consulta
a especialistas.

Medios de pago utilizados: Efectivo, Tarjeta de crédito, Tarjeta
de Débito, Mercado Pago, Transferencia bancaria, Modo.
Ocasion de consumo: Casamientos, Cumpleafios, Despedida
de soltera/o, Festejo de egresados, Dia de la Primavera, Afio
Nuevo, En la playa, Ninguno.

Variables SUBJETIVAS GENERALES:

Psicograficas:

Personalidad: Sociable, No sociable, Introvertido, Extrovertido,
Amiguero, Solitario.

Vestimenta: Clasico, Sigue las Modas, Rebelde, Punk, Hippie,
Bohemio. No le presta atencion.

Estilo de vida: Liberal, Conservador, Conciencia Ecolégica
Amante de la Naturaleza, Le gusta estar en casa, Le gusta la

vida al aire libre.

Variables SUBJETIVAS ESPECIFICAS:

Beneficios: Personas que buscan engalanar su presencia, vestirse con

accesorios, para expresar su personalidad fisicamente.
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Detalladas y clasificadas las variables consideradas, procedemos a construir
el modelo de segmentacion, teniendo en cuenta las caracteristicas del

emprendimiento Las Poupees y su potencial alcance:

Pais Sexo Residencia Ingresos (ARS) Situacion laboral Nivel educativo
Argentina |Hombres |C.A.B.A. $0 a $55.000 Empleado Todos
Variables |Otros Mujeres |Vicente Lépez |$55.001 a $139.000 |[Auténomo
GENERALES San Isidro +$140000 Empleador
OBIJETIVAS San Fernando Emprendedor
Otra Trabajo no remunerado
Sin trabajo
Canales habituales Medios de informacion para Medios de pago L,
. Ocasién de consumo
de compra consumo utilizados
Locales fisicos Television Efectivo Casamientos
Redes Sociales Redes Sociales Tarjeta de crédito Cumpleafios
Variables Tienda Online Google Tarjeta de Débito Despedida de soltera/o
ESPECIFICAS Pagina wel? Paginas we.b Mercado Pago : Fc?stejo de e'gresados
OBJETIVAS Mercado Libre Mercado Libre Transferencia bancaria |Dia de la Primavera
mazon Amazon Modo Afo Nuevo
Teléfono Visita a locales fisicos Otros En la playa
Otros email Otros
Consulta a especialistas Ninguno
Otros
Personalidad Vestimenta Estilo de vida
Todas Clasico Liberal
Variables Sigue las Modas Cons?rva.dor _
SUBJETIVAS Rebelde Conciencia Ecoldgica
GENERALES PL.mk. Amante de la Naturaleza
Hippie Le gusta estar en casa
Bohemio Le gusta la vida al aire libre
No le presta atencion
Beneficios
Variables
SUBIJETIVAS |Personas que buscan engalanar su presencia, vestirse con accesorios, para expresar su personalidad
ESPECIFICAS fisicamente

Fuente: elaboracion propia

Targeting

Construido el modelo de segmentacion, en la etapa de “targeting”
seleccionaremos aquellos segmentos que resulten mas atractivos, rentables
y alcanzables para nuestros productos o servicios. Utilizamos para ello como
criterios el tamafo y crecimiento de los segmentos, atractivo estructural de los
segmentos, objetivos y recursos del emprendimiento (Martinez y Sanchez
2019).

A continuacién, remarcamos los segmentos en los que el emprendimiento
hara foco, para luego construir una breve descripcion de los potenciales

clientes (recordemos que previamente ya se habian seleccionado variables
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de segmentacion acorde a las caracteristicas del emprendimiento, con el fin
de simplificar el modelo de segmentacion y el “targeting”, como por ejemplo al
definir como variables geograficas CABA, Vicente Lépez, San lIsidro, San
Fernando y “Otra” para todo el resto de las zonas posibles en Argentina, donde

ya conocemos de antemano dada las caracteristicas de Las Poupees que no

podriamos abarcar dichos segmentos):

Pais Sexo Residencia Ingresos (ARS) Situacion laboral Nivel educativo
Argentina |Hombres |C.A.B.A. $0 a $55.000 Empleado Todos
Variables |Otros Mujeres |Vicente Lépez |$55.001 a $139.000 |Auténomo
GENERALES San Isidro +5$140000 Empleador
OBIJETIVAS San Fernando Emprendedor
Otra Trabajo no remunerado
Sin trabajo
Canales habituales Medios de informacion para Medios de pago L,
o Ocasion de consumo
de compra consumo utilizados
Locales fisicos Television Efectivo Casamientos
Redes Sociales Redes Sociales Tarjeta de crédito Cumpleafios
Variables Tienda Online Google Tarjeta de Débito Despedida de soltera/o
ESPECIFICAS Pagina wekﬂa Paginas we.b Mercado Pago : Fc?stejo de ejgresados
OBJETIVAS Mercado Libre Mercado Libre Transferencia bancaria |Dia de la Primavera
Amazon Amazon Modo Afio Nuevo
Teléfono Visita a locales fisicos Otros En la playa
Otros email Otros
Consulta a especialistas Ninguno
Otros
Personalidad Vestimenta Estilo de vida
Todas Clasico Liberal
Variables Sigue las Modas Cons?rva.dor _
SUBJETIVAS Rebelde Conciencia Ecoldgica
GENERALES PL.mk. Amante de la Naturaleza
Hippie Le gusta estar en casa
Bohemio Le gusta la vida al aire libre
No le presta atencion
Beneficios
Variables
SUBIJETIVAS |Personas que buscan engalanar su presencia, vestirse con accesorios, para expresar su personalidad
ESPECIFICAS|fisicamente Fuente: elaboracién propia

Hecha la anterior seleccion, resumimos definiendo que Las Poupees se
orientara a los siguientes segmentos: “Mujeres y Hombres; residentes en
C.A.B.A., Vicente Lopez, San Isidro y San Fernando; Ocupados; de ingresos
medios, medios/altos y altos (+ARS 55.000); que habitualmente adquieren
productos y servicios por redes sociales, tiendas online, paginas web, teléfono
y Mercado Libre; que se informan para consumir a través de redes sociales,
Google, paginas web, email y Mercado Libre; que utilizan distintos medios de

pago como efectivo, tarjetas de crédito y débito, Mercado Pago, transferencias
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bancarias y MODO; y que consideran consumir los productos de Las Poupees
no solo en casamientos, despedidas de solteros y cumpleafios, sino también
en festejos del Dia de la Primavera, Afio Nuevo, festejos de egresados o en
la playa, entre otros. Se orienta a personas con todo tipo de personalidad,
pero que para vestirse sean personas que les guste seguir las modas, o ser
rebeldes, o de estilo hippie, o bohemio, 0 no les interese la moda, pero si
expresarse. Se apunta también a personas con estilo de vida liberal, de
conciencia ecolégica, amantes de la naturaleza y/o que les gusta la vida al
aire libre. Por altimo, como beneficio, se espera consumidores que busquen
‘engalanar” su presencia, vestirse con accesorios, para expresar Ssu

personalidad fisicamente.

Diferenciacion y posicionamiento

Una vez definidos los segmentos target, procederemos a disefiar la propuesta
de valor de Las Poupees, es decir la forma en que el emprendimiento creara
un valor diferenciado para dichos segmentos, y qué posicion desea ocupar en

ellos (Martinez y Sanchez 2019).

Utilizaremos como herramienta para presentar la estrategia de diferenciacion
y posicionamiento el “Modelo de Negocios Canvas” (Business Model Canvas).
El modelo esta compuesto por 9 bloques basicos que buscan mostrar la I6gica
de como una compaiiia busca generar dinero (como crea, ofrece y captura
valor la empresa). Los nueve bloques cubren las 4 areas principales de un
negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad financiera. La herramienta
recrea el Canvas de un pintor, con el objetivo de presentar los 9 bloques en
una unica hojalvisual, de facil lectura y exposicion (Osterwalder y Pigneur
2010).

Finalmente, la propuesta de valor sera sintetizada en una “Expresion de
Posicionamiento” (“Positioning Statement” en su uso habitual en inglés), que
refleja la posicion que deseamos tener en la mente de los consumidores
(Sarvary y Elberse 2005).
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Canvas

Socios Clave "ﬁj‘

Proveedores de
materia prima,
especialmente los de
flores.
Productos y Servicios
complementarios que
recomienden a Las
Poupees: modistas de
vestidos de novias,
"wedding planners",
proveedores de
catering, estilistas,
micro influencers.

Actividades Clave

Acciones de
promocién/comunicacién
en Instagram, Facebook,
Google, pagina web del

emprendimiento y por
email.

Recursos Clave i;f:‘f
Linea de disefio Unica de
Las Poupees.
Capacidad de producir
productos para distintas
situaciones de consumo.
Variedad de medios de
pago: efectivo, tarjetas de
crédito y débito, Mercado
Pago, transferencias
bancarias y MODO.

Propuesta de Valor ‘1"73

Y

Las Poupees ofrece
productos florales
personalizados, "Unicos
para vos", de estetica y
estilo propios, artesanales,
para personas que buscan
“engalanar” su presencia
vistiendose con accesorios
para expresarse en
distintas situaciones como
casamientos, cumpleafios,
fiesta de egresados,
despedida de solteros, Dia
de la Primavera, Afio
Nuevo, en la playa, entre
otros.

Relacion con los
Clientes

Personalizada.
Relacién 1a 1.
Emprendedora con
clientes directos.
No se utilizan
intermediarios.

Canales f~

)
~J

Redes sociales
(Instagram y Facebook),
tienda online en pagina

web del
emprendimiento y por
teléfono.

Segmento de Clientes }i

Mujeres y Hombres;
residentes en C.A.B.A.,
Vicente Lopez, San Isidro y
San Fernando; ocupados; de
ingresos medios y altos;
personas de distinta
personalidad, pero que para
vestirse les gusta estar a la
moda, o ser rebeldes, o de
estilo hippie, o bohemio, o
que no les interese la moda
pero si expresarse. Personas
con estilo de vida liberal, de
conciencia ecoldgica,
amantes de la naturaleza,
que les gusta la vida al aire
libre.

Estructura de Costos

Los principales costos son de materia prima (flores, alambres,
pegamentos, cintas), de acciones de marketing y las horas
hombre de la emprendedora destinadas a actividades que no
sean la confeccion de los productos de Las Poupees.

Fuentes de Ingresos

-

N

Venta de accesorios florales: e Tocados de flores para el pelo ¢
Coronas de flores para el pelo ¢ Vinchas de flores para el pelo ¢
Anillos con flores e Pulseras con flores e Capelinas y sombreros con

flores e Boutonnieres.

Fuente: elaboracion propia en base a Osterwalder y Pigneur (2010)

Expresion de posicionamiento

“En las Poupees, a diferencia de nuestros competidores, ofrecemos productos

florales personalizados, “Unicos para vos”, con un estilo de disefio propio

distintivo, pensados para que te puedas expresar acorde a los momentos en

gue vos desees hacerlo, ya sea en una fiesta, en la playa, en tu casamiento,

en un cumpleafos, para Afio Nuevo, en el Dia de la Primavera o en cualquier

otra situacion que vos los desees y nos pidas que disefiemos”.
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OBJETIVOS Y METAS

Avanzando con el Plan de Marketing, luego de las etapas de andlisis, de
diagnostico y de definiciones estratégicas, proseguiremos abordando las
definiciones operativas del emprendimiento. Para ello se armara un plan de
accion de objetivos y metas cuya consecucién permita relanzar Las Poupees
ofreciendo a los clientes la nueva propuesta de valor detallada en el Canvas,
e ir construyendo en sus mentes la expresion de posicionamiento definida

en la secciodn anterior.

Objetivos

Como se menciond en el parrafo anterior, para alcanzar el objetivo principal
de relanzar Las Poupees, se plantean los siguientes objetivos secundarios
que a su vez buscan también materializar la nueva propuesta de valor y

construir la expresion de posicionamiento:

e Redisefio de productos para adaptarlos a las nuevas ocasiones de
consumo mencionadas como oportunidades en el analisis FODA (Dia
de la Primavera, Afio Nuevo, fiestas de egresados, en la playa, entre
otras).

e Redisefio de la comunicacion (promocion) apuntando a los segmentos
target y entorno a dos ejes principales: Recuperar presencia de los
productos originales en los mercados en donde se operaba antes del
cese de actividad (casamientos, cumpleafios y despedidas de
soltera/o) y posicionar los productos redisefiados para que sean
utilizados en las ocasiones de consumo nuevas mencionadas en el
punto anterior.

e Desarrollar la estrategia de canales de comercializacion (plaza) que se
menciono en el Canvas.

e Definir una estrategia de precios.
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e Explorar la linea de productos “Conejos” para implementar en el
mediano plazo la estrategia de diversificacion (productos nuevos para
mercados nuevos) mencionada en el analisis realizado con la
herramienta Matriz de Ansoft.

e Alcanzar un numero de operaciones anual que permitan la

sustentabilidad del negocio.

Metas

A continuacién, se detallan las metas cuantitativas definidas para poder

alcanzar los objetivos:

e Se espera que el emprendimiento Las Poupees esté operativo en
septiembre de 2022 (antes del Dia de la Primavera).

e Redisefar los siguientes productos:

- Coronas de flores.
- Vinchas de flores.
- Capelinas y sobreros con flores.

e Armar campafias de comunicacion que “corran” en paralelo, orientadas
a distintas situaciones de consumo, y con distinta intensidad segun el
momento del afno.

¢ Definir especificaciones y desarrollar sitio web propio con tienda online
embebida.

e Definir estrategia para la gestibon de Instagram y Facebook e
implementar tienda online en ambas.

e Implementar WhatsApp profesional.

e Costeo de productos y definicién de Precios / Margenes.

e Desarrollo de prueba de concepto del producto “Conejos” para
estrategia de diversificacion.

e Confeccion de analisis economico/financiero para proyeccion de

sostenibilidad del emprendimiento.
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MIX DE MARKETING

Continuando con las decisiones operativas para el emprendimiento, luego de
haber establecido los objetivos y metas, procederemos a trabajar sobre el mix

de marketing.

El mix de marketing es el conjunto de herramientas tacticas de marketing que
la empresa desarrolla y combina para producir la respuesta que desea en el
mercado target. Abarca todo lo que la empresa puede hacer para atraer a los
consumidores y brindarles una propuesta de valor. Las muchas posibilidades
de accién pueden agruparse en un conjunto de 4 variables (las 4Ps del
marketing): Producto, Precio, Plaza y Promocién (Kotler y Armstrong 2018).

La variable “Producto” se refiere a la combinacion de todos aquellos productos
y/o servicios que la compania ofrece al mercado target. “Precio” es el monto
de dinero que los clientes deben pagar para obtener los productos y/o
servicios. La variable “Plaza” incluye todas las actividades que realiza la
empresa para que los productos y/o servicios estén disponibles para los
consumidores. Por ultimo, “Promocién” se refiera a todas las actividades que
realiza la empresa para comunicar los beneficios de los productos y/o
servicios que comercializa y para persuadir a los consumidores a que los

compren/contraten (Kotler y Armstrong 2018, 77).

Un programa de marketing eficaz es aquel que combina de forma integrada
los elementos del mix de marketing para lograr los objetivos de marketing
propuestos, atrayendo a los consumidores y brindandoles valor. EI mix de
marketing es la herramienta tactica que posee la compafiia para lograr un

fuerte posicionamiento en el mercado target.

A continuacion, presentamos el mix de marketing con un esquema:
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Producto Precio
Variedad Lista de precios
Calidad Descuentos
Disefio Periodo de pago
Prestaciones Bonificaciones
Nombre de marca ’ Clientes ‘ Requisitos para crédito
Packaging target
Servicios
Posicionamiento
Promocién pretendido Plaza
Publicidad ‘ ’ Canales
Venta personal Cobertura
Promociones Locaciones
Relaciones publicas Inventario
Directo y Digital Transporte
Logistica

Fuente: Kotler y Armstrong (2018)

Comenzaremos el analisis del mix de marketing para Las Poupees por la
variable Producto, continuaremos por Precio, seguiremos trabajando con

Promocién y finalizaremos con el analisis de Plaza.

Producto

Se define “Producto” como cualquier bien que se ofrezca a un mercado para
su atencion, adquisicién, uso o consumo que podria satisfacer un deseo o una
necesidad. Para el concepto de mix de marketing, “Producto” es mas que
bienes tangibles, también lo es cualquier actividad o beneficio que una parte
ofrece a otra, y que basicamente es intangible y no tiene como resultado la

posesion de algo —servicio- (Kotler y Armstrong 2018, 244).

Realizaremos el planeamiento, propuesta y descripcion de productos

utilizando el siguiente esquema:
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Producto Aumentado

Entrega

y crédito Producto Real Servicio de

posventa

Caracteristicas

Valor
fundamental
parael
cliente

Nivel de
Calidad

Disefio

Packaging

Soporte de
producto

Garantia

Fuente: Kotler y Armstrong (2018)

Valor fundamental para el cliente: Autoexpresion. Identidad. Estilo. Disfrute.
Calidad.

Producto real: Como hemos mencionado en el apartado INTRODUCION, el

mix de productos de Las Poupees se compone de la siguiente forma:

e Tocados de flores para el pelo.

e Coronas de flores para el pelo.

e Vinchas de flores para el pelo.

¢ Anillos con flores.

e Pulseras con flores.

e Capelinas y sombreros con flores.

e Boutonnieres.

Cada uno de los productos se confecciona de forma artesanal, con excelente
calidad de materiales y detalles de terminacién, con disefio y estilo propio de
la emprendedora Maria de la Paz (disefio de autor). Los productos se entregan

en “packaging” también artesanal, en sintonia con toda la linea de disefio.

Mostramos a continuacion imagenes de la linea de productos actuales:
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Tocados de flores para el pelo:

Fuente: elaboracién propia

Coronas de flores para el pelo:

Fuente: elaboracién propia
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Vinchas de flores para el pelo:

Anillos con flores:

Fuente: elaboracion propia

Pulsera con flores:

Fuente: elaboracion propia

Fuente: elaboracién propia
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e Capelinas y sombreros con flores:

Fuente: elaboracion propia

e Boutonnieres:

Fuente: elaboracion propia

Y del “packaging”:

Fuente: elaboracion propia
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Ahora bien, como hemos detallado en el apartado de OBJETIVOS Y METAS,
una de las metas es la de redisefiar los productos “Coronas con flores para el
pelo”, “Vinchas con flores para el pelo” y “Capelinas/Sombreros con flores”,
con el objetivo de promocionarlos y comercializarlos para las nuevas
ocasiones de consumo detectadas. Por ende, a continuacion, presentamos

las propuestas y pruebas de redisefio:

e Coronas con flores para el pelo: Se busca extender la linea “a lo largo”
y en “profundidad” agregando versiones de coronas de distinto tamafio,
con otras combinaciones de tipos y colores de flores, para por ejemplo

ser utilizadas en el Dia de la Primavera, en la playa, entre otras

ocasiones:

Nuevas
‘ versiones

} Nuevas
versiones

Tradicional
corona para

novia Nuevas

versiones

Fuente: elaboracion propia

e Vinchas de flores para el pelo: Se busca también extender la linea “a lo
largo” agregando vinchas con otras combinaciones de colores, pero

manteniendo el disefio base:

54



Nuevas
versiones

B
‘ 4
\

Tradicional
casamientos

:

Nuevas
versiones

Fuente: elaboracién propia

e Capelinas/Sombreros con flores: Se extiende la linea de sombreros “a
lo largo”, agregando un nuevo color blanco que hace juego con las
capelinas blancas, pero con variedad de opciones de colores de flores

para que cada uno sea unico:

o
o e

Nuevas

| { >
|

Fuente: elaboracién propia
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Producto aumentado: Las Poupees entrega todos los pedidos a domicilio
(donde indique el cliente) sin cargo dentro de la zona de influencia del
emprendimiento (C.A.B.A., Vicente Lépez, San Isidro y San Fernando).
Cuenta con los siguientes medios de pago: efectivo, tarjeta de crédito y débito,
Mercado Pago, MODO vy por transferencia bancaria. No se realizan ventas
financiadas ni se solicitan anticipos. Los productos cuentan con garantia ante
desperfectos de confeccidén (por ejemplo, si despega o desprende alguna
pieza sin que el producto haya recibido un golpe). Se ofrece también un
servicio de reparacion de coronas y tocados usados para extender su vida (til

(con cargo cliente).

Estrategia de diversificacion: Otra de las metas planteadas en este Plan de
Marketing, es la de preparar las bases para implementar en el mediano plazo
una estrategia de crecimiento de diversificacion (segun lo analizado con la
herramienta Matriz de Ansoff). Para ello se propone desarrollar el producto
“Conejos”. A continuacién, presentamos los dos primeros modelos (pruebas
de concepto) que pretenden seguir con la linea de disefio y calidad de Las

Poupees, con las flores como eje conductor:

Fuente: elaboracién propia
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Precio

Continuamos el analisis del mix de marketing con la variable “Precio”. Ahora
bien, ¢Qué entendemos por Precio? En un sentido estrecho, precio es la
cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. Mas ampliamente,
precio es la suma de todo el valor que los clientes estan dispuestos a otorgar

para obtener los beneficios de tener o utilizar un producto o servicio.

Precio es la Unica variable del mix de marketing que produce ingresos. Todos
los demas elementos representan costos. Precio es también el elemento mas
flexible del mix de marketing. A diferencia de las -caracteristicas y
especificaciones de los productos o los compromisos de canal (acuerdos con
distribuidores), los precios pueden cambiarse rapidamente (Kotler y
Armstrong 2018, 308). Esta flexibilidad implica una gran responsabilidad:
mover el precio apenas unos puntos porcentuales puede implicar un gran
incremento en los ingresos si se mantiene la base de clientes, pero también
puede ocasionar el resultado inverso, una pérdida importante de ingresos si

se pierden consumidores por no estar dispuestos a pagar el nuevo precio.

La politica de precios debe ser coherente y homogénea con los objetivos y
estrategia de la empresa, y a la vez adecuarse al mercado en que compite
(Martinez y Sanchez 2019).

Podemos considerar cinco factores principales para establecer precio: el valor
para el cliente del producto o servicio, el costo del producto o servicio, la
estrategia y los precios de los competidores, la estrategia del mix de marketing
y la naturaleza del mercado y de la demanda. Por debajo del costo del
producto no hay utilidades, por encima del valor percibido por el cliente no hay
demanda. A raiz de estos factores, podriamos considerar tres grandes
estrategias para definir precio: precio baso en el costo de los productos o
servicios, precio basado en la percepcion de valor para el cliente del producto

0 servicio y precio basado en los competidores (Kotler y Armstrong 2018, 309).

Esto se represente en el siguiente esquema:
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Costo Competencia Valor
del y otros factores externos percibido por

producto Estrategias y precios de los competidores los clientes
Precio minimo Estrategia, objetivos y mix de marketing Precio limite maximo

Por debajo de Por arriba de

este precio, Naturaleza del mercado y de la demanda este precio,

no hay utilidades no hay demanda
$ $$
Precio

Fuente: Kotler y Armstrong (2018)

Para fijar el precio de los productos del emprendimiento Las Poupees,
realizaremos un analisis de costos y un analisis de la competencia, por lo que
estaremos utilizando un mix de estrategias: precio basado en el costo de los
productos y precio basado en la competencia. Consideramos que la
competencia, con mas tiempo en el mercado, ya tiene fijado precios basados
en el valor para el cliente (siendo un mercado de nicho), por lo que
implicitamente se esta considerando la estrategia de precios basada en el
valor para los clientes. Por ende, en esta etapa de relanzamiento del
emprendimiento, consideramos adecuado tomar como referencia los precios
de la competencia. Se pretende en el mediano plazo, con el asentamiento de
Las Poupees con productos de calidad, estilo y disefio caracteristicos,
convertirse en “price maker” (tener la capacidad de fijar precios en el mercado

y que los mismos sean validados por los clientes).

Analisis de costos

En los siguientes cuadros presentamos los analisis de costos de las distintas

lineas de productos:

(en la seccion ANEXOS se detallan las tablas de conversion utilizadas para el

costeo de los productos)
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Tamaiios

Chico Mediano
Costo

Cantidad unitario (S)

$ 1.542,02

Costo
Cantidad unitario (S) Cantidad
$ 3.128,85

Tocado de flores para el pelo

Grande

Costo
unitario (S)
$ 3.900,29

Costo de materiales
1 Flor de tela principal (q) 2 S 657,06 4 S 1.314,12 4 S 1.314,12
2 Flor de tela secundaria (q) 0 S - 3 S 209,07 4 S 278,76
3 Flor disecada compl. (q) 4 $ 160,000 6 S 240,00 8 S 320,00
C.ostos 4 Alambre aluminio revestido 30 $ 6,44 40 $ 858 60 S 12,87
variables / verde (cm)
directos 5 Cinta engomada verde (cm) 60 S 7,08 80 S 944| 120 |$ 14,16
6 Pegamento silicona (barra) 0,5 S 23,45 1 S 46,90 1 S 46,90
7 Hilo (cm) 100 S 0,49 150 S 0,73 200 S 0,98
8  |Packaging (q) 1 $ 75,00 1 |[$ 7500 1 [$ 7500
Costo de mano de obra (hora)* 1 S 612,50 2 S 1.225,00 3 S 1.837,50

Fuente: elaboracion propia

Modelos
Novia Primavera \ETENTE] Rosa
Corona de flores para el pelo Costo Costo Costo Costo
Cantidad unitario ($) Cantidad unitario ($) Cantidad unitario (5) Cantidad unitario ($)
S 6.027,48 S 4.859,88 3.955,86 $ 3.506,70
Costo de materiales
1 Flor de tela principal (q) 8 S  2.628,24 4 S 1.314,12 4 S 1.314,12 0 S -
2 Flor de tela secundaria (q) 8 S 557,52 10 S 696,90 6 S 418,14 20 S 1.393,80
3 Perla pldstico de 8mm (q) 16 S 14,969 14 S 13,10 10 S 9,36 0 S -
C.ostos 4 Alambre aluminio revestido 30 S 17,16 100 s 2145 80 S 1716 60 s 12,87
variables / verde (cm)
directos 5 Cinta engomada verde (cm) 160 S 18,88 200 S 23,60 160 S 18,88 120 S 14,16
6 Pegamento silicona (barra) 3 S 140,71 3 S 140,71 3 S 140,71 1 S 46,90
7 Hilo (cm) 0 $ 2 0 $ - 0 $ - 300 |[$ 1,47
8 Packaging 22x7 cm (q) 1 S 200,00 1 S 200,00 1 S 200,00 1 S 200,00
Costo de mano de obra* 4 S 2.450,00 4 S 2.450,00 3 S 1.837,50 3 S 1.837,50

Fuente: elaboracion propia

Modelos
\ETENTE]

Costo Costo
unitario (S) Cantidad unitario (S) Cantidad
S 338,55 $ 327,75

Rosa

Vincha de flores para el pelo

Cantidad

Celeste

Costo
unitario (S)
S 326,82

Costo de materiales
1 Flor de tela principal (q) 3 S 144,00 2 S 96,00 2 S 96,00
2 Flor de tela secundaria (q) 2 S 74,40 3 S 111,60 3 S 111,60
Costos 3 Perla plastico de 8mm (q) 3 S 2,807 3 S 2,81 2 S 1,87
variables / 4 Vincha de metal (q) 1 S 45,42 1 S 45,42 1 S 45,42
directos 5 Cinta engomada verde (cm) 20 S 2,36 20 S 2,36 20 S 2,36
6 Pegamento silicona (barra) 0,1 S 4,69 0,1 S 4,69 0,1 S 4,69
7 Packaging (cm) 60 S 3,62 60 S 3,62 60 S 3,62
Costo de mano de obra* 0,1 S 61,25 0,1 S 61,25 0,1 S 61,25

Fuente: elaboracién propia
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Modelos
Anillo Pulsera

Anillos y Pulseras con Flores Costo Costo
Cantidad unitario ($) Cantidad unitario ($)
S 74,44 86,30

Costo de materiales
1 Flor de tela principal (q) $ - 1 $ 48,00
2 Flor de tela secundaria (q) 1 S 37,20 0 S -
3 Perla plastico de 8mm (q) 1 S 0,936 1 S 0,94
CF>stos 4 Alambre aluminio revestido 10 g 215 0 $ i
variables / verde (cm)
directos 5 Elastico de algoddn (cm) 0 S - 10 S 3,20
6 Cinta engomada verde (cm) 5 S 0,59 5 S 0,59
7 Pegamento silicona (barra) 0,05 S 235| 0,05 |S 2,35
8 Packaging (cm) 10 S 0,60 10 S 0,60
Costo de mano de obra* 0,05 |[S 30,63| 0,05 |S 30,63

Fuente: elaboracion propia

Modelos
Capelina Sombrero
Capelinas y Sombreros Costo Costo
Cantidad unitario ($) Cantidad unitario ($)
S 3.112,33 S 491,00
Costo de materiales
1 Flor de tela gama alta (q) 3 S 985,59 0 S -
2 Flor de tela gama media (q) 0 S - 1 S 48,00
Costos 3 Perla F)Iastlco de 8mm (q) 0 S - 1 S 0,94
. 4 Capelina (q) 1 S 1.791,00 0 S -
variables /
. 5 Sombrero (q) 0 S - 1 S 360,00
directos ) -
6 Cinta decorativa (cm) 0 S - 50 S 12,50
7 Pegamento silicona (barra) 0,5 S 23,45 0,1 S 4,69
8 Packaging (cm) 100 S 6,04 60 S 3,62
Costo de mano de obra* 0,5 S 306,25 0,1 S 61,25

Costos
variables /
directos

Fuente: elaboracion propia

Costo

Boutonnieres Cantidad unitario (S)

180,95
Costo de materiales

1 Flor disecada (q) 1 S 40,000

5 Alambre aluminio revestido 10 $ 215
verde (cm)

3 Cinta engomada verde (cm) 20 S 2,36

4 Hilo (cm) 40 S 0,20

5 Packaging (q) 1 S 75,00

Costo de mano de obra (hora)* 0,1 S 61,25

Fuente: elaboracion propia

*Se considera el sueldo neto por hora para un analista senior de RRHH en multinacional de servicios.
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Andlisis de precios de la competencia

A continuacion, se detallan los precios relevados de la competencia:

Producto Competencia
Precio Inés de Ezcurra De Jauja Las del Pueblo LGLELE]
ARS usb ARS usb ARS usbD ARS usD

Tocado de flores | $ 20.160,00 | $ 180,00 | $ 1.800,00 | $ 16,07 | - - $ 10.000,00 | $ 89,29
Corona de flores | - - $ 2.000,00 | $ 17,86 | $ 4.500,00 | $ 40,18 | - -

Vincha de flores | $ 16.800,00 | $ 150,00 | $ 550,00 | $ 491|$ 51000 % 455|$ 3.80000|$% 33,93
Anillos de flores | - - - - S 95,00 | $ 0,85 | - -

Pulsera de flores | - $ 1.100,00 | $ 9,82 | - - - -

Capelinas - - $ 3.500,00 | $ 31,25 | - - - -
Sombreros - - $ 2.200,00 | $ 19,64 | $ 750,00 | $ 6,70 | - -
Boutonnieres - - S 1.400,00 | S 12,50 | - - - -

Tipo de cambio de referencia (27/02/2022) 1 USD -> 112 ARS.
Fuente: elaboracion propia

Precios

Finalmente, hecho el analisis de costos e investigado los precios de la
competencia, procedemos a definir los precios de los productos de Las
Poupees, que reflejamos en el siguiente cuadro:

Precios venta al publico

Precio Precio Alicuota Precio neto Precio neto
Publico ARS Publico USD de imp. ARS de imp. USD
Novia $ 7.000,00 | S 62,50 1 S 7.000,00 | S 62,50
Coronas de -
Primavera $ 5.000,00 | S 44,64 1 S 5.000,00 | S 44,64
flores para el -
elo Naranja $ 4.500,00 | S 40,18 1 S 4.500,00 | S 40,18
P Rosa $ 4.500,00 | S 40,18 1 S 4.500,00 | S 40,18
Tocados de Chico $ 5.000,00 | $ 44,64 1 $ 5.000,00 | $ 44,64
flores parael |Mediano $ 8.000,00 |$ 71,43 1 S 8.000,00 | S 71,43
pelo Grande $ 9.000,00|$ 80,36 1 |$ 9.000,00]|$ 80,36
. Rosa S 550,00 | S 4,91 1 S 550,00 | $ 4,91
Vinchas de -
Naranja S 550,00 | S 4,91 1 S 550,00 | $ 4,91
flores
Celeste S 550,00 | S 4,91 1 S 550,00 | $ 4,91
Anillos S 100,00 | $ 0,89 1 S 100,00 | S 0,89
Pulseras S 300,00 | $ 2,68 1 S 300,00 | $ 2,68
Butonnieres $ 500,00|$ 4,46 1 S 500,00 | $ 4,46
Capelinas $ 4.000,00 | $ 35,71 1 S 4.000,00 | S 35,71
Sombreros $ 750,00($ 6,70 1 S 750,00 | $ 6,70

Se aplica alicuota =1 por ser Las Poupees un emprendimiento que se encuadra dentro del monotributo.
Tipo de cambio de referencia (27/02/2022) 1 USD -> 112 ARS.

Fuente: elaboracién propia
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Andlisis de margenes

A continuacién, se detallan los margenes resultantes de la estrategia de

precios anteriormente detallada:

Tocados de flores para el pelo

Chico Mediano Grande
Costo Precio neto Costo Precio neto Costo Precio neto
. ) Margen o ) Margen . X Margen
unitario ($) imp. unitario ($) imp. unitario ($) imp.
$ 1.542,02 | $ 5.000,00 | ARS 3.457,98 | $3.128,85 | $8.000,00 | ARS 4.871,15 | $ 3.900,29 | 9000,00 | ARS 5.099,71
uUsD 30,87 uUsD 43,49 uUsD 45,53
Coronas de flores para el pelo
Novia Primavera \ETENTE]
Costo Precio neto Costo Precio neto Costo Precio neto
o ) Margen o ) Margen o . Margen
unitario ($) imp. unitario ($) imp. unitario ($) imp.
$ 6.027,48 | $ 7.000,00 | ARS 972,52 | $4.859,88 | $5.000,00 | ARS 140,12 | $ 3.955,86 | $4.500,00 | ARS 544,14
usD 8,68 usD 1,25 usD 4,86
Costo Precio neto
L K Margen
unitario ($) imp.
$ 3.506,70 | $4.500,00 | ARS 993,30
uUsD 8,87
Vinchas de flores
Rosa \ETENE] Celeste
Costo Precio neto Costo Precio neto Costo Precio neto
o ) Margen N . ) Margen w . . Margen
unitario ($) imp. unitario ($) imp. unitario ($) imp.
$ 33855|$ 550,00 | ARS 211,45 |S$ 327,75 |$ 550,00 | ARS 222,25 |$ 326,82| 550,00 |ARS 223,18
uUsD 1,89 uUsD 1,98 usD 1,99
Anillos, Pulseras y Butonnieres
Anillos Pulseras Butonnieres
Costo Precio neto Costo Precio neto Costo Precio neto
o ) Margen Ll N Margen o . Margen
unitario ($) imp. unitario ($) imp. unitario ($) imp.
S 74,44 |$ 100,00 | ARS 2556 |S 86,30 |$ 300,00 | ARS 213,70 |S 180,95| 500,00 |ARS 319,05
usD 0,23 UsD 1,91 usD 2,85
Capelinas y Sombreros
Capelinas Sombreros
Costo Precio neto Costo Precio neto
o ) Margen . ) Margen
unitario ($) imp. unitario ($) imp.
$ 3.112,33 | $ 4.000,00 | ARS 887,67 | S 491,00 | $ 750,00 | ARS 259,00
usD 7,93 uUsD 2,31

Tipo de cambio de referencia (27/02/2022) 1 USD -> 112 ARS.

Fuente: elaboracion propia

Plaza

Trabajadas las variables “Producto” y “Precio”, procedemos a focalizarnos en
el andlisis de “Plaza”. Como ya hemos comentado, la variable Plaza incluye
todas las actividades que realiza la empresa para que los productos y/o
servicios estén disponibles para los consumidores. Entre ellas encontramos
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acciones tales como definicion de canales de distribucidn, estrategia de
cobertura, definicion de locaciones, gestion de inventarios, método de
transporte y gestion logistica (Kotler y Armstrong 2018, 77).

Dado el caracter de “emprendimiento” de Las Poupees, cuya estructura es
pequefia y su operacion inicial es de nicho, nos focalizaremos en este trabajo
en el andlisis y definicion del modelo de canales de distribucién, de entre todas

las variables que incluye el concepto de Plaza.

Los canales de distribucion son un conjunto de organizaciones
interdependientes que hacen posible que los productos o servicios de la

empresa estén disponibles para los consumidores o usuarios de negocios.

Las decisiones de canal afectan toda otra decision de marketing, por lo que
es de suma relevancia elegir la estrategia de canal adecuada para el
segmento target y la propuesta de valor definidos (Kotler y Armstrong 2018,
359).

Consideramos entonces que el modelo adecuado para Las Poupees es el

siguiente:

e Estrategia B2C (por sus siglas en Ingles “Business to Consumer”, “del
Negocio al Consumidor”) de canal directo (nivel 0), lo que implica que
el emprendimiento comercializara sus productos directo al consumidor

final, sin intermediarios.

e Digital: Las Poupees no contara con locales fisicos propios ni
exhibicion en locales de terceros. Toda la comercializacion se realizara
por canales digitales. Se respalda esta estrategia con los resultados
obtenidos en la encuesta online realizada para el presente trabajo
(cuadro 2), donde los encuestados manifestaron en un 59,2% que
realizan compras en tiendas online y un 33,8% también realiza compras
en redes sociales. De esta forma se evitan los costos fijos de tener un

local fisico que harian inviable el emprendimiento.

e Delivery: La entrega de los productos a los clientes se realizara con

vehiculo propio al domicilio del cliente o punto de entregada pactado
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con el mismo dentro del area de influencia del emprendimiento

(C.A.B.A., Vicente Lopez, San Isidro y San Fernando) sin cargo (se

espera que los margenes brutos de la venta de los productos cubran

este costo). En caso de que el cliente no resida en el area de influencia,

se pacta punto de entrega dentro de la misma.

Omnicanal: Se comercializaran los productos a través de distintos

canales digitales, cuidando de lograr una comunicacion homogénea,

pero explotando y aprovechando las particularidades de cada canal.

Los canales digitales a utilizar son:

La red social Instagram como red social principal, ya que como
se pudo observar en la encuesta online (cuadro 3), de las 46
personas que manifestaron realizar compras a través de redes
sociales, 39 lo hacen a través de Instagram. Status: La cuenta
ya fue creada, por lo que debe recuperarse su actividad
(las_poupees.flowercowns), convertila en una cuenta
profesional (cuenta comercial) y vincularla a la cuenta de
Facebook para poder publicar el catalogo de productos ya
cargado en Facebook a través del Business Manager.

La red social Facebook como red social de apoyo,
principalmente para gestion de catalogo y Business Manager.
Status: Se debe crear la cuenta y adherirla al Business Manager
de Facebook para crear la tienda y subir el catadlogo de
productos.

Un e-shop embebido en pagina web de Las Poupees. Status: Se
debe crear la pagina y se espera utilizar la solucién tecnologica
gue provee Tiendanube para el e-shop.

Por teléfono utilizando WhatsApp profesional. Status: Ya se
tiene el nimero de teléfono, por lo que se debe contratar el

servicio de WhatsApp profesional.
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La plataforma Tiendanube permite sincronizar el catalogo del e-shop del sitio
web del emprendimiento con los catalogos de Facebook, Instagram, e
integrarse con WhatsApp. Por ende, consideramos este proveedor como el
mas robusto para poder gestionar eficientemente la estrategia omnicanal
digital elegida para Las Poupees. La misma plataforma ofrece soluciones
integradas de pago. Se elegira la integracion con Mercado Pago. Esta
integracion permite utilizar distintos medios de pago, de suma importancia
para los consumidores actuales, como pudo verse reflejado en la encuesta
online (cuadro 5), donde un 81,7% utiliza tarjeta de crédito, 54,9% utiliza
tarjeta de débito y 51,2% la cuenta de Mercado Pago (ademés de efectivo
42,3% vy transferencia bancaria 38%). Las tarjetas de crédito y débito, y
Mercado Pago, son los medios de pago preferidos por los consumidores
segun el estudio mencionado (cuadro 6); suman el 83,2% de las preferencias.

Se contratara la version Full de Tiendanube.

Promocion

Finalmente, abordaremos la variable “Promocion”. EI mix de promocién o
también llamado mix de comunicacion, consiste en una combinacion
especifica de publicidad, relaciones publicas, ventas personales, promociones
y herramientas de marketing directo que la empresa utiliza con el objetivo de
atraer clientes, comunicarles persuasivamente valor y construir
relacionamiento con ellos y con los demas actores involucrados con la
empresa, ya sean directos o indirectos -“stakeholders” por su uso comun en
inglés- (Kotler y Armstrong 2018, 424).

Un problema que enfrentan hoy las compafiias es que los consumidores son
bombardeados por multiples mensajes desde un amplio rango de fuentes de
una misma empresa, lo que implica un importante esfuerzo de coordinacion
entre las distintas areas organizacionales para transmitir un mensaje
coherente, que muchas veces no ocurre. Para entregar un mensaje claro y

convincente, cada herramienta debe estar cuidadosamente coordinada bajo
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el concepto de “Comunicaciones Integradas de Marketing” (CIM). A

continuacion, lo reflejamos con un esquema:

Mezcla de herraminestas promocionales
cuidadosamente combinadas

Publicidad Ventas

personales

Mensajes congruentes,
claros y convincentes, Relaciones
de la compafiia publicas

Promociones

y de la marca

Marketing directo
y digital

Fuente: Kotler y Armstrong (2018)

Por otro lado, también cabe mencionar que existen dos estrategias basicas de
promocion: estrategia de empuje (“push”) que implica impulsar los productos
a través de los canales de marketing hacia los consumidores, utilizando
principalmente las fuerzas de ventas y las promociones comerciales, y la
estrategia de atraccion (“pull”), que implica dirigir las actividades directamente
hacia los consumidores finales para motivarlos a que adquieran los productos

0 servicios (Kotler y Armstrong 2018, 440).

Para Las Poupees, utilizaremos una estrategia de atraccion (“pull”) y las

siguientes herramientas que se buscaran coordinar cuidadosamente:

Marketing directo y digital

e Google: Se invertira en Google Ads para posicionar a Las Poupees
cuando los clientes estén buscando productos para las ocasiones de
consumo relevadas (casamientos, cumpleafios, dia de la primavera,
festejo de egresados, despedida de solteros/as, afio nuevo, en la
playa). Como se pudo observar en la encuesta online que realizamos
para conocer, entre otras cosas, los habitos de consumo de los clientes

target, el 77,5% manifestd informarse para adquirir productos o
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servicios “buscando en Google” (cuadro 1). Se ira modificando el monto
de la inversion en los distintos “key words” (palabras clave) en
coordinacion con las campafas de comunicacion que estén corriendo
en cada momento (por ejemplo, al correr la campafa “Primavera”, se
potenciarda la inversion en palabras clave que estén asociadas a dicho

momento del afo).

SEO: Como complemento a la inversion en Google Ads, también se
trabajara en el sitio web del emprendimiento para potenciar la
busqueda organica en Google, implementado mejores practicas de
“Search Engine Optimization” (SEO por sus siglas en inglés) como:
lograr un disefio de pagina que permita que el sitio web se “cargue” en
menos de 3 segundos; que el sitio web sea responsivo (que se adapte
a la pantalla de celular si el cliente ingresa por esta plataforma); evitar
titulos (“headers”) largos; construir una URL amigable (sin guiones,
puntos o simbolos); utilizar “indices” para medir la performance a través
de Google Analytics; realizar actualizaciones de contenido de forma
regular; resaltar en “bold”, “strong” e “italic” palabras claves; publicar el
link del sitio web en redes sociales, blogs, foros especializados, entre
otros; agregar botones direccionales a las redes sociales del
emprendimiento; crear un Metatags (descripcion de 160 caracteres del
sitio); armar contenido relevante en la pagina principal. El contenido se
ird actualizando en coordinacién con las campafas de comunicaciéon

que estén corriendo en cada momento.

Redes sociales: A efectos de destacar la importancia de la
comunicacién en redes sociales, mencionamos en este punto que, en
la encuesta online realizada, el 63,4% de los encuestados menciono
gue se informa para adquirir bienes o servicios a través de las redes
sociales (cuadro 1). Por ende, a continuacion, mencionaremos las

estrategias a realizar en las redes Instagram y Facebook.
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Instagram:

Se trabajara para aumentar la cantidad de seguidores realizando
dos acciones: Trabajando con referidos y emprendimientos
“amigos” para que @ (“arroben” -mencionen-) a Las Poupees en
alguna Historia o Publicacion en sus cuentas; y generando un
sorteo mensual de distintos productos que implique para
participar arrobar a tres amigos en la publicacién del sorteo (esto
nos permite obtener una base de datos de usuarios para invitar

a seguir a Las Poupees).

Acciones organicas: Se utilizara la seccion “Publicaciones” para
publicar fotos de buena calidad, editadas, profesionales, que
respeten una linea estética de disefio, y la seccion “Historias”
para publicar fotos subidas por los clientes utilizando los
productos de Las Poupees, que generalmente son de menor
calidad y no siguen un lineamiento estético, pero que son de
suma importancia para el “engagement” con la marca. En ambos
apartados se publicaran periodicamente un mix de fotos de
productos y de personas en distintas situaciones de consumo,
dependiendo de la época del afio (situacién de consumo en la
playa durante los meses de verano, situacion de consumo en un

parque durante el dia de la primavera, etc.)

Acciones rentadas: Se realizaran acciones con microinfluencers

para promocionar los productos de Las Poupees.

Las acciones en Instagram estaran coordinadas con las distintas

campafas tematicas que correran a lo largo del afio.

Facebook: Como se mencioné en el andlisis de la variable Plaza,

la red social Facebook se utilizara como apoyo de Instagram, por lo

que el foco estara en trabajar sobre las Publicaciones e Historias en

Instagram, e importarlas luego a Facebook. La integracion entre

ambas redes sociales es plena, lo que facilita esta tarea.
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e E-Mail marketing: Se realizaran acciones de email cada 15 dias (dos
por mes), intercalando una comunicacion informativa con imagenes de
producto y link a sitio web y redes sociales (con rotacion de producto
entre emails) con una comunicacion con un “call to action” invitando a
participar de un sorteo en Instagram o aprovechar un descuento en
productos determinados. Las acciones de email estaran coordinadas

con las distintas campafas tematicas que correran a lo largo del afio.

Promociones: Como ya se mencion0, se realizaran sorteos una vez al mes
a través de la red social Instagram, con el objetivo de generar nuevos
seguidores y generar “engagement”. Se pedira autorizacion a los ganadores
para subir una foto con el premio en la seccion Historia. También se realizaran
promociones con descuento para un producto especifico (nunca sobre el total
de los productos) una vez por mes con vigencia del descuento por 15 dias.

Los productos con descuento se irdn rotando entre accién y accion.

Ventas personales: Dadas las caracteristicas del emprendimiento y el
mercado de nicho en el que participa, la comercializacion de los productos
principales (tocados y coronas para el pelo) se realiza de forma personal,
realizando trabajos a medida de cada cliente, especialmente cuando la
ocasion de consumo es para un casamiento. Se espera que con la
introduccién del sitio web con e-shop y las tiendas en redes sociales, se
incremente la venta de productos estandar como vinchas, capelinas,
sombreros, pulseras y anillos, sin necesidad de tener que realizar una venta
personal, pero siempre dejando la posibilidad al cliente de solicitar una versién

customizada, ya que es parte de la propuesta de valor de Las Poupees.
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Campafas de comunicacion

Como se detalld en la seccion Objetivos y Metas, se propone armar tres
campanas de comunicacion que “corran” en paralelo y con intensidad distinta

segun el momento del afio:

- Novias / Casamientos y Despedidas de Soltera/o (ocasiones de
consumo similares).
- Cumpleafios y Fiestas de Egresados (estética de los productos similar).

- Diade la Primavera y Playa (estética de los productos similar).
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ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

En esta seccion, presentamos primero el analisis economico de Las Poupees
proyectado para los afios 2022, 2023 y 2024 en USD:

Analisis Econdmico

Ventas 2022 2023 2024 Total
Ventas Brutas usD 18.017,86 | USD 19.819,64 | USD 20.550,89 | USD 58.388,39
Ventas Netas usb 18.017,86 | USD 19.819,64 | USD 20.550,89 | USD 58.388,39
Unidades Vendidas 1020 1122 1170 3312
Precio Promedio Neto usD 17,66 | USD 17,66 | USD 17,56 | USD 17,63
Descuentos Comerciales -UsD 180,18 |-USD 198,20 |-USD 205,51 |-USD 583,88

Facturacién Total Neta usbD 17.837,68 USD 19.621,45 USD 20.345,38 USD 57.804,51
Producto uUsD 10.552,99 | USD 11.608,29 | USD 12.022,64 | USD 34.183,92

Total Costos usb 10.552,99 USD 11.608,29 USD 12.022,64 USD 34.183,92

Margen de Contribucion usD 7.284,69 USD 8.013,16 USD 8.322,75 USD 23.620,59
Comercializacion P usb 177,86 | USD 177,86 | USD 177,86 | USD 533,57
Administracion Usb 203,57 | USD 285,00 | USD 203,57 | USD 692,14
Logistica usbD 526,05 | USD 526,05 | USD 526,05 | USD 1.578,16
Marketing (3%) usbD 535,13 | USD 588,64 | USD 610,36 | USD 1.734,14
Desarrollo inicial 'USD 446,43 | USD - | usD - usD -

Total Gastos USD 446,43 USD 1.442,61 USD 1.577,55 USD 1.517,84 USD 4.538,01
Utilidad Bruta -USD 446,43 USD  5.842,08 USD  6.43560 USD 6.804,90 USD 18.636,15
Impuestos (monotributo)  a | _'UED y 636,06 | USD 731,35 "usb A 731,35 | USD 2.098,76
11BB (3% CABA) | "usb 535,13 [ USD 588,64 "usb 610,36 | USD 1.734,14

Utilidad Neta -Usb 446,43 USD 4.670,89 USD 5.115,61 USD 5.463,19 USD 14.803,26
Fuente: elaboracion propia en base a Martinez y Sanchez (2019)

Detallamos las consideraciones utilizadas para la confeccion del analisis

econdmico:

e Tipo de Cambio de referencia: 1 USD -> 112 ARS (Banco de la Nacion
Argentina al 27 de febrero de 2022).

e Alicuota de impuesto = 1 ya que el emprendimiento se encuadra dentro
del monotributo. Por ende, Venta Bruta = Venta Neta.

e Dado el nivel de ingresos por ventas proyectado, para el afio 2022 se
consideré el monotributo en la categoria E y para los afios 2023 y 2024

se considero recategorizacion en categoria F.
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e En el concepto “Comercializacidn” se incluyeron los gastos de hosting
para el sitio web de Las Poupees y la tarifa del servicio de Tiendanube.

e En el concepto “Administracion” se incluyeron los honorarios de un
contador por la gestion mensual del monotributo e 1IBB y una tarifa
adicional por la recategorizacion en el afio 2023 del monotributo.

e En el concepto “Logistica” se incluyd el gasto de combustible para la
entrega de los productos en la zona de influencia del emprendimiento.

e En el concepto “Desarrollo Inicial” se incluyo el costo de disefio de un
sitio web para Las Poupees y el costo de un curso sobre tocados
florales realizado por la emprendedora.

e En la seccion ANEXOS del presente trabajo se detallan las
proyecciones de ventas por linea de producto para cada afio, tanto en
cantidades como en valores monetarios.

e Para la proyeccion de ventas, se utilizé como limite tedrico de
produccion unas cuatro horas diarias de trabajo de la emprendedora
exclusivo para Las Poupees, de lunes a jueves, con un mes libre
(4x16x11) lo que da un total de 704 horas teodricas al afio disponibles
para produccion. Cada producto tiene una carga de trabajo tedrica
asignada que puede encontrarse en las tablas de la seccion Precios -
Andlisis de costos.

e Conforme al punto anterior, para el afio 2022 se requeriran 621 horas
de trabajo, 683 horas para el 2023 y 704 horas para 2024.

e Se considero un crecimiento de ventas del 10% para el afio 2023 vs.
2022, y del 5% para el afio 2024 vs. 2023. Este freno se considera
debido a que en 2024 se alcanzaria el limite tedérico de horas

disponibles para produccion.

Y a continuacion, presentamos el andlisis financiero realizado sobre los

resultados del analisis econdmico:
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Analisis Financiero

. . . Flujo
Indicadores Flujo de caja descorjnado

Inversion -USD 446,43
Afio 1 USD 4.670,89 | USD 4.246,26
Afio 2 USD 5.115,61 | USD 4.227,78
Afio 3 USD 5.463,19 | USD 4.104,58
Tasa de descuento * 10%

VAN USD 12.132,19

TIR 1055%

ROMI 1262%

Fuente: elaboracién propia en base a Martinez y Sanchez (2019)

El analisis financiero, considerando una Tasa de Descuento del 10% anual en
dolares, nos arroja un Valor Actual Neto (VAN) de los flujos de fondos
positivo, en conjunto con una Tasa Interna de Retorno (TIR) mayor a la Tasa

de Descuento, lo que nos indica la viabilidad del emprendimiento.

El Retorno sobre la Inversién en Marketing (ROMI por sus siglas en inglés)
también es importante y mayor a la Tasa de Descuento.

Para comprender los ratios elevados obtenidos en el calculo de la TIR y el
ROMI, debemos considerar los siguientes puntos:

- Al ser un emprendimiento unipersonal artesanal, posee una estructura
de costos fijos y gastos baja, y una inversion inicial también baja.

- El mayor costo es el variable, principalmente de los insumos para
realizar los productos, y como se vio en la seccion Precios - Analisis de
margenes, todas las lineas de productos tienen margenes positivos.

- Lainversion en Marketing es baja ya que se concentra en estrategias
digitales de marketing directo para optimizar la inversion.
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CONCLUSIONES

Con el objetivo principal de relanzar el emprendimiento Las Poupees y lograr
gue se convierte en un emprendimiento sustentable y rentable en el tiempo,

hemos desarrollado con el mayor de los esmeros este Plan de Marketing.

Comenzamos realizando un analisis de la situacion que nos permitié detectar
que la zona de influencia elegida para desarrollar el emprendimiento posee
caracteristicas que se consideraron optimas para el desarrollo del mismo. El
mercado potencial resulta interesante y el analisis sectorial a través del
modelo de las 5 fuerzas de Porter nos permiti6 comprender las caracteristicas
y desafios de participar en dicho mercado. A través de andlisis de fuentes de
informacion secundarias y de una encuesta online como fuente de informacion
primaria, pudimos obtener caracteristicas, preferencias y habitos de consumo

de los clientes en el mercado objetivo.

Luego, con la herramienta estratégica de diagndstico “analisis FODA”, se

analizaron:

- Oportunidades en el mercado objetivo.

- Fortalezas y Debilidades del emprendimiento para aprovechar las
oportunidades detectadas, de las cuales se consider6 como la mas
relevante la de posibles nuevas ocasiones de consumo para los
productos de Las Poupees, mas alla de las tradicionales como
casamientos o despedida de solteros/as.

- Amenazas del entorno que debera evitar o mitigar.

Y con la herramienta “matriz de Ansoff”, se analizaron las posibles estrategias
de crecimiento a implementar, entre las cuales se optd por avanzar con una
estrategia de desarrollo de nuevos mercados, adaptando para esto ciertos
productos, y se dej6 también planteada una posible estrategia de

diversificacién con una linea nueva de productos.

Continuamos con las definiciones estratégicas confeccionando un modelo de

segmentacion, sobre el cual se selecciond un segmento target, y para el cual
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se elaboro la siguiente propuesta de valor: Las Poupees ofrece productos

"’

florales personalizados, "Unicos para vos", de estética y estilo propios,
artesanales, para personas que buscan “engalanar” su presencia vistiéendose
con accesorios para expresarse en distintas situaciones como casamientos,
cumpleafos, fiesta de egresados, despedida de solteros, Dia de la Primavera,

Afo Nuevo, en la playa, entre otros.

Con esta propuesta de valor, pasamos a las definiciones operativas para el
emprendimiento, estableciendo objetivos y metas, y desarrollando el mix de

marketing que permita alcanzar dichas metas y objetivos.

Entre los aspectos mas importantes en la confeccion del mix de marketing,

destacamos:

- La elaboracion de nuevas propuestas de disefio de determinados
productos para poder comercializar en las nuevas ocasiones de
consumo detectas.

- El riguroso trabajo de costeo de los productos propios y el andlisis de
precios de la competencia, con el objetivo de poder definir una lista de
precios de los productos de Las Poupees competitiva y que genere
margenes positivos en cada transaccion que se realiza.

- La definicidn de una estrategia de comercializacion omnicanal digital
(no se utilizaran tiendas fisicas).

- El foco en marketing directo y digital como estrategia de comunicacion
para optimizar la inversion en marketing acorde a las caracteristicas del

emprendimiento.

Finalmente, realizamos un analisis econémico y financiero proyectado para
los periodos 2022, 2023 y 2024 para el emprendimiento, cuyos resultados nos
arrojaron gque el proyecto de relanzar Las Poupees implementando todos los

puntos definidos en el Plan de Marketing, es rentable:

- VAN: USD 12.132,19
- TIR: 1055%
- ROMI: 1262%
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ANEXOS

Cuestionario utilizado en el instrumento encuesta online

Detalle preguntas:

De clasificacion (opciones detalladas en "Caracteristicas => Datos de clasificacién")

Sexo

Edad

Residencia

Nivel educativo
Situacién laboral

Nivel de ingresos (netos)

- DO QO T Q

Preguntas sobre consumo

1 ¢Cdémo se informa para adquirir productos o servicios?
> Television
> Redes Sociales
> Buscando en Google u otro navegador web
> Sitio web del producto o servicio de interés
> Mercado Libre
> Amazon
> Visita a locales fisicos
> emalil

> Folletos fisicos

> Otros:

2 ¢Cuadles son sus canales habituales de compra?
> Locales fisicos
> Redes Sociales
> Tienda Online del producto o servicio ("e-shops™)
> Pagina web del producto o servicio
> Mercado Libre
> Amazon
> Teléfono
> Otros:

3 Sicompra en "Redes Sociales" ¢ .en cuales?
> Facebook

> Instagram

> Linkedin

> No compro en Redes Sociales
> Oftros:

4 Si compra Online / por internet ¢ en donde?
> Tienda Online del producto o servicio ("e-shops")
> Pagina web del producto o servicio
> Mercado Libre
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> Amazon
> No compro Online / por internet
> Otros:

5 ¢Cuales medios de pago utiliza habitualmente?
Efectivo

Tarjeta de crédito

Tarjeta de débito

Mercado Pago

Transferencia bancaria

Modo

Otros:

V VV VYV VYV

6 ¢Cual es su medio de pago preferido?
> Mismas opciones de pregunta 5 pero de seleccion Unica

Preguntas sobre producto

7 ¢Cuadles de los siguientes productos le podria interesar adquirir?
Tocados de flores para el pelo

Coronas de flores para el pelo

Vinchas de flores para el pelo

Anillos con flores

Pulseras con flores

Capelinas con flores

Sombreros con flores

Boutonnieres

V VVVVYV VYV

8 ¢En cual o cudles de las siguientes ocasiones de consumo
utilizaria alguno de los producto anteriores?

Casamiento

Cumpleafos

Despedida de soltera/o

Festejo de egresados

Dia de la primavera

Afio nuevo

En la playa

Ninguno

Otros:

V V VYV VYVYVVYV



9 ¢Qué producto/s adquiriria para cada ocasiéon?

Tocados
de flores

Coronas
de flores

Vinchas
de flores

Anillos
con flores

Pulseras
con flores

Capelinas
con flores

Sombreros
con flores

Boutonnie
res

Casamiento

Cumpleafios

Despedida de
soltera/o

Festejo de
egresados

Dia de la
primavera

Afo nuevo

En la playa

En cualquier
momento

10 ¢Conoce alguno de los siguientes emprendimientos?

> Inés De Ezcurra

De Jauja

Las del Pueblo
Trihada

Las Poupees

No conozco ninguno

V V. V V V

11

Para utilizar en alguna de las ocasiones de consumo anteriormente mencionadas,

en lugar de los accesorios florales, ¢,consideraria alguna de las siguientes alternativas?

> Magquillajes

> "Body painting"
> Disfraces

> No, ninguna

Tablas de conversion para costeo de productos

Tocado de flores para el pelo

Tabla de conversién Q Costo(S)Q q Costo($)q
Flor de tela principal (q) 1S 328,53 1 S 328,53
Flor de tela secundaria (q) 3|$ 209,07 1 S 69,69
Flor disecada complemento (q) 10| S 400,00 1 S 40,00
Alambre aluminio revestido 2000| $ 429,00 1 S 021
verde (cm)

Cinta engomada verde (cm) 5000{ S 590,00 1 S 0,12
Pegamento silicona (barra) 41|$ 1.923,00 1 S 46,90
Hilo (cm) 9000[$ 4400 1 |$ 0,00
Packaging 9x8 cm (q) 1S 75,00 1 S 75,00
Costo de mano de obra (hora)* 160| $ 98.000,00 1 S 612,50
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Vincha de flores para el pelo

Tabla de conversién Q Costo($)Q q Costo($)q
Flor de tela principal (q) 10| S 480,00 1 S 48,00
Flor de tela secundaria (q) 50/ $ 1.860,00 1 S 37,20
Perla plastico de 8mm (q) 450|S 421,00 1 S 0,94
Vincha de metal (q) 50/ $ 2.271,00 1 S 45,42
Cinta engomada verde (cm) 5000/ $ 590,00 1 S 0,12
Pegamento silicona (barra) 41|S 1.923,00 1 S 46,90
Packaging (cm) 5000/ $ 302,00 1 S 0,06
Costo de mano de obra (hora)* 160| $ 98.000,00 1 S 612,50
Anillos y Pulseras con Flores

Tabla de conversién Q Costo($)Q q Costo($)q
Flor de tela principal (q) 10| S 480,00 1 S 48,00
Flor de tela secundaria (q) 50/ $ 1.860,00 1 S 37,20
Perla plastico de 8mm (q) 450|S 421,00 1 S 0,94
Alambre aluminio revestido 2000/ ¢ 429,00 1 S 021
verde (cm)

Elastico de algoddn (cm) 2500{ S 799,00 1 S 0,32
Cinta engomada verde (cm) 5000{ S 590,00 1 S 0,12
Pegamento silicona (barra) 41|$ 1.923,00 1 S 46,90
Packaging (cm) 5000| S 302,00 1 S 0,06
Costo de mano de obra (hora)* 160| $ 98.000,00 1 S 612,50

Capelinas y Sombreros
Tabla de conversion Q Costo(S)Q g Costo(S)q
Flor de tela gama alta (q) 1| s 328,53 1 S 328,53
Flor de tela gama media (q) 10| S 480,00 1 S 48,00
Perla plastico de 8mm (q) 450|S 421,00 1 S 0,94
Capelina (q) 1|$ 1.791,00 1 S 1.791,00
Sombrero (q) 10( S 3.600,00 1 S 360,00
Cinta decorativa (cm) 5000( S 1.250,00 1 S 0,25
Pegamento silicona (barra) 41|$ 1.923,00 1 S 46,90
Packaging (cm) 5000{ S 302,00 1 S 0,06
Costo de mano de obra (hora)* 160( S 98.000,00 1 S 612,50
Corona de flores para el pelo

Tabla de conversion (o] Costo ($) Q q Costo ($) q
Flor de tela principal (q) 1|$ 328,53 1 S 328,53
Flor de tela secundaria (q) 3|S 209,07 1 S 69,69
Perla plastico de 8mm (q) 450 S 421,00 1 S 0,94
Alambre aluminio revestido 2000/ ¢ 429,00 1 S 021
verde (cm)

Cinta engomada verde (cm) 5000/ $ 590,00 1 S 0,12
Pegamento silicona (barra) 41|S 1.923,00 1 S 46,90
Hilo (cm) 9000| $ 44,00 1 S 0,00
Packaging 22x7 cm (q) 1/$ 200,00 1 S 200,00
Costo de mano de obra (hora)* 160| $ 98.000,00 1 S 612,50
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Tabla de conversion

Boutonnieres
Costo ($) Q q

Q

Costo ($) q

Flor disecada (q) 10| S 400,00 1 S 40,00
Alambre aluminio revestido 2000| $ 429,00 1 S 021
verde (cm)

Cinta engomada verde (cm) 5000{ S 590,00 1 S 0,12
Hilo (cm) 9000| S 44,00 1 S 0,00
Packaging 9x8 cm (q) 1S 75,00 1 S 75,00
Costo de mano de obra (hora)* 160( $ 98.000,00 1 S 612,50

*Se considera el sueldo neto por hora para un analista senior de RRHH en multinacional de servicios.

Proyecciones de ventas, costos y margenes por afio y linea de

productos

Proyeccién de Ventas - Costos - Margenes 2022

Precio . Precio neto Q Costo Margen Margen.
publico ELTE] deimp. proyectado Ventas Brutas Ventas Netas unitario Costo total contrllbulmon contribucién
unitario total
Coronas de Novia $ 7.000,00 1 $ 7.000,00 10 $ 70.000,00 | $ 70.000,00 | $ 6.027,48 | $ 60.274,76 | $ 972,52 | $ 9.725,24
flores para el Primavera |$ 5.000,00 1 $ 5.000,00 10 $ 50.000,00 | $ 50.000,00 | $ 4.859,88 | $ 48.598,75 | $ 140,12 | $ 1.401,25
pelo Naranja $ 4.500,00 1 $ 4.500,00 30 $ 135.000,00 | $ 135.000,00 |$ 3.955,86 |$ 118.675.89|$ 544,14 |$ 16.324,11
Rosa $ 4.500,00 1 $ 4.500,00 30 $ 135.000,00 | $ 135.000,00 |$ 3.506,70 |$ 105.200,97 |[$ 993,30 |$  29.799,03
Tocados de  |Chico $ 5.000,00 1 $ 5.000,00 40 $ 200.000,00 | $ 200.000,00 [$ 1.542,02|$ 61.680,60|$ 3.457,98|$% 138.319,40
flores para el |Mediano |$ 8.000,00 1 $ 8.000,00 30 $ 240.000,00 | $ 240.000,00 [$ 3.12885|$% 93.86537 |$ 4.871,15|$% 146.134,63
pelo Grande $ 9.000,00 1 $ 9.000,00 50 $ 450.000,00 | $ 450.000,00 [$ 3.900,29 |$ 195.014,51 |$ 5.099,71 |$ 254.985,49
Vinchas de Rosa $ 550,00 1 $ 550,00 160 $ 88.000,00 | $ 88.000,00 | $ 33855 |$% 54.168,15|$ 21145|$ 33.831,85
flores Naranja $ 550,00 1 $ 550,00 160 $ 88.000,00 | $ 88.000,00 | $ 327,75 | $ 52.440,15 | $ 222,25 | $ 35.559,85
Celeste $ 550,00 1 S 550,00 160 $ 88.000,00 | $ 88.000,00 | $ 326,82 | $ 52.290,46 | $ 223,18 | $ 35.709,54
Anillos $ 100,00 1 S 100,00 20 $ 2.000,00 | $ 2.000,00 | $ 74,44 | $ 1.488,89 | $ 2556 | $ 511,11
Pulseras S 300,00 1 S 300,00 40 $ 12.000,00 | $ 12.000,00 | $ 86,30 | $ 3.451,83 | $ 213,70 | $ 8.548,17
Butonnieres $ 500,00 1 $ 500,00 40 $ 20.000,00 | $ 20.000,00 | $ 180,95 | $ 7.238,02 | $ 319,05 | $ 12.761,98
Capelinas $ 4.000,00 1 $ 4.000,00 80 $ 320.000,00 | $ 320.000,00 [$ 3.112,33|$ 24898650 |$ 887,67|$ 71.013,50
Sombreros $ 750,00 1 $ 750,00 160 $ 120.000,00 | $ 120.000,00 | $ 491,00 |$ 78.559,97 |$ 259,00 |$  41.440,03
Pomedio $ 3.353,33 $ 3.353,33 $ 212395 $ 1.229,39
Totales 1020 $ 2.018.000,00 | $ 2.018.000,00 $1.181.934,82 $ 836.065,18

Proyeccién de Ventas - Costos - Margenes 2023

Precio Precio neto Q Costo M;rgeq . Mqrgeq .
pablico alicuota deimp. proyectado Ventas Brutas Ventas Netas e Costo total contr.|bu.0|on contribucién
unitario total
Coronas de Novia $ 7.000,00 1 $ 7.000,00 11 $ 77.000,00|$ 77.000,00 |$ 6.02748 |$ 66.302,24|$ 97252 |$ 10.697,76
flores para el Primavera |$ 5.000,00 1 $ 5.000,00 11 $ 55.000,00|$ 55.000,00|$% 4.859,88|$% 53.45863|$% 140,12 |$ 1.541,37
pelo Naranja $ 4.500,00 1 $ 4.500,00 33 $ 148.500,00 | $ 148.500,00 [$ 3.95586 |$ 130.54347|$ 544,14|$% 17.956,53
Rosa $ 4.500,00 1 $ 4.500,00 33 $ 148.500,00 | $ 148.500,00 [$ 3.506,70 |$ 115.721,07|$ 99330 |$% 32.778,93
Tocados de  |Chico $ 5.000,00 1 $ 5.000,00 44 $ 220.000,00 | $ 220.000,00 [$ 1.542,02|$ 67.848,66 |$ 3.457,98|$ 152.151,34
flores para el |Mediano |$ 8.000,00 1 $ 8.000,00 33 $ 264.000,00 | $ 264.000,00 |$ 3.12885|$% 103.251,91 |$ 4.871,15|$% 160.748,09
pelo Grande $ 9.000,00 1 $ 9.000,00 55 $ 495.000,00 | $ 495.000,00 [$ 3.900,29 |$ 214.51596 |$ 5.099,71|$ 280.484,04
Vinchas de Rosa S 550,00 1 $ 550,00 176 $ 96.800,00 | $ 96.800,00 | $ 338,55 | $ 59.584,96 | $ 211,45 | $ 37.215,04
flores Naranja $ 550,00 1 S 550,00 176 $ 96.800,00 | $ 96.800,00 | $ 327,75 | $ 57.684,16 | $ 222,25 | $ 39.115,84
Celeste $ 550,00 1 $ 550,00 176 $ 96.800,00 | $ 96.800,00 | $ 326,82 | $ 57.519,50 | $ 223,18 | $ 39.280,50
Anillos $ 100,00 1 $ 100,00 22 $ 2.200,00 | $ 2.200,00 | $ 74,44 | $ 1.637,78 | $ 2556 | $ 562,22
Pulseras $ 300,00 1 $ 300,00 44 $ 13.200,00 | $  13.200,00 | $ 86,30 | $ 379701 |$ 21370 |$ 9.402,99
Butonnieres $ 500,00 1 $ 500,00 44 $ 22.000,00 |$ 22.000,00 | $ 180,95 | $ 7.961,82|$ 319,05|$ 14.038,18
Capelinas $ 4.000,00 1 $ 4.000,00 88 $ 352.000,00 | $ 352.000,00 |$ 3.112,33|$ 273.88515|$ 887,67 |$% 78.114,85
Sombreros $ 750,00 1 $ 750,00 176 $ 132.000,00 | $ 132.000,00 | $ 491,00 |$ 86.41596 |$ 259,00 | $ 45.584,04
Pomedio $ 3.353,33 $ 3.353,33 $ 2.123,95 $ 1.229,39
Totales 1122 $ 2.219.800,00 | $ 2.219.800,00 $ 1.300.128,30 $ 919.671,70
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Proyeccién de Ventas - Costos - Margenes 2024

Precio ) Precio neto (¢] Costo M;rgeq L Mgrgeq L
pablico alicuota deimp. proyectado Ventas Brutas Ventas Netas T — Costo total contr'|bu.0|on contribucion
unitario total
Coronas de Novia $ 7.000,00 1 $ 7.000,00 11 $ 77.000,00|$ 77.000,00 |$ 6.027,48|$ 66.302,24|$ 97252 |$ 10.697,76
flores para el Primavera |$ 5.000,00 1 $ 5.000,00 11 $ 55.000,00 | $ 55.000,00 |$ 4.85988|$% 53.45863|$% 140,12 |$ 1.541,37
pelo Naranja $ 4.500,00 1 $ 4.500,00 34 $ 153.000,00 | $ 153.000,00 [$ 3.95586 |$ 134.49934|$ 544,14|$% 18.500,66
Rosa $ 4.500,00 1 $ 4.500,00 34 $ 153.000,00 | $ 153.000,00 [$ 3.506,70 |$ 119.227,77 |$ 993,30 |$ 33.772,23
Tocados de  |Chico $ 5.000,00 1 $ 5.000,00 46 $ 230.000,00 | $ 230.000,00 [$ 1.542,02|$ 70.932,69 |$ 3.457,98 |$ 159.067,31
flores para el |Mediano $ 8.000,00 1 $ 8.000,00 34 $ 272.000,00 | $ 272.000,00 |$ 3.128,85|% 106.380,76 |$ 4.871,15|$ 165.619,24
pelo Grande $ 9.000,00 1 $ 9.000,00 57 $ 513.000,00 | $ 513.000,00 |$ 3.900,29 | $ 222.316,54|$ 5.099,71|$ 290.683,46
Vinchas de Rosa $ 550,00 1 S 550,00 184 $ 101.200,00 | $ 101.200,00 | $ 338,55 | $ 62.293,37 | $ 211,45 | $ 38.906,63
flores Naranja $ 550,00 1 $ 550,00 184 $ 101.200,00 | $ 101.200,00 | $ 327,75 | $ 60.306,17 | $ 222,25|$  40.893,83
Celeste $ 550,00 1 $ 550,00 184 $ 101.200,00 | $ 101.200,00 | $ 326,82 | $ 60.134,03 | $ 223,18 | $  41.065,97
Anillos $ 100,00 1 $ 100,00 23 $ 2.300,00 | $ 2.300,00 | $ 7444 | $ 1.712,23 | $ 25,56 | $ 587,77
Pulseras $ 300,00 1 $ 300,00 46 $ 13.800,00 | $ 13.800,00 | $ 86,30 | $ 3.969,60 ($ 213,70 | $ 9.830,40
Butonnieres $ 500,00 1 $ 500,00 46 $ 23.000,00 | $ 23.000,00 | $ 180,95 | $ 8.323,73|$ 31905|$ 14.676,27
Capelinas $ 4.000,00 1 $ 4.000,00 92 $ 368.000,00 | $ 368.000,00 |$ 3.112,33|$ 286.334,47|$ 887,67|$% 81.66553
Sombreros $ 750,00 1 $ 750,00 184 $ 138.000,00 | $ 138.000,00 | $ 491,00 |$ 90.34396|$ 259,00 | $ 47.656,04
Pomedio $ 3.353,33 $ 3.353,33 $ 2.123,95 $ 1.229,39
Totales 1170 $ 2.301.700,00 | $ 2.301.700,00 $ 1.346.535,52 $ 955.164,48

Nota: Toda la informacion detalla en el presente Anexo es de elaboracion propia.
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