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1. Introduccidn

a) Resumen ejecutivo

El objeto del presente documento es el desarrollo y la exposicion de un
proyecto consistente en la elaboracion de un plan de marketing para un disefio
industrial, para iniciar su comercializacién de la manera mas 6ptima posible.

El disefio en cuestion es un taburete, llamado * por la forma de varios de sus
encajes, y es de elaboracion propia en conjunto con otros dos colaboradores para la
asignatura de Taller de disefio Il, ambos de acuerdo con la elaboracion de este
trabajo (ver Fig. 1). Esta compuesto por cuatro tableros de madera, y sus encajes no
necesitan de tornilleria o similar; es decir, se puede montar manualmente y sin
necesidad de herramientas.

Fig. 1: Taburete . Fuente: Elaboracién propia

La manera de llevarlo a cabo sera digitalmente; tras un estudio del sector, del
producto y del mercado, introduciremos el producto en cuestion a la venta por
Internet, junto con las acciones necesarias para que tenga el mayor éxito posible.
Para ello, sera necesario mas tarde la creacion de una empresa y de una marca,
gue nos permitiran desarrollar esta actividad.

Las razones de que sea comercializado online, en detalle expuestas mas
adelante, son la de una inversién inicial relativamente baja, facilidad para darse a
conocer, y una comodidad tanto para el comprador como el vendedor en el proceso,
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entre otras. Conseguimos de esta manera aprovechar una oportunidad emergente
como es el comercio electronico.

El interiorismo o disefio de interiores es una disciplina en pleno crecimiento,
ya que es una de las alternativas mas econdémicas para crear espacios atractivos,
personalizados y confortables. Es por esta razéon, que cada vez es mas demandado,
y la competencia es muy amplia y variada.

Sin embargo, hoy en dia las oportunidades son muchas, y es posible llevar
una idea al mercado con una menor cantidad de recursos que anteriormente.
Trataremos de aprovechar estas oportunidades para introducirnos en el mercado
mediante un original y practico diseno (Asana, s.f.).

b) Motivacion y relacion con las asignaturas

Este trabajo tiene principalmente dos incentivos: en primer lugar, una
motivacion personal por desarrollar conocimiento y adquirir recursos para una rama
de creciente importancia en la actualidad: el marketing. Hoy en dia cualquier
empresa que quiera competir, progresar y cumplir sus objetivos, debe invertir cada
vez mas en esta area. Especialmente, en disefio industrial, poseer conocimientos
del tema es de significativa utilidad, para poder comercializar los disenos.

Por otra parte, uno de los sectores que al autor le resulta mas llamativo es el
de los productos artesanos, en el que los bienes son elaborados a mano y que
cuenta con una gran variedad de disefios. Es de interés, por tanto, iniciar un
acercamiento al sector, a su funcionamiento y a los recursos y técnicas empleados
en él.

Los conocimientos necesarios para realizar este trabajo provienen de
asignaturas de distintos cursos del grado. Por orden cronoldgico, son las siguientes
(ver Tabla 1):
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Curso Asignatura Relacion
Primera toma de contacto con conceptos econdmicos
Empresa y empresariales, entorno en el que el producto sera
objeto de comercializacién y promocion.
Instrumentos necesarios para la realizacion del
Disefo taburete; concretamente, el uso de la herramienta
Asistido por SolidWorks. El médulo utilizado es el de chapa
Ordenador metalica, muy util para la manipulacion de elementos
2° hechos de piezas planas. Renderizado y Nesting.
Metodologia Familiarizacion con técnicas de investigacion de
del Diseno mercado, competencia, proceso de diseno, etc.
Estética e . e e
. Estudio de la historia, entre otros, del mobiliario
Historia del - . o .
o domeéstico. Proporciones del mobiliario segun su uso.
Disefo
30 Taller de Planteamiento del proyecto. Utilizacion de
Diseno Il herramientas para resolver el problema.
Comunicacion
nuevos . .
3° Manejo de Photoshop para logotipos.
productos ) PP gotip
Ocio y Habitat
Principal asignatura implicada en el objeto del
Mercadotecnia | Trabajo. Estudio sistematico de las herramientas que
4° y Aspectos componen un plan de marketing, y aplicacion a
Legales determinados ambitos. Desarrollo de los puntos de
estudio de mercado del proyecto.
40 Oficina técnica Redaccion. E_Iabc_)facnon de pre_supuestos.
Organizacion de contenidos.
Enfoque sostenible (econdmico, ambiental, social) de
o Taller de P . e .
4 o un disefo industrial. Analisis de necesidades de
Diseno Il ) .
usuario. Referencias
Aplicaciones : . . .
4° P " Herramientas para simulacién. Software de diseno.
informaticas
Tabla 1: Relacion del proyecto con las asignaturas del grado. Fuente: Elaboracion propia




Curso 2020/2021 Plan de marketing para taburete +

c) Metodologia

Para llevar a cabo este proyecto, se utilizaran mecanismos de investigacion
mixtos, es decir, combinaremos investigaciones cualitativas y cuantitativas, en la
que los datos del primer tipo nos ayudaran a entender los datos del segundo
(Typeform, s.f.).

El proceso para llevar a cabo la ejecucion del proyecto es a grandes rasgos
el siguiente:

e En primer lugar, describiremos el producto, empezando por una historia del
sector en el que se incluye. Para ello, la principal fuente de informacion es la
web, con datos accesibles de una gran cantidad de especialistas, y muy
actualizada. La mayoria de informaciéon proviene de entidades como la
ANIEME (Asociacion Nacional de Fabricantes y Exportadores de Muebles en
Espana, hiips://www.anieme.com), o la AIDIMME (Instituto Tecnolégico
Metalmecanico, Mueble, Madera, Embalaje y Afines de Espafna
https://www.aidimme.es/).

e A continuacion, nombraremos el concepto desarrollado en la asignatura y sus
documentos técnicos, y lo terminaremos de definir ya que unicamente
tenemos las fases de concepto y de detalle del producto. De esta manera,
debemos desarrollar datos primarios precisos que hagan del taburete un
producto de comercializacion.

e Realizaremos el estudio del mercado correspondiente: microentorno,
macroentorno, segmentaciones y diferenciaciones; y después un DAFO. Para
ello, consultaremos webs de expertos en el tema y recuperaremos sus
metodologias. Obtenemos asi datos de ambas naturalezas, cualitativa y
cuantitativa, que nos ayudan a entender cémo funciona el sector en el que
NOsS moveremos.

e Segun los resultados (principalmente los cualitativos), elaboraremos
estrategias de marketing y objetivos. Sera necesaria la creacion de una
empresa para llevar a cabo la actividad. Incluye el marketing operativo
mediante un marketing mix.

e Con los planes de accion ya definidos, estableceremos presupuestos y
planes de control, segun los datos primarios y secundarios, respectivamente.
De esta manera concretamos futuras acciones empresariales que seran de
gran ayuda para el crecimiento dentro del sector.

10
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2. Descripcion del producto

a) Antecedentes

i)  Evolucién del sector

1) Etapa de crecimiento (1993-2007)

En primer lugar, examinaremos el sector del mueble en Espana y los
antecedentes estructurales del mismo, con el objetivo de tener una idea de como
ha ido evolucionando el sector hasta el presente.

Desde el ano 1994 hasta el 2003, la produccion espafiola de muebles
alcanzaba el valor del 1,2% del PIB nacional (Boronat et al., 2004). El crecimiento
mas significativo se produjo hasta 1999 (ver Fig.2), por dos principales razones:

e En primer lugar, la fuerte reduccion de los tipos de interés y la bonanza
econdmica, llevd a la emancipacion de muchos jovenes (generacién del baby
boom). Por lo que la construccion de hogares y su amueblamiento impulsé el
sector debido a la creciente demanda.

e En segundo lugar, el poder adquisitivo de las familias se vio aumentado
debido a un mayor esfuerzo econémico de sus activos en fondos de
inversion; muy rentables debido al elevado crecimiento del precio de los
activos financieros de renta variable.

El crecimiento desde del ejercicio del afio 2000 fue menor, pero superior al
crecimiento global de la economia, debido principalmente al aumento de las
importaciones y al descenso de las exportaciones, debido a la falta de
confianza de los consumidores nacionales.

11
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Fig. 2: Volumen de produccién de mobiliario en Espafa hasta el afio 2003. Fuente: AIDIMME (2004)

A partir del aino 2003, analisis de indicadores revelan algunos datos que
marcarian el sector los proximos afos:

e La competencia internacional aumenta su presién, debido a paises mas
competitivos en cuanto a costes (por ejemplo, China) o por empresas mas
avanzadas en el sector (como ltalia).

e La expansion de mercado de los fabricantes nacionales llevé a un aumento
del volumen de compras y capacidad logistica, que transformaron
paulatinamente los tradicionales grupos de compra en servicios orientados a
la venta a mayor escala.

e Se manifiesta una pérdida de confianza del consumidor, que reduce su
predisposicién a renovar el mobiliario y en menor escala a la creacion de un
nuevo hogar.

e Disminuye la renta disponible para amueblamientos, debido al
encarecimiento de los servicios y de la vivienda.

En cuanto a las exportaciones, la forma mas habitual de internacionalizar las
empresas del sector ha sido mediante pactos de distribucion para una presencia
continua en mercados internacionales. La tendencia paso6 a ser de una exportacion
directa y esporadica a finales de siglo, a consolidar una estabilidad en el mercado
de la Union Europea con la entrada del euro.

El 71,3% de las exportaciones de mobiliario espafol fue destinada
precisamente a la Unién Europea hasta el 2003, donde la cuota de Francia era la
mayor (28,3%), seguido de Portugal (14,9%) y Reino Unido (7,5%) (ver Fig.3).

12
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_ CUADRO 1
EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES DE MUEBLES, 1994-2003

Principales paises de destino

1994 [mil. €] % 1994 2003 [mill. €] % 2003 = acumulodo 2003 20031994
141,58 25,66 404,39 28,30 28,30 9
50,97 024 212,41 14,90 43,20 4,2
35,50 6,49 107,55 7.50 50,70 a0
22,63 14,79 88,80 6,20 54,90 1.0
20,19 3,66 73,80 5,20 &2,10 3.7
14,56 3,02 2,85 4,40 b, 50 3.8
B.80 1.59 47.47 3,30 42,80 5.4
14,78 2,68 40,588 2,80 72,80 2.8
0,00 0,00 35,43 2,50 75,10
10,49 1.94 246,95 1.0 77,00 25
823 1,482 18,90 1,30 78,30 21
4,99 0,20 15,53 1.10 79,40 31
2,02 0,37 14,51 1,00 80,40 1.2
14,02 2,54 14,10 1,00 B1.40 1.0
5,49 1,54 14,09 1,00 82,40 1.7
121,10 21,95 251,07 17,560 100,00 21
551.65 100,00 1.428.43 100,00 100,00 2.6

Fig. 3: Destinos de las exportaciones de mobiliario espafiol en el periodo 1994-2003. Fuente: ICEX

(2004)

Por otro lado, las importaciones de muebles por Espafa provinieron
principalmente de Europa (ltalia, Francia, Alemania, Reino Unido y Portugal), pero
casi en igual medida, de China, Polonia, Vietnam, Indonesia, etc. Aumentaron
cuatro veces desde 1994 hasta 2003. Por consiguiente, quedarian definidos los dos
tipos de tendencia: la de paises europeos, con tasas importantes de crecimiento de
importaciones en los ultimos afos; y la de paises emergentes, sobre todo de China.

En la Fig. 4 se visualiza una balanza comercial comparando volumenes de
importaciones y exportaciones:
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GRAFICO 2

EVOLUCION

DE LA BALANZA
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Fig. 4: Balanza comercial del periodo 1998-2003. Fuente: AIDIMME (2004)

Otros antecedentes importantes del periodo 1994-2003 son los siguientes:

e Tecnolégicamente, la evolucion potencid la presion ejercida por cliente y
competencia. Se manifiesta en nuevos materiales y procesos para esos
materiales y/o para mayor rendimiento. Los procesos que se desarrollaron

13
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fueron:

o Artesanal: Mercados de escaso volumen, demandados por encargo
personalizado principalmente

o Mecanizado en linea: Productos poco diferenciados y de grandes
volumenes (piezas similares). Se trata de taladrado, perfiladores,
molduras, etc.

o Procedimientos automaticos: Flexibilizacion y optimizaciéon del
mercado
CNC: Resolucion de manufacturas complicadas
Robotizado: potenciador de procesos anteriores.

e Otras novedades en los procesos consiguieron mejorar la calidad de los
productos.

o 1993-1995: Inversion sin posibilidad de total aplicacién
m Sistemas de acabado
m Displays con mayor precision
m Mecanizado para chapa curva

o 1995-1997: Recuperacion de la inversion
m Maquinas CNC con mejor movimiento
m CNC en maquinas tradicionales como sierras
m Lineas de barnizado
m Decoracion

o 1997-2003: Consolidacién
m Aumento de la inversion
m Motores lineales: mayor productividad
m Desarrollo de lineas de fabricacion
m Mesas inteligentes

o 2003-2007: Mantenimiento
m Expansion de las tecnologias
m Flexibilizacion

e Los parametros y caracteristicas de la naturaleza del sector, que hicieron
que su crecimiento fuera tan elevado, son algunos como:
o Disponibilidad de tecnologias maduras: asimila cambios tecnoldgicos
de otros sectores
Calidad en los productos finales
Diferenciacion mediante innovacion para productividad o disefio
Flexibilidad
Medio ambiente
Seguridad y economia

o O O O O

14
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En lo referente a la competencia, el entorno en el periodo comprendido entre
1994 y 2004 fue de la siguiente manera (Hinojo, 2007):

e Las empresas son de reducido tamano, y existe cierto individualismo. En
2004, el 87% de competidoras eran empresas de menos de 20 trabajadores.
Ello produce una cierta escasez de recursos, y menor competitividad. Es
ademas, un mercado maduro, que ha tenido que adaptarse.

e En cuanto a la distribucion, se ha ido evolucionando de una concentracion
de comercios (asociaciones tradicionales de compra y venta) a la expansion
del numero de tiendas (franquicias). Se invertia poco a poco mas recursos en
nuevos puntos de venta, centros logisticos, etc. Con lo que poco a poco, el
comercio minorista fue perdiendo terreno. Es el ejemplo del auge de la
distribuidora IKEA. Por otro lado, ello dio lugar a la introduccion de
fabricantes internacionales en el mercado nacional.

e Los proveedores de materias primas se dividen en productores de tableros,
de madera aserrada, empresas de pinturas y barnices, productoras de
herrajes y proveedores de colas y adhesivos. Segun el tipo de producto, sera
necesario también tejidos o estructuras metalicas. Su poder de negociacion
es bastante elevado, y se produce por tanto una integracién vertical hacia
delante, que afecta al subsector del mueble moderno y del Ready to
Assemble (listo para montar).

e Las ventajas competitivas se enfocan en el producto, y aun no en otros
elementos intangibles que lo diferencien. Deben evolucionar a la provisién de
servicios que afadan valor. Algunos factores que dificultan la diferenciacion,
y, por tanto, la fidelizacién del cliente, son:

o La rapidez de acceso a la informacion: ciclo de vida mas corto y menor
retorno de inversion
o Globalizacién de gustos: oferta mas homogénea. En este momento,
destaca el estilo nérdico (mdédulos, lineas rectas, etc.) y mobiliario de
aire colonial y rustico (fibras naturales, madera teka, etc.).
o Mayor comercio internacional, y fabricacidon en paises con menor coste
de mano de obra

Tecnologia accesible y mecanismos de produccion extendidos

Falta de informacion técnica en el consumidor

Dificultad de patentar

Profesionalizacion de la distribucion de muebles

Nuevas plataformas logisticas

Transparencia de precios, competencia comunitaria (introduccion del

euro)

o Incremento de calidad por parte de paises emergentes.

0 O O O O O
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e Los proyectos que se abordarian en un futuro son:
Introduccion del concepto de ergonomia
I+D en procesos productivos

Servicio de logistica optimizado
Personalizacion del producto

Nuevos materiales

Optimizacion de los marcos legales
E-commerce

0 O O O O O O

Tras el ejercicio del afio 2004, la cifra de empresas nacionales era maxima,
con un total de 14204. Sin embargo, en el proximo lustro y por los factores que se
fueron indicando en el apartado anterior, el crecimiento no se podria mantener en
los préximos afios.

Los datos de este periodo reflejan que es un sector intensivo en cuanto a
factor trabajo. El valor afadido industrial es del 3%, mientras que abarca el 5% del
empleo industrial. La productividad aparente es mas baja con respecto a la industria
manufacturera (15% de valor afiadido, 10% de empleo). Por lo tanto, el sector tiende
a decrecer, o en su defecto, a no mantener el ritmo de crecimiento de los afos
anteriores.

En los siguientes afios de la crisis, el sector estaria marcado por lo siguiente:

e El| sector de sillas y asientos representa un cuarto del total, y es
responsable del 17% del empleo. Sin embargo, en esta época tuvo una caida
relativamente importante, debido a unas importaciones dinamicas y a unas
exportaciones que fueron evolucionando negativamente ya desde la entrada
de siglo.

e Con respecto a los muebles de oficina (no residenciales), su evolucién viene
ligada a la inversion de capital fijo empresarial. Representa un 13% del total
del mueble, y un 9% de empleo. Sus empresas tienen mas empleados que
los otros subsectores, por lo general: un 20% tiene mas de 20, cuando la
media del sector es de un 11% de empresas que superan esa cantidad de
trabajadores. De esta manera, se trata de un sector mas productivo.

La produccion tiene focos en Catalufia, Madrid y Pais Vasco, y posee
competencia extranjera: EE.UU., Alemania, y Francia principalmente, a través
de filiales o distribuidores. La mayor parte de las exportaciones se destinan a
Francia.

Es importante sefialar que hay dos grupos de productores: los de tamafo
familiar y las grandes empresas internacionales. Su principal diferenciacion
es la capacidad de abordar proyectos personalizados (gestién de espacio,
mantenimiento, etc.).

16



Curso 2020/2021 Plan de marketing para taburete +

e En cuanto a mobiliario de cocina y bafo, se sabe que su evolucion
depende de la construccion de vivienda residencial. Su peso en la produccidn
total es de un 12%, al igual que su aportacion al empleo. En este caso, el
consumidor suele tener preferencia por el producto nacional, debido a la
coincidencia de gustos. La exportacion de muebles de cocina espafiol es de
relativa importancia, sobre todo a Francia y Portugal, aunque el mueble de
cocina francés creci6 en mayor medida. Las principales importaciones
proceden de paises comunitarios, excepto China, Malasia y Tailandia.

e Por ultimo, en el mobiliario de hogar vemos que también se halla ligada la
construccion de vivienda residencial. Es demandado tanto para el primer
aprovisionamiento como para reformas y ampliaciones de mobiliario.
Representa la mitad del mobiliario producido, y su empleo es del 62%, por lo
que es intensivo en volumen de trabajo (gran componente artesanal). El
90.6% de empresas en este periodo tiene menos de 20 trabajadores, sin
embargo.

En este caso, la presencia extranjera es bastante reducida, y debido al leve
tamano de las empresas, la inversion en [+D es muy leve, con lo que se
dificulta la innovacion y las mejoras de procesos. Con lo que poco a poco, y
debido a la mayor demanda, se tendera a importarlos en lugar de crearse
nuevas empresas.

Es destacable sefalar que existe una rama, llamada Home Office, de
muebles de oficina para el hogar. Una linea de tendencia en la que los
muebles fabricados son como los de oficina, pero de menor tamafo para
adaptarlo a la casa.

En resumen, los factores que marcaron la parte final de esta etapa y
provocaron su estancamiento son el momento algido de la construccidn, un
mantenimiento de las exportaciones, pero un aumento significativo de la
competencia internacional, y un cambio de los canales de distribucion. Siguen
aumentando las franquicias, cadenas y grupos de compra. Se empieza, ademas, a
tener consciencia de la importancia del disefio, del desarrollo sostenible, del estilo y
de la comodidad, para luchar por una diferenciacion.
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2) Crisis de 2008 hasta finales de década

El ano 2008 y sus afos sucesivos vienen marcados por la crisis inmobiliaria
que golpedé al mercado espafiol. Por consiguiente, todos los sectores ligados
también sufren una gran recesion. Es el caso del sector de los electrodomésticos o
del mobiliario; al disminuir la venta de inmuebles, la cantidad de muebles vendidos
desciende en gran cantidad (ver Fig.5), por lo que muchas empresas pequefias
tienden a desaparecer y algunas mas grandes deben bajar precios, disminuir
beneficios y en algun caso reducir plantilla.

Evolucién de la produccién de mobiliario en Espafia.  Periodo 2005 -2015

. FROCUCTON NAQIONAL (Millones de €] —4 Varladdn Interanual

A58 8642 2607

i = 3,830 s

"
. I
T000 2008

Fig. 5: Volumen de produccion de mobiliario en Espaia en el periodo 2005-2015. Fuente: AIDIMME
(2016)

Los fabricantes y los distribuidores experimentaron dificultades de
comunicacion y negociacién, debido a la pérdida de confianza de los consumidores.
Es el caso, por ejemplo, de los ya para entonces gigantes del sector: IKEA y Leroy
Merlin. Como consecuencia, debieron redirigir en parte su mercado, entre finales de
2007 y 2008 (El Mundo, 2008).

Las empresas nacionales, por otro lado, no disminuyeron sus exportaciones,
que aumentaron en 2008 un 16.3%. Ello es debido a que las inmobiliarias ayudan a
exportar muebles tras el desgaste del mercado interno en Espafia. Sin embargo, en
el mercado interno deberian redirigirse a rehabilitar hogares o mobiliario urbano.
Otras industrias internacionales decrecieron, pero en menor medida (ver Fig. 6).
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FUEMNTES: Eurostat & Institutos Macionsles de Estadistica de Espafia, Alemania, Francia e Halia.

a Actividades incluidas: fabricacion de productos cerdmicos para la construccidn; fabricacidn de cementao, cal v yeso: febricacidn de elementos de hormigan;
corte, tallado v acabedo de la piedra; fabscacidn de slementos metdlicos para la construccicn; fabricacidn de maguinaria de
magquinana de uso general; fabricacidn de maguinariaherramients para trabajar el metal; fabricacion de otra maguinana pan =
muebles; fabricacion de aparatos domeésticos; fabricacion de cisternas, grandes depdsitos y contenedores de metak industia de la madera y concho.

b Para cada pais, el porcentaje presentado en s leyenda coresponde & peso relativo del indics en el total de la produccion industrial.

Fig. 6: Evolucion de las industrias relacionadas a la construccion en distintos paises. Fuentes:
Eurostat e Institutos Nacionales de Estadistica de Espafia, Alemania, Francia e ltalia (Banco de
Espafia, 2012)

En el afio 2010 se hicieron nuevos balances de las consecuencias de estos
factores. Los resultados obtenidos fueron los siguientes (Noticias Habitat, 2010;
MaderaSostenible, 2011):

e Se facturaron 5.183 millones de euros, en comparacioén a los 8.607 millones
del afio 2007. Lo que significa una caida de casi el 40% respecto a la etapa
anterior a la crisis.

e EIl porcentaje de utilizacion de capacidad productiva de la empresa se
localiza en 58.2%, simbolo de una posible recuperacién a medio plazo, junto
con el factor ahorro.

e FEl plazo de entrega del producto disminuyé hasta los 23,6 dias, lo cual
puede aportar ventajas competitivas cuando el consumo vuelva a crecer

e La balanza comercial indica que las exportaciones, con un valor de 951
millones de euros (-0,85%, 18.34% del total) son menores que las
importaciones (2018 millones, +6,9%).

e En cuanto a los subsectores, el relacionado con primeras viviendas (bafio,
cocina) disminuye, mientras que el consumo tiende a la renovacion de la
vivienda (efecto cocooning, vida en casa).

e Preparacion ante el cambio de conducta, habitos socioecondémicos, etc.,
ante una posible etapa en la que los gustos del consumidor cambien.

e Continua el protagonismo de las PYMES, un 89% de empresas cuentan con
menos de 20 trabajadores.
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e Se llevan a cabo proyectos de deslocalizacion para reducir costes
productivos, pero de manera lenta. Un 1,74% de empresas nacionales han
producido el 80% de su produccion en el extranjero.

Disponemos también de un informe de los datos del sector del afio 2010 en la
Comunidad Valenciana (IVEX, 2010. Ver Tabla 2 y Fig. 7). Es la segunda comunidad
autonoma en numero de empresas fabricantes detras de Cataluia (18% del mueble
nacional, 13% de empresas nacionales). Sus exportaciones ascendieron al valor de
360 millones de euros, principalmente destinadas a Francia y Portugal (IVEX,2011).

% VARIAC.

PARTIDA PRODUCTO EXPORT | % S/T EXPORT

9403 LOS DEMAS MUEBLES Y SUS PARTES | 199,75 55,46 -1,24
9405 APARATOS DE ALUMBRADO 84,25 23,39 -0,27
9401 ASIENTOS 47,93 13,31 6,50
9404 SOMIERES; ARTICULOS DE CAMA 13,23 3,67 0,52
9406 CONSTRUCCIONES PREFABRICADAS 12,54 3,48 66,08
9402 MOBILIARIO PARA MEDICINA 2,45 0,68 -3,77
TOTAL 360,14 100,00 1,45

Tabla 2: Proporciones de las exportaciones de la Comunidad Valenciana segun su tipologia.
Fuente: IVEX (Instituto Valenciano de la Exportacion), 2011

ANOS | EXPORT | IMPORT
700,00
2000 66369 | 159,87 ——
600,00
2001 643,34 162,99 550,00 \\L—F‘.HH_.
2002 630,50 | 186,17 7 \
400,00 — 3 —
2003 57992 | 244,45 e %'7—0
L
2004 | 53294 | 30955 0000 =
2005 | 519,85 | 34908 200,00 1—————==~
2006 506,41 | 415,59 190,00
2007 52811 | 505,12 0.00
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
2008 48944 | 511,53 ©)
2009 358,73 | 310,62
2010 (P) | 360,14 | 304,76 —+— EXPORT —=— IMPORT

Fig.7: Historial de importaciones y exportaciones de la Comunidad Valenciana desde el 2000
(millones de €). Fuente: IVEX (Instituto Valenciano de la Exportacion), 2011
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En este contexto, los proximos afios seran decisivos para que se produzca
una recuperacion 6ptima y el mantenimiento de un buen tejido productivo del sector,
que, eso si, no podria llegar a los niveles alcanzados en la etapa del 2003.

3) Década de 2010

Una vez pasados los peores anos de la crisis, se examinaron sus
consecuencias en el tejido del sector. Las conclusiones son las siguientes:

e La produccion siguié decreciendo pero en menor medida en la entrada de la
década (ver Fig. 8)

59 3,2 ’ .
5.]83 Sk

T

4227 364 4483 4.608
3.830 3.99
Fig. 8: Volumen de produccion de mobiliario en Espafia en el periodo 2005-2015. Fuente: AIDIMME
(2020)

e La concentracion de mercado se vio aumentada. La cuota de mercado de
las grandes empresas crecio del 17% al 42%. Ello es debido a que gran parte
de las pequenas empresas no pudieron soportar los efectos de la crisis. Los
accionistas debieron realizar aportes significativos en 2010, 2011 y 2014 para
afrontar pérdidas

e La dependencia del sector del mueble al del inmobiliario

e Menor productividad, capacidad productiva e inversion

e Pérdida de terreno en cuanto a exportaciones

e Imposibilidad de recuperar los niveles de produccién previos.
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Por otro lado, aparece un nuevo concepto, al cual las empresas y el sector
deberan adaptarse. Es la llamada Industria 4.0; término que recoge una serie de
transformaciones basadas en nuevos conocimientos y tecnologias (Somohano, s.f.).

Tiene como finalidad incluir la digitalizacion y la conexion entre procesos de
fabricacion, cadenas de valor, productos, y modelos de negocio, con objetivo de
modernizar y optimizar el mercado. Se manifiesta en la introduccion de la venta
online, la deteccion de los habitos de compra, y la flexibilizacidén en la produccién.

Los 6 tipos de desarrollos tecnolégicos que, por tanto, marcaran la diferencia
entre las empresas en los proximos anos son los siguientes:

Digitalizacion e integracion de la informacion (RFID)
Sistemas para supervision y control

Internet de las cosas

Simulacion, realidad aumentada y modelaje

Big data y Cloud Computing

Inteligencia artificial y robotizacion

o0k wn -~

De esta manera, las empresas tendran que asumir el reto de adaptar esta
industria lo mas rapida y efectivamente posible. Sin duda, las mas preparadas son
las que han conseguido aumentar la cuota de mercado tras la crisis, que podrian,
ademas, establecer relaciones con otras empresas y ampliar su orientacion
internacional.

Ya a partir de 2014, tras unos afos de ligero descenso de producciéon de
mobiliario, el mercado logré un ligero crecimiento. Se fueron adaptando las nuevas
tecnologias paulatinamente, y el crecimiento se mantendria mas o menos constante
en los préximos afos.

Si analizamos el sector de la madera en Espafia para el aho 2014,
encontramos lo siguiente (AEIM, 2014):

e El sector del aserrio es el que mas resistencia ha mostrado a la crisis, no tan
dependiente de la construccion. El pino es lo mas aserrado en Espaia,
logrando implantarse en mercados internacionales.

e EIl sector del tablero mayoritariamente lo forman pocas empresas grandes.
En Espana, la crisis ha hecho que desaparezcan bastantes fabricas, e
irrumpan compafias internacionales, debido, sobre todo, a la dependencia de
la construccion.
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e El sector del mobiliario propiamente dicho consigue, finalmente, aumentar
exportaciones y abrir mercados exteriores. Aumenta mucho la venta de
mobiliario por internet, y el disefio empieza a cobrar mucha relevancia.

e El sector de puertas cayd en picado, debido a su dependencia directa con la
construccion. Precisara diversificacion y exteriorizacion.

e E| sector de ventana de madera y madera-aluminio cobra importancia
debido a la utilidad de la madera para fabricacion de ventanas.

e El parquet llevaba cierto retraso con respecto a los demas paises europeos,
aunque progresivamente se esta adaptando los suelos laminados para
locales comerciales, oficinas y progresivamente en la vivienda.

e |Los envases y embalajes de madera han repuntado tras la crisis, al no
depender de la construccion.

e El tablero de fibra ganaria terreno en el sector de ataudes.

Se puede concluir por tanto, que aunque la industria de la madera depende
en gran parte de la construccién, se esta experimentando una reconversion, por lo
que planes de reforma y fomento para la rehabilitacién son reclamados por las
administraciones.

A finales de la etapa, las claves de la industria del mueble en Espaina son las
siguientes (De La Torre, 2017):

1. La industria logra un crecimiento sostenido, aunque no recupera su antiguo
valor. Debido a la dependencia del sector inmobiliario, y la burbuja que
experimentd, el valor anterior es imposible de recuperar; no obstante, el
sector se recupera a mayor ritmo que el de la economia espafiola. En la tabla
3 vemos una comparativa a lo largo de los afos del gasto medio por hogar en
mobiliario de familias espafiolas:

2019 2018 2017 2016

Gasto medio por hogar
Total 1.330 46" 1.371,91 1.337 54* 1.282 65

05 Muebles, articulos del hogar y articulos para el mantenimiento corriente del hogar
2015 2014 2013 2012 2011 2010

1.164 95" 1.090 94" 1.14728% 1.230,88 1.371 84" 1.432,91

Tabla 3: Gasto medio en € por familia en equipamiento de hogar. Fuente: INE (2019)
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2. Las exportaciones de este periodo crecen paulatinamente; sin embargo,
Espafia no es un gran pais exportador. La exportacion se situa en algo
menos del 20% de la produccién, y aunque muchas marcas debieron buscar
su lugar en el mercado exterior para sobrevivir, el sector sigue enfocado
principalmente en la demanda interna (principales destinos en la Fig.9).

Destaca la iniciativa de la ANIEME (Asociaciéon Nacional de Industriales y
Exportadores de Muebles en Espafa) de la creacion de una plataforma que
reune a mas de 200 marcas para compartir su actividad en el mundo, y
facilitando la participacion en distintas ferias internacionales.

Sin embargo, la mayor carencia del mueble espafol es la falta de identidad
y diferenciacion; quiza el sector con mas perspectivas sea el del mueble de
lujo.
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Fig. 9: Destino de exportaciones de Espafia en el afio 2019. Fuente: Mueble de Espana
(2020)

3. El grueso del tejido productivo sigue siendo PYMES, cuya media es de 4,5
empleados (ver Tabla 4). Solo nueve fabricantes tienen mas de 250
empleados. 55.623 personas se dedicaban al sector para el afio 2014. Las
comunidades que mas empresas albergan son Catalufha y la Comunidad
Valenciana.
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Numero de empresas por sectores de actividad
Unidades: Empresas
Total

RELIEW Grafico
2014 2013 2012 201 2010 2009 2008

31 Fabricacién de muebles 12.355% 12.611* 3152 §.880° 9383t 9542 11.408*

Tabla 4: Numero de empresas en el sector de la fabricaciéon de muebles en el periodo 2008-2014.
Fuente: INE (2014)

4. En gran parte debido a lo comentado en el punto anterior, existe una
importante carencia de I+D. Las PYMES no tienen capacidad para innovar

en nuevas tecnologias y procesos de fabricacion. Ello provoca que el sector
tenga cierto retraso con respecto a sus competidores en el mercado externo.

5. Existen multitud de asociaciones, principalmente territoriales vy
subsectoriales, que pretenden impulsar el sector, aunque es posible que
exista una falta de coordinacién entre ellas. Las principales son:

o Anieme: Asociacion Nacional de Industriales y Exportadores de
Muebles de Espaia

o Federmueble: Federacion del Mueble de Espafia

o Aidimme: Instituto Tecnolégico del Mueble, Madera, Embalaje y Afines
de Espana

o Amic: Cluster de empresas del mueble de Catalufia

o Fevama: Federacion Valenciana del Mueble.

Los datos para el afio 2018 facilitados por la AIDIMME se reflejan en la Fig. 10.


http://www.federmueble.es/
http://www.aidima.es/
http://www.amicmoble.org/
http://fevama.es/
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VOLUMEN DE NEGOCIO DEL SECTOR DE FABRICACION DE MOBILIARIO EN ESPANA. 2016 - 2018.

Fuente: Observatorio Espafiol del Mercado del Mueble (AIDIMME), a partir de datos del INE: Encuesta Estructural de Empresas y DIRCE
Seleccione afio: Y 2

Distribucion geografica por cifra de negocio de las empresas fabricantes de
2016 2018 mobiliario por Comunidades Autonomas.
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Fig. 10: Graficos de descripcion del mobiliario en la época 2016-2018. Fuente: AIDIMME
(2019)

4) Impacto de la Covid-19

En un contexto sin grandes cambios estructurales con respecto a la década
anterior, aparece en 2020 la Covid-19. La pandemia provoca que el mercado se
deba adaptar en algunos aspectos a las circunstancias excepcionales. La ASID
(American Society of Interior Designers) realizé un estudio en acerca de la
resiliencia del sector, para identificar los problemas a los que las empresas se
tuvieron que enfrentar durante la pandemia, revisar los cambios implementados y
probar su viabilidad (ASID, s.f.; ver Fig. 11).
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Fig. 11: Impacto de la pandemia en la imagen del disefio. Fuente: ASID Interior Design Resiliency
Report (2020)
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Las conclusiones mas relevantes de este informe son un interés especial
por el disefio centrado en la salud, seguridad y bienestar; una ligeramente mayor
demanda de creatividad, y resiliencia impulsada por profesionales, organizaciones y
empresas que tienden a trabajar colectivamente; y una necesidad de generar
empatia y confianza extra en el cliente.

En cuanto a las ventas, datos de la ANIEME (2020) revelan que la pandemia
ha favorecido la venta de muebles, entre un 20% y un 30% con respecto al afio
anterior. Esto es debido a que el tiempo en el que se esta en casa ha aumentado.
Los habitos como el teletrabajo, estudios online y el estado de alarma han
favorecido esta situaciéon. En adicion, otros muebles como los del sector del
descanso han visto disparada su demanda.

En relacion con lo anterior, los pedidos online se han incrementado
significativamente (Statista, 2017). En el caso de IKEA, éstos se han incrementado
un 35% desde principios del ano 2020, y se ha mantenido un ritmo muy positivo
hasta ahora. Ello, sin embargo, dio lugar a algunos retrasos en las entregas debido
a la alta demanda puntual (ver Fig. 12).
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Fig. 12: Volumen de ventas de muebles por Internet. Fuente: Statista (2020)
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En Espana, la venta de muebles online tiene aun margen de mejora, y va
algo retrasada con respecto a otros productos como libros o electronica. A modo de
ejemplo: IKEA implemento a finales de 2016 a ofrecer posibilidad de compra en su
pagina web (Statista, 2017).

Por otro lado, la exportacién de mobiliario cay6 un 20,2% y la importacion un
23.3% hasta octubre, debido a las nuevas dificultades que debi6é afrontar el
comercio internacional. Los principales importadores de mobiliario de hogar
fabricado en Espana son Francia (31% de cuota de mercado), Portugal (12%) y
Alemania (7%).

Como resultado de todo ello, el sector se ha visto beneficiado, ya que las
empresas han visto aumentada su demanda en cémputos generales, y apenas se
han producido cierres o ERTES prolongados. Lo mas destacable para nuestro
producto sera el aumento de las compras online, y los buenos resultados del sector,
ya que ello requerira un mayor esfuerzo para destacar frente a la posible nueva
competencia.

i)  Caracteristicas de la tendencia actual

El disefio de mobiliario de interiores cuenta con una amplia historia, con gran
variedad de tendencias, estilos y métodos de fabricacion. Desde el afo 2000
aproximadamente hasta hoy, la decoracién contemporanea sigue las pautas del
estilo moderno. Su adaptacion se debe al estilo de vida actual, muy influenciado por
la tecnologia, la funcionalidad y la comodidad.

Sus elementos son los siguientes (Mueblesluismiguel , 2019):

e Estéticamente, las lineas son simples, limpias y no contendran decoracion
excesiva.

e Los colores son claros. El blanco es bastante habitual, principalmente
combinado con grises, marrones, o a veces, negro. Preferencia de la textura
lisa.

e En cuanto a los materiales, la madera es la protagonista, junto con
materiales piedra o marmoles.

e La tecnologia es una variable importante. Aparecen campos como la
domédtica, la iluminacion cobra importancia, y los elementos del mobiliario
deben estar en armonia con los electrodomésticos.
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iii)  Planteamiento del producto

En la asignatura de Taller de Disefio Il, nos plantearon resolver el siguiente
briefing:

“Asiento creado con tableros de madera, sin mecanizados complejos y sin
tornilleria ni similares, facilmente desmontable y almacenable”.

El resultado del proceso de investigacion, creativo y de fabricacién, dio lugar
al producto. Por consiguiente, ya disponemos de algunas caracteristicas del
taburete: debe ser lo mas funcional y sencillo posible, y por tanto ser relativamente
econdmico. Ademas, la ornamentacion afiadida debe ser lo mas reducida posible.

b) Concepto

El proceso de creacion del taburete se realizé a lo largo de la segunda mitad
de la asignatura de Taller de disefio Il, y esta documentado en su respectivo dossier
(Valdepenas et. al, 2020). En él, utilizamos un proceso simplificado con respecto al
general, ya que debia desarrollarse en un breve periodo de tiempo. El indice
empleado fue el siguiente:

1. Varios moodboards, con antecedentes: estudio de mercado, inspiraciones,
usuario objetivo, uso, materiales y uniones.

2. Moodboard del briefing, para visualizarlo graficamente.

3. Creacion de ideas mediante bocetos, y seleccion del concepto.
4. Desarrollo del concepto, arreglando el montaje y la sujecion.

5. Retoques estéticos, y exposicion de la solucion final.

6. Creacion de maqueta.

El resultado de este procedimiento, es el taburete en cuestion. Un asiento
plegable, facil de montar, y con posibilidad de ser fijjado con bridas en su parte
superior. Lo componen cuatro tableros de madera: en un lado, la pieza mas
voluminosa, rectangular y con dos salientes que actuan como patas; en el otro lado,
una pieza en forma de “L”; como unién, una pieza cuadrada; y como asiento, una
pieza circular, en contraste con la linea recta empleada en las otras piezas. Esta
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ultima pieza es la mas caracteristica del producto, por lo que el logo y su
denominacion provienen de ella.

Aporta, ademas, multiples funcionalidades:
e Todas las funciones de un taburete (asiento, apoyo, etc.)
e Posibilidad de almacenaje de objetos encima de la pieza central
e Posibilidad de ser fijado mediante bridas en la parte superior

e Desmontable y facil de transportar.

c) Planimetria y péster
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d) Definicion completa y costes

En este apartado fijaremos las variables que faltan para que el concepto del
taburete se convierta en un producto real. Validaremos el disefio y
seleccionaremos materiales y accesorios, para poder sacarlo al mercado.

1. Para los tableros, encontramos el proveedor perfecto en Bauhaus. El tablero
es de MDF (Medium Density Fibreboard), es facil de mecanizar y no produce
astillas (Agloma, 2020). Dimensiones 120 x 60 x 1,6 cm. Coste 12,99 €. Las
cuatro piezas de un taburete caben en un tablero, cuya organizacion es la
siguiente (ver Fig. 13):

1200

Fig. 13: Imagen del Nesting de AutoCad, introduciéndole los DXFs de las piezas exportadas del
disefio en SolidWorks, y las dimensiones de los tableros de madera MDF. Fuente: Elaboracion propia

Sus propiedades, utilizadas en la simulacion de una persona sentada (ver
Fig.14), son las siguientes:

. kg
e Densidad: 700£30—

m

N
e Modulo elastico: 2200 >

mm
e kg N
e Limite elastico: 285 >~ 0 27948952,5—
cm m

(dato aproximado mediante maderas similares).

e Coeficiente de Poisson: 0,42

37



Curso 2020/2021 Plan de marketing para taburete +

e Resistencia a traccion: 0,70 >
mm

won Mises (WSmA 3
3417e+06

. 3,075e +06

. 2,734e+06

. 2,307 +06
. 2,050e+06

1,709 +06

. 1,367e+06
. 1,025e+06
6,936 +05

3,420e +05

3,119 +02

— Lirmite elastico: 2,795 +07

Fig. 14: Simulacién de la deformacion cuando se aplica una fuerza al taburete equivalente a 150 kg
de peso en el asiento. No se sobrepasa el limite elastico. Fuente: Elaboracion propia.

El peso de las 4 piezas, y por tanto el del taburete, sera de:

(125242,92mm° + 40600 mm’ + 5195546 mm° + 120144,09 mm’) X 16 mm =

m 700k
5407079, 52 mm X —— = 0, 00540708m X —=9

10 mm m

= 3,785kg
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2.

3.

Subcontrataremos un servicio de CNC, en concreto, se trata de Lamiplast,
ubicado en Valencia (https://www.lamiplast.com/servicios.php). Debido a un
contacto cercano que nos lo ha recomendado y utilizado, sabemos que la
hora de corte sale a 40 €. Suponiendo un tiempo de mecanizado de 30
minutos, el coste unitario de mecanizar cada tablero, y, por tanto, cada
taburete, es de 20 €.

A continuacioén, barnizaremos las caras del taburete. Compraremos 5 colores
distintos, para combinarlos y ofrecer distintas opciones al cliente. Nuestro
proveedor sera de nuevo Bauhaus, que vende botes de barniz de 400 ml, con
contenido suficiente de 1,3 m? y a 14.95€ por unidad (ver Fig. 16). La
superficie es medida en la Fig. 15.

Area: 125242,92mm"2

Perimetra: | 2108.83mm

Area: A0a00mm A2

Perimetro: | G5dmm
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Apea: 51955.46mm ™2

Perimetro: [ 1763.42mm

Apea: 120144,09mm " 2

Perimetro:| 2200.83mm

Fig. 15: Capturas del area y el perimetro de cada pieza facilitada de SolidWorks. Fuente: Elaboracion
propia

Fig. 16: Barniz seleccionado. Fuente:
https://www.bauhaus.es/aerosoles-especiales/dupli-color-effect-pintura-acrlica-en-spray-metalizado/p/
15070891

40



Curso 2020/2021 Plan de marketing para taburete +

Suponiendo que barnizaremos todas las caras menos las caras inferiores de
la pieza central y del asiento, la superficie a trabajar independientemente de
los colores sera:

125242, 92 mm° x 2 + 40600 mm° + 51955, 46 mm" X 2
2

+ 120144,09 mm’ = 515140,85 mm’ x —"—

10 mm

= 0,51514085m° (cada taburete)

2
0,515140852% x 22£ — 5 92415
ud 1’3m ud

4. Para acabar de completar el conjunto, buscaremos bridas adecuadas para
incluirlas en el paquete. Con ello, ademas, conseguiremos que el cliente no
tenga que buscarlas, ahorraremos al comprar grandes cantidades vy
mejoraremos la experiencia y la satisfaccion entregada. En las Fig. 17 y 18 se
describe como son y dénde se ubican.

J8 Medir - Taburete arreglade ? pod
in [
5o~ i (82 @ K - 8| N oA
Arcod@Croquis1e s
Arco9@Croquis1e | 0O |

Lineal2@Croquis1é
—1 Lineas@Croquis1é = |

Linea7 @Croquis1é

Linea®@Croquis1e - '
hy 4+
ah A

Lengitud total: 183.97mm -

Fig. 17: Medida aproximada de la brida. Fuente: Elaboracién propia.
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Size:3x200mm

Package:100pcs/bag
Width:1.9mm
Length:200m

Fig. 18: Ubicacion de las bridas en el taburete. Fig. 19: Imagen de las bridas en AliExpress
Fuente: Elaboracion propia Fuente: AliExpress (2021)

Calculando la longitud con la herramienta “medir” de Solidworks, obtenemos
que la longitud de la brida, es aproximadamente 184 mm, por lo que
compraremos un pack de 100 unidades de bridas de AliExpress, de medidas
200 mm de longitud, y 1,9 mm de ancho. Su coste es de 1,43 €. (Fig. 19). Por
tanto, para cada taburete, que cuenta con tres bridas y, por ejemplo, dos de
repuesto, el coste total sera de:

1,43 € 5bridas __ €
100 bridas ud - O’ 0715 ud

5. A continuaciéon, buscamos unas cajas que nos sirvan para almacenar el
conjunto. Montado, el taburete tiene unas dimensiones de 400 x 400 x 466
cm. La pieza con mayor anchura, que es la pieza +, tiene unas dimensiones
aproximadas de 450 x 360 mm, y la pieza con mayor anchura es el asiento,
400 x 400 cm. Las cuatro piezas apiladas ocupan 16mm x 4 = 64 mm.

En este caso, localizamos una empresa barcelonesa que fabrica cajas a
medida: Kartox (https://kartox.com/caja-de-carton-en-cruz-a-medida).
Personalizando nuestro pedido (ver Fig. 20 y 21), al encargar 100 cajas, la
unidad costara 3,99 €, una vez anadido el IVA.

Exterior blanco e


https://kartox.com/caja-de-carton-en-cruz-a-medida
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EXTERIOR
e
T

( ALTO 10

Fig. 20: Configuracion del envio para las cajas del embalaje, en la web de Kartox. Fuente:
kartox.com/caja-de-carton-en-cruz-a-medida

100 uds 330,00 £ 3,30 €/ud.
150 uds 454,50 € 3,03 €/ud. -8% COMPRAR
180 uds 523.80 € 2,01 €/ud. -11%

Precios sin IVA

Fig. 21: Costes sin IVA del pedido de 100 cajas personalizadas en la web de Kartox. Fuente:
kartox.com/caja-de-carton-en-cruz-a-medida

6. El manual de instrucciones y las pegatinas de la marca para la caja las
tomaremos de una imprenta. Suponiendo un A3 de papel de pegatina a color
y un pequefio manual de escasas paginas, el coste de mercado es de

aproximadamente 0,50 €.

7. Para asegurar el embalaje, compraremos cinta adhesiva. En AliExpress
encontramos 6 rollos de 100 metros en total, por 10,07 €, mas que suficiente
para los pedidos que realizaremos a corto plazo. El coste unitario ascendera

en 0,10 €.

El coste, por tanto, de fabricar una unidad del taburete £ y de sus accesorios

es el siguiente:
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Las cuatro piezas que componen el taburete

COSTE DE MATERIALES
Materia prima: Tablero MDF de Bauhaus 120 x 60 x 1,6 cm

Subtotal 1: 12,99 €

Productos subcontratados: Servicio CNC Lamiplast

Subtotal 2: 20 €

TOTAL: 32,99 €

Barniz

COSTE DE MATERIALES
Materia prima: Barniz Bauhaus (~0,52 m?)

Subtotal 1: 5,92 €

TOTAL: 5,92 €

Bridas

COSTE DE MATERIALES
Materia prima: Bridas AliExpress (5 unidades)

Subtotal 1: 0,07 €

TOTAL: 0,07 €
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Cajas de envio

COSTE DE MATERIALES
Materia prima y producto subcontratado:
Caja personalizada Kartox

Subtotal 1: 3,99 €

TOTAL: 3,99 €

Manuales y pegatinas

COSTE DE MATERIALES

Materia prima y producto subcontratado:
Impresion manual de instrucciones y pegatina de marca

Subtotal 1: 0,50 €

TOTAL: 0,50 €

Cinta adhesiva

COSTE DE MATERIALES
Materia prima: Cinta adhesiva para 1 embalaje

Subtotal 1: 0,10 €

TOTAL: 0,10 €

COSTE TOTAL: 32,99€ + 5,92€ + 0,07 € + 3,99 € + 0,50 €
+0,10 € = 43,57 €

Tabla 5: Presupuesto de fabricacién de una unidad del taburete +. Fuente: Elaboracion propia
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e) Analisis de fin de vida util
Por ultimo, examinaremos cémo seria el fin de la vida util del taburete.

El tablero de fibra de densidad media es fabricado mediante
procesamiento de residuos de maderas duras y blandas. Puede resultar dificil de
reciclar, debido a su fabricacion: encolado de fibras de madera con altos niveles de
calor y presion, con elementos como resina urea-formaldehido (UF) para el
pegamento, cuya liberacién en el aire es cancerigeno (Cartmell, 2017; Foldeco,
2018).

Sin embargo, en los ultimos afos, la norma del afo 2015 denominada
UNE-EN 13986 clasifica la madera en categorias en funcion a la cantidad de
desmembracién del formaldehido, en E1 y E2. La primera es la categoria de menor
emision, considerada libre de ella. En los ultimos afios, todos los fabricantes de este
material se han comprometido a producirlo con bajo contenido de formaldehido para
conseguir la etiqueta E1 (Logoclic, s.f.).

En el caso de los tableros de Bauhaus, el contenido en formaldehido es de
0,8 mg cada 100 g de producto, lo cual le otorga la etiqueta de emisién E1 y lo hace
mucho mas facil de reciclar.

Otras alternativas para sus desechos son la refabricacion de nuevos
productos como camas de animales o fertilizante, la creacion de energia mediante la
incineracion (biocombustible), o el uso como mantillo organico para el apoyo
estructural de suelos agricolas.

El resto de accesorios serian facilmente separables y reciclables (Buscador
Valladolid Recicla). El bote de barniz, las bridas y la cinta pertenecerian a residuos
inorganicos (contenedor amarillo), y el embalaje en papel y cartén (contenedor azul).
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3. Analisis externo

Una vez descrito y definido nuestro producto, y realizado una primera
aproximacion al sector, examinaremos el entorno en el que sera objeto de
comercializacién. Este es el objetivo del andlisis externo: recopilar la mayor
informacion posible del mercado al cual pretendemos incluir nuestro producto,
mediante datos y observaciones (Rosgaby, 2020). Dividiremos nuestro analisis en
distintos puntos, para que sea mas sencillo localizar la informacion.

a) Analisis del entorno

El anadlisis de entorno estudia el conjunto de factores externos e
incontrolables que definen el contexto del producto. El entorno es cambiante,
intervienen muchos agentes y puede ser impredecible, pero es imprescindible
conocerlo en la medida de lo posible. Permite, por tanto, responder al entorno del
producto u organizacion, y examinar su impacto en su comercializacion.

El método mas conocido para llevar a cabo este tipo de analisis es el
denominado PESTEL, acronimo de los distintos ambitos donde se ejecuta. Son los
siguientes: politico, econdmico, sociocultural, tecnoldgico, ecoldgico y legal. De esta
manera, conseguiremos comprender los escenarios que rodean al producto, para
detectar amenazas y oportunidades antes que la competencia y lograr una ventaja.

Estudiemos los distintos factores para nuestro caso:
e Entorno politico:

o Polémica reciente por la regulacion de alquileres. El Gobierno formado
por PSOE y Unidas Podemos pretende aprobar una nueva regulacion,
pero el primer partido pretende dar incentivos a los propietarios, y el
segundo limitar los precios. Puede tener consecuencias directas frente
a la demanda.

o Mayor conciencia sobre el medio ambiente y el cambio climatico por
parte de las entidades europeas y espafolas. Puede afectar a la
produccion.
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e Entorno econémico:

o

o

Reforma fiscal en curso, que puede afectar a nuestra actividad. En lo
que va de afo, las reformas llevadas a cabo no afectarian a corto y
medio plazo a nuestra actividad, ya que afectaria a empresas con
mucha mayor facturacion (Espaciopymes, 2021)

Aprobacidon de un plan de ayudas que incluye el sector del mobiliario,
para cuantias bajas principalmente (Mueblipedia, 2020).

Periodo de recuperacion tras la pandemia. Previsiones de crecimiento
economico. Aumento del consumo (FMI, 2021).

e Entorno social:

o

O

Aumento de la predisposicién a realizar planes al aire libre tras la
pandemia (fin del Estado de Alarma).

Tendencia a las compras por internet (antecedentes).

e Entorno tecnolégico (Souza, 2020) :

o

Procesos de fabricacion automatizados: Impresion 3D y maquinas
CNC.

Realidad aumentada: Nueva tecnologia que superpone objetos
virtuales en la realidad, para expositores o instrucciones de
ensamblaje.

Ingenieria artificial: Optimizacion de mobiliario mediante disefno
generativo.
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e Entorno ecolégico:

o Preferencia por maderas con certificados FLEGT o PEFC (reciclada,
recuperadas o provenientes de talas controladas), y con pinturas no
toxicas si las hubiere en el producto. (PEFC, s.f.; FSC, s.f.).

o Necesidad de reducir la huella de carbono. Producto compacto y de
madera.

o Planificacion del fin de la vida util: reciclaje.

e Entorno legal:

o Reglamento de la Madera en la UE (995/2010): Obliga a todo agente
que venda madera o productos de madera a demostrar que han sido
producidos legalmente. Se debe mantener, por tanto, un registro de
proveedores y clientes. También es conocido como reglamento EUTR
(Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacién, 2012).

o La madera importada del exterior debe poseer la licencia FLEGT para
asegurar su procedencia legal en paises exteriores (Ministerio de
Agricultura, Pesca y Alimentacion 2012).

o En Espafia, la AENOR es la entidad de supervision regulada por la

Comisidn Europea, que se encarga de mantener y evaluar la
regularidad de la diligencia del sector.

La matriz PESTEL quedaria como se refleja en la Tabla 6:
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regularidad del sector

Plazo
Tipo Factor Detalle : Impacto
Corto plazo Medio plazo Largo plazo
La regulacion de alquileres puede afectarala
Regulacion de alquileres demanda, al influir directamente en el X Desconocido
g amueblamiento de viviendas
5 - _ .
[-% . . . Puede gue limite |a materia prima de los Posiblemente
Mormativas medioambientales X .
proveedores negativo
La reforma fiscal que se estd llevando a cabo en
Reforma fiscal Espafia tendrd alglin impacto en las PYMES, con X X Desconocido
lo cual requiere atencion
8
'E En nuestro sector se estan facilitando ayudas
Plan de ayudas para empresas de - . . .
Rl L. . para pequefias empresas para combatir la aisis X Positivo
s facturacion baja .
] generada por la pandemia
w
Periodo de recuperacion post- . . .
. Crecimiento econdmico, consumo X X Positivo
pandemia
£in del i ient Predisposicién asalir y a hacer planes al aire o -
in del confinamiento u sitivo
libre. Es uno de los fines de nuestro taburete X e
=
8 Debido ala pandemia, hay menos rechazoala
wy i . compra de productos por internet. Las .
Tendencia a comprar por internet L . X Muy positivo
caracteristicas de nuestro taburete son optimas
paraello
L Las maquinas CNG, laimpresién 3D, el corte laser
Procesos de fabricacion . . - .
R y otros métodos de fabricacidn facilitan la X Positivo
automatizados L . R
o produccion a bajo coste y en serie
4
.'é,‘ Para ferias expaositivas o para instrucciones de
° Realidad aumentada ensamblaje. Requiere mucha inversidn, con lo X Megativo
E cual puede costar adaptar esa tecnologia
=
Disefio generativo: softwares optimizan el
Ingenieria artificial disefio para el uswario y para el ahorro de X Negativo
material. Requiere mucha inversion
Nuestro proveedor debe poseerlo, para asegurar
Certificados FLEGT / PEFC P o p P 8 X Neutro
|a proveniencia de la madera
[=]
Eﬂ Preferencia por productos con bajo impado.
0 Huella de carbono Nuestro producto es compacto y de un material X Positivo
8 facilmente reciclable
w
Reciclaje Facil de separar y de transportar X Positivo
Los agentes del sector maderero deben asegurar
Reglamento madera UE 595/2010 & . E X X X Neutro
la procedencia legal de sus productos
® . Debe poseer la licencia FLEGT si la madera
a0 Madera importada \ X Neutro
9 importada es de fuerade la UE
. . La AENOR esla entidad que supervisa la
Entidades de supervision X X X Neutro

Tabla 6: Matriz PESTEL. Fuente: Elaboracion propia.
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b) Estudio de competencia. Las 5 fuerzas de Porter

Una vez realizado el PESTEL, que estudia los elementos incontrolables de lo
que envuelve el producto, pasamos a estudiar la competencia, es decir, las
empresas o vendedores que se hallan operativos en nuestro sector. Es fundamental
conocerla bien, ya que debemos distinguirnos de ella y el usuario nos tiene que
preferir; y también, debemos estar pendientes de sus movimientos para actuar en
consecuencia.

El estudio conocido como las 5 fuerzas de Porter es un mecanismo para
investigar las acciones de la competencia en un sector determinado. Pretende
maximizar los recursos disponibles y superar la competencia. Fue disefiado por
Michael Porter, un economista norteamericano considerado uno de los mejores de
todos los tiempos (Riquelme, M., 2015).

Las 5 fuerzas son direcciones distintas en las que existe competencia dentro
de un mismo sector (ver Fig. 22). Existen en todas las industrias en mayor o menor
medida, y son las siguientes:

Rivalidad de competidores existentes

Poder de negociacion de los clientes

Poder de negociacion de los proveedores
Amenaza de nuevos competidores entrantes
Amenaza de productos sustitutos

ok wh =

galidad Competis:
@\Va '!'l[,Q

COMPETIDORES
POTENCIALES
Amenaza
entrada

Poder
negociacion

proveedores COMPETIDORES
PROVEEDORES ACTUALES — CLIENTES

negociacion
Amenaza clientes
productos
sustitutivos

PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

Fig. 22: Las 5 fuerzas de Porter. Fuente: Cands et.al (2021)

Examinemos las cinco fuerzas que existen en el sector del mueble:
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-> Rivalidad entre los competidores existentes: En el mercado del mueble, la
mayor parte de la cuota de mercado la cubren empresas o corporaciones de
gran tamano, que son capaces de llevar a cabo todo el proceso de disefio, la
distribucion y comercializacion de un producto.

Las empresas mas pequefias deben ser innovadoras y buscar un hueco
mucho mas concreto en el mercado; en otras palabras, deben competir
ofreciendo algo nuevo, que no ofrezcan otros competidores para buscar
sobrevivir. Deben buscar una diferenciacién, por tanto, muy concreta.

Las empresas con mayor cuota de mercado a nivel internacional son
estadounidenses. La lista es la siguiente (Fig.22):

Rank Name Market Cap Price
1 Q H_u_e:rman Miller $204 B $49.89
2 - At t—lome 52388 $36.40
3 m {-H\H Corporation 5199 B $45.73
4 E _L:oEveSac §137B $91.39
s Kn K’?QH $1.26 B $26.96
6 @ Havertys 50.92 B $50.61
7 Gngd EO””‘S 50.85 B $29.00
s E{han Allen $0.78 B $21.08
g Kimball International 5051 B $14.00

-wr AL
10 HO H?oker Furniture $0.47 B $40.22
11 :F_!?xsteel Industries €032 B $46.92
12 Ba E?_ssett Furniture 5030 B $30.70

Fig. 23: Las 12 empresas con mayor capitalizacion bursatil en 2021. Fuente: companiesmarketcap
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Las empresas espafiolas por sectores mas relevantes son mostradas en las Tablas

7-9.
Muebles de oficina y establecimientos comerciales
Posicion Mombre Facturacion (£) Provincia | Cuota de mercado (%)
1 YUDIGAR SL 170.784.693 Zaragoza 20,12
P ACTIU BERBEGALY FORMAS SA 50.115.708 Alincante 10,62
I MOSTOLES INDUSTRIAL SA 42.163.040 Madrid 4,97
4 DYMAMOBEL 54 37.795.000 Mavarra 4,45
5 MOBEL LINEA 5L 37.7959.000 Barcelona 4,45
3] FORMA 554 22.915.433 Sevilla 2,70
7 SILLOMSUR SA 20.870.702 Sevilla 246
8 OFIPRIX 5L 15.728.143 Barcelona 1,85
9 STEEL INOX 5L 14,584,481 Valencia 1,72
10 ALUMAM RETAILSL 13.297.686 Corufia 1,57
54,50
848,889,982 € | Facturacion total |

Tabla 7: Empresas espafiolas de mobiliario de oficina y establecimientos comerciales con
mayor facturacion en el afio 2021. Fuente:
https://ranking-empresas.eleconomista.es/sector-3101.html

Muebles de cocina
Posicion Nombre Facturacion (€) Provincia |Cuotade mercado (%)
1 GRUPO ALVIC FR MOBILIARIO 5L 158.118.418 Jaén 16,85
2 KRION SOLID SURFACE SA 58.103.312 Castellén 6,21
e ROYO SPAIN SL 53.108.855 | Valencia 5,67
4 GAMA-DECOR SA 48.008.391 Castellén 5,13
5 SANTOS COCINA Y BANO SLU 27.688.008 Corufia 2,96
3 MUEBLES DICA SL 27.146.684 La Rioja 2,90
7 MOBILIARIO AUXILIAR DE SIERIO SU 16.563.221 Alicante 1,81
8 GRUPO ADB COMPONENTS 5L 15.587.546 Cordoba 1,67
9 CASCOBALL SA 15.000.012 Madrid 1,60
10 MURELLI CUCIME 5L 13.079.153 Madrid 1,40
46,24
| 936.082.417 € | Facturacion total |

Tabla 8: Empresas espafiolas de mobiliario de cocina con mayor facturacién en el afio 2021.
Fuente: https://ranking-empresas.eleconomista.es/sector-3102.html
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Otros muebles
Pasicign Nombre Facturacion (£) Provincia | Cuotade mercado (%)

1 KETTALSL 52.335.725 Madrid 6,66

2 MARTIMEZ OTERO CONTRACT 5L 57.506.189 Pontevedra 6,159
e GLICERIO CHAVES HORNEROS SL 52550561 | Ciudad Real 5,61
4 JULIA GRUP FURNINTURE SOLUTIONS SLU 46.062.581 Gerona 4,92

5 COMERCIAL SALGAR 5L 46.010.087 Zaragoza 4,92

5] ZEDIS 5L 39.108.038 Barcelona 4,18

7 BENITC URBAN SLU 35.9653.688 Barcelona 3,84

8 MUEBLES AZOR 5A 33.409.238 Castellon 3,57

9 CARPINTERIA RAMON GARCIA SA 32.878.182 Corunia 3,51

10 SKY LINE DESIGN 5L 31.927.260 Valencia 341
46,81

| 936.082.417 £ [ Facturacion total |

Tabla 9: Empresas espafiolas de mobiliario distinto a los dos anteriores con mayor

facturacion en el afio 2021. Fuente:

https://ranking-empresas.eleconomista.es/sector-3109.html

La informacion disponible de la industria del mueble de hogar nos indica que
la mayor cuota de mercado la abarca IKEA. En su pagina web nos facilita
algunos datos de sus cifras en Espafia (ver también Fig. 24):

e Factura en total 1.447 millones de euros, de los cuales la gran mayoria
salen de la comercializaciéon de muebles para hogar
e Trabaja con 1640 proveedores de productos y servicios indirectos:

94% espanoles

e Reinvierten constantemente en

instalaciones, mejoras y nuevos

proveedores (IKEA, s.f.).

Datos de sintesis, 2020
= Produccion (mill. euros)
= Exportacion (mill. euros)
= Importacion (mill. euros)
» Mercado (mill. euros)

= Crecimiento de la exportacion
(% var. 2020/2019)

= Crecimiento del mercado
(% var. 2020/2019)

= Propension a exportar (%)

= Tasa de importacion (%)

1.140
465
690

1.365

14,4
40,8

50,5

Notable descenso del mercado y de las ventas al exterior

En 2020 el valor del mercado de mobiliario para el hogar se estima
que descendié un 14%, hasta los 1.365 millones de euros. En el
periodo marzo-junio el sector se vio muy penalizado por el cese de
la actividad comercial de bienes no esenciales y la limifacidn de la
libertad de circulacién de las personas decretadas para hacer frente
a la pandemia de la COVID-19. Tras este periodo, el repunte de la
demanda de algunos productos no fue suficiente para revertir la
fuerte contraccién del negocio registrada en el primer semestre.

Las exportaciones se redujeron un 17 %, situdndose en 465 millones.
Francia, Portugal v Estados Unidos reunieron el 48% del total.

Las importaciones se cifraron en 690 millones, un 14% menos. La
Unién Europea (46% del total), supera a China como principal
suministrador. No obstante, China confinué incrementande su
participacion en el conjunto de las importaciones espafiolas.

Fig. 24: Datos del sector del mueble de hogar en 2020. Fuente: DBK
Sin embargo, nuestro cliente no buscara probablemente en esas
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empresas, ya que no quiere equipar una casa, sino un taburete auxiliar que le
aporte un toque de disefio a su hogar. Y ese espacio del mercado lo ocupan
en gran parte pequefias empresas que pueden especializarse mas. Los
mecanismos de comercializacion que emplean son mediante minoristas, o
cada vez mas mediante plataformas como Amazon o Etsy, copando una
cuota de mercado mucho menor, pero logrando llegar al publico objetivo de
manera mucho mas sencilla, dinamica y econdémica; y facilitando también su
distribucion en gran medida. Algunos ejemplos, para hacernos una idea, son
los siguientes:

e FibonacciHome es un comerciante de taburetes que vende en Etsy,
principalmente taburetes de disefio de precio entre 200 y 500 €.
Poseen un estilo marcado, de revolucién, y con ornamentacion muy
particular: lineas organicas en tonos marrones. Por otro lado, también
tiene taburetes desmontables que oscilan entre los 50 y los 100 €, con
colores mas vivos. Ver Fig. 25.

Fig. 25: Disefios de FibonacciHome. Fuente: Fibonacci Home en Etsy (2021)

e NIMIO se define a si mismo como un laboratorio de ideas para el
mobiliario de madera, y ofrece también encargos personalizados. En
su pagina de Etsy se ven taburetes de madera originales, mesas con
ornamentaciones geométricas e incluso una mesa de picnic de
madera. Ver Fig. 26.

Fig. 26: Disefios de NIMIO. Fuente: NIMIO en Etsy (2021)
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IBUYKE fabrica muebles de todo tipo. Posee soluciones originales
para mesas, taburetes y estanterias, normalmente con madera rustica.
Su actividad comercial esta principalmente en amazon y en
plataformas como Ebay, genérica, y LionsHome, especializada en
hogar. Ver Fig. 27.

Fig. 27: Diserios de IBUYKE. Fuente: IBUYKE en Amazon (2021)

Podemos concluir, por tanto, que la rivalidad principal entre competidores del
sector se desarrolla entre dos frentes:

Entre las grandes entidades, que luchan por abarcar la maxima
cantidad de mercado posible intentando destacar en todos los ambitos
del proceso de fabricacion del mueble. Tienen mecanismos propios
para comercializar.

Entre las PYMES y auténomos, que buscan tener un sitio en el
mercado mediante distinciones principalmente en el disefio. Se dan a
conocer comercializando en sitios web especializados principalmente;
con otras herramientas como Shopify, y con marketing digital. Nosotros
buscaremos liderar este ambito, dejando la venta masiva y en serie de
muebles con distinto fin a Ikea y similares.

-> Poder de negociacién de los clientes: Nuevamente debemos distinguir la
evaluacion atendiendo a los dos tipos de competidores:

e Las grandes empresas tienen una competencia intensa, y los clientes

tienen mucho donde elegir. De este modo, aunque no directamente,
consiguen influir decisivamente en el precio y en el desarrollo del
mercado.

e Las empresas mas pequefas tienen mas margen, ya que, si ofrecen
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algo exclusivo, propio y que el usuario le dé valor, podran ser mas
flexibles con el precio. No obstante, el precio puede significar la
ocupaciéon de una mayor cantidad de mercado. Esto sucederia, por
ejemplo, si un producto es considerado de aportar un valor parecido a
otro de mayor precio aun con caracteristicas algo inferiores.

-> Poder de negociacion de los proveedores: Ejecutando la distincion como
anteriormente, los resultados son:

e Los proveedores de las grandes empresas carecen de poder de
negociacion, ya que existen multitud de fabricas capaces de
suministrarles las materias primas y bienes que necesitan, sumado a
que suelen establecer relaciones estratégicas para facilitar costes.

e Los proveedores de pequehas empresas, sin embargo, si tienen una
leve capacidad de negociacion. En los primeros pasos de una
empresa en el sector, ésta debe buscar proveedores adecuados que,
por la naturaleza de sus productos explicada anteriormente, satisfagan
sus necesidades de exclusividad, diseno, calidad, etc., que se buscan.
Por lo tanto, la inversion inicial que realicen debe tener en cuenta esta
fuerza.

Para combatirla se deberian crear productos mas estandarizados o
sencillos, con lo cual no cubriria el mercado que le corresponde. Es,
por tanto, que el poder de negociacion que tienen los proveedores en
el sector del mueble, se combate con el crecimiento de la empresa y la
conversion paulatina hacia el modelo de negocio de una gran empresa
del sector.

-> Amenaza de nuevos competidores entrantes: Anteriormente, la aparicion de
nuevas empresas en el sector lograba hacer competencia a las pequenas
empresas que ya competian en él, aunque dificilmente las grandes empresas
podian ver amenazada su cuota de mercado. No obstante, se requeria de
una gran inversion inicial, de una diferenciacion muy significativa y de un
crecimiento a lo largo de los afnos.

Sin embargo, la facilidad de hoy para acceder al comercio online hace que
esta fuerza haya cobrado mayor importancia en el sector en los ultimos afos:
esta reduciendo la inversibn necesaria para entrar en el mercado, y
facilitando todo el proceso de comercializacién, con lo que se aumenta la
capacidad de competir en el mercado.
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-> Amenaza de productos sustitutos: Debido a la tendencia del sector, esta
fuerza también se ha visto acentuada. El publico ha desarrollado un gusto por
la renovacion del mobiliario y por adoptar distintas estéticas, lo cual hace que
el sector deba renovarse y adaptarse a ello.

Por otro lado, y debido a la facilidad de entrar en el mercado expuesta en la
fuerza anterior, una mayor parte de las ideas de negocio pueden llevarse a
cabo. El sector del mueble posee un gran margen para la creatividad, o lo
que es lo mismo, una gran importancia del disefo. Por lo tanto, nuevos
productos alternativos muy probablemente puedan aparecer.

Estos productos sustitutivos pueden ser algunas sillas por las que usuarios
puedan decantarse, ya que son econdmicas y algunas son bonitas; un
taburete simple de madera o una silla plegable. En definitiva, todo tipo de
asientos de las mismas caracteristicas que ofrecemos.

Se puede concluir tras este analisis que el sector del mueble es muy
competitivo. Las cinco fuerzas son notablemente poderosas, y pueden dificultar la
entrada al mercado o hacer inviable la empresa que quiera introducirse muy
rapidamente. Sin embargo, como también se ha ido visualizando, se dispone de
gran cantidad de recursos, sobre todo en via online, para introducirse en el mercado
con un buen disefo.

c) Segmentacion de mercado

Con los dos estudios anteriores, ya disponemos de informacidn con respecto
al macroentorno, es decir, los factores que no se pueden cambiar ni influenciar de
ninguna forma. A continuacion, estudiaremos el microentorno, donde podemos
influir en cierta medida, aunque no actuar (llerna, 2020).

La segmentacion de mercado consiste en dividir el mercado en un conjunto
de grupos o segmentos de clientes, con unas caracteristicas diferenciadas
(necesidades, comportamientos, etc.) para localizar las estrategias o mezclas de
marketing que requieren (RubenManez, 2019). De esta manera, se divide el
mercado en segmentos homogéneos, y se dirigen los esfuerzos hacia los mismos.

Los beneficios directos que aporta una segmentacibn de mercado
correctamente realizada son muchos (RubenManez, 2019). Entre ellos, destacan
los siguientes:
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e Determinar unas necesidades especificas para los grupos de potenciales
consumidores
Mejor enfoque de la estrategia de marketing
Optimizacion de recursos: marketing, produccion, logistica, toma de
decisiones, etc.
Mejor publicidad y promocién
Facilidad para identificar nichos de mercado (segmentos sin competencia
directa)

e Mayores probabilidades de crecimiento.

Los segmentos deben tener unas caracteristicas para que la informacion que
aporten sea lo mas representativa y efectiva posible (MarketerosLatam, 2017):

e Medibles: debemos ser capaces de medir tanto el tamafno del segmento
como las caracteristicas que lo forman.

e Accesibles: es necesario poder atender el grupo; de lo contrario, no es util
su identificacion.
Sustanciales: deben tener el tamano suficiente para ser rentables
Accionables: el segmento tiene que poder ser abarcable y que se puedan
realizar estrategias de marketing especificas para él.

e Diferenciable: debe responder de manera distinta a distintos programas de
marketing

Teniendo esto en cuenta, comenzamos a realizar la segmentacion para el
sector de mobiliario. En primer lugar, distinguiremos los subsectores que
conforman el sector del mueble en su conjunto: segun la AIDIMME, los distintos
subsectores productivos que se distinguen son:

e Mueble de hogar: Equipamiento basico de una vivienda

e Descanso: colchones, somieres, canapés, etc.

e Cocina: mobiliario para el equipamiento de las cocinas. Es mas
susceptible a ser hecho a medida

e Oficina: estanterias, sillas de oficina, escritorios, etc.

e lluminacion: Todo lo referente a lamparas e iluminado de espacios
interiores.
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Otra variable a estudiar es el material que lo compone. Los cinco tipos que
se distinguen en la pagina de cursosonlineweb son:

e Madera maciza

e Metalicos

e Tapizados

e Plasticos

e Tableros aglomerados

La siguiente variable tiene que ver con la funcién del mueble en concreto.
Existen principalmente cuatro (Revista cursosonlineweb, s.f.):

e Muebles para recostarse: ofrecen una gran comodidad y se destinan
al descanso. Camas, cunas, literas, etc.

e Muebles de apoyo: destinados a depositar objetos de diversa indole:
libros, utensilios, ropa, etc.

o Muebles de asiento: sofas, sillas, sillones, etc. Mantienen la correcta
postura del cuerpo sentado. En este caso, distinguiremos dos tipos de
subfunciones:

o Asientos para actividades sedantes: se trata de asientos que
se utilizan para acciones de indole pasiva, como descansar,
leer, ver la televisidn, etc. Por su naturaleza, son mas comodos,
usualmente tapizados, con respaldo muy ergonémico e incluso
con capacidad de movimiento (mecedoras).

o Asientos para actividades dinamicas: en este caso, las
actividades que requieren una mesa; comer, trabajar, jugar, etc.

e Muebles especiales: cumplen otras funcionalidades, principalmente
decorativas y auxiliares. Es el ejemplo de relojes, estanterias de
biblioteca, etc.

Por ultimo, consideraremos la esencialidad del mobiliario (Revista
cursosonlineweb, s.f.):
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e Basicos: son los que permiten que el espacio al que se destinan
cumpla su funcidn: que en una cocina permita organizar los alimentos,
que en una oficina generen la disposicion de trabajo, etc.

o Necesidades personales: se trata de mobiliario que depende de las
necesidades del usuario concreto. Estas necesidades pueden variar
segun la edad de la persona, el sexo, el trabajo, etc. Algunos
ejemplos son tocadores, mesitas de noche o comodas.

e Complementarios: Son muebles que completan las necesidades
accesorias del hogar, es decir, cumplen una funcién extra que es
importante para el usuario. Es el caso de bibliotecas, escritorios para
el trabajo, muebles para juguetes, asientos auxiliares, etc.

De esta manera, podemos identificar a continuacion los segmentos a los que
pertenece nuestro producto, con el objetivo de encontrar su sitio en el mercado.
Nuestro taburete £, segun las variables analizadas, se trataria de un mueble de las
siguientes caracteristicas:

> Subsector: Principalmente hogar, también oficina.
> Material: Tableros aglomerados

> Funcion: Asiento para actividades dinamicas

> Esencialidad: Complementaria

Con ello, tenemos nuestra categoria de mueble bien determinada. Ahora,
podemos realizar un estudio del comprador habitual de este tipo de muebles. Una
manera muy practica y representativa de una buena segmentacion es lo conocido
como “Buyer Persona”. Se trata de imaginarnos una persona real, con rasgos
humanos, que sera nuestro prototipo de cliente (Orero, 2021. Buyer Persona
[online]).

En nuestro caso, lo llamaremos Ethan. Se trata de un chico de 20 anos, que
vive en Valencia desde hace dos anos. Es procedente de Alcazar de San Juan, un
pueblo de Castilla la Mancha, y se mudé para estudiar. Actualmente vive en un piso
compartido con dos amigos suyos, y los unicos ingresos que percibe son una
cuantia mensual de sus padres, y unos 50 € mensuales de unas clases particulares
que da de inglés.

En su tiempo libre, le gusta reunirse con sus companeros de piso y amigos
para pasar el rato en el salén: jugar a la PlayStation, charlar, jugar a juegos de
mesa, etc. Solia salir, pero debido a la pandemia ha cambiado sus habitos; sin
embargo, es extrovertido.
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De vez en cuando, sale a comprar; no obstante, se ha acostumbrado a pedir
todo de manera online, desde comida de algunas marcas como Prozis hasta ropa.
Sin embargo, esta al dia de lo que suben sus marcas favoritas en Instagram y de
vez en cuando busca inspiracion en Pinterest. También le gusta seguir a Youtubers
de actualidad, como Auronplay, Willirex o DjMariio; contenido de entretenimiento y
juegos.

A la hora de comprar, es muy selectivo; le gusta comparar cuando va a darse
un capricho, como alguna camisa, algun juego de la Play o cualquier utensilio al que
le vaya a dar uso. Observa los comentarios de la gente, compara atributos, pregunta
a amigos suyos, etc.

En un momento dado, Ethan comprueba que la mitad de las sillas del piso se
han desencolado. No le apetece que cuando vuelvan sus amigos tengan que
sentarse en el suelo, o como la ultima vez que estuvieron muy apretados en el sofa
jugando al Monopoly. Entonces decide buscar algun taburete auxiliar, que le ayude a
que sus amigos tengan mas espacio y no sea tan “cutre” como las sillas de su piso
de alquiler.

Por lo tanto, los problemas que busca resolver son: localizar un asiento
auxiliar, bajo y que le ayude a crear un ambiente personal. Tiene algo ahorrado,
aunque tampoco quiere gastarse mucho dinero. Y, por supuesto, no le apetece ir de
tienda en tienda a buscar el correcto. Si todo eso lo cumple, Ethan es generoso y
suele valorarlo positivamente en la red para que otros usuarios tengan ese
feedback.

Ethan es el ejemplo de nuestro publico objetivo mayoritario; el usuario
compartira una buena parte de sus habitos. En los préximos apartados, nos
acordaremos de él para tomar las decisiones que le llevarian a comprar nuestro
disefio.

d) Seleccion de publico objetivo

Una vez conocidos y seleccionados los segmentos, distinguiremos los
criterios que existen para definir nuestro usuario o consumidor. Estos criterios
enumeran las variables que nos permiten diferenciar los segmentos y categorizarlos
de heterogéneos entre si, para finalmente, dirigir los esfuerzos hacia él y lograr
nuestros objetivos (Revuelto, L. 2018).

1. El primer criterio es el geografico. Consiste en la divisién de los usuarios en
funcién de su localizacion
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2. Oftro criterio es el demografico. Trata de agrupar los individuos por datos
como edad, sexo, nivel de educacion, estado civil, situacion laboral, religion,
etc. Deben ser seleccionados cuidadosamente para que se queden los mas
relevantes.

3. El siguiente criterio es el psicografico. En este caso, distinguimos si los
usuarios tienen una personalidad, valores, actitudes o intereses parecidos.

4. Socioecondmicamente es el cuarto criterio. Se distinguen los usuarios
segun su poder adquisitivo y su estilo de vida: si se suelen dar caprichos, si
son ahorradores, etc.

5. El ultimo criterio es el de su conducta o comportamiento. En este caso, los
usuarios son diferenciados por factores como fidelidad, utilizacion, modo de
toma de decision, busqueda de beneficio, recomendaciones, etc.

Realizando este estudio para nuestro caso, encontramos lo siguiente:

e Geograficamente, a priori, no deberia existir distincion entre
individuos de distintos sitios. El taburete esta estandarizado y las
lineas de marketing no cambiaran mucho en las distintas zonas donde
se comercialice.

e Demograficamente, podemos hacernos una idea de que el
consumidor mas abundante tendra entre 18 y 30 afnos, si pretende
utilizar el taburete como asiento auxiliar, o bien sera utilizado por
familias (excursiones).

e Psicograficamente, los usuarios serian bastante sociables, abiertos a
hacer planes que requieran estar sentados (excursiones, reuniones en
un hogar, etc.). Gran parte de este publico sera gente en edad
universitaria, ya que son bastante comunes las reuniones entre ellos.

e Socioecondmicamente, la direccidon principal es que sea accesible
para la mayor cantidad de personas posible. En el marketing mix
trataremos de conseguir ese objetivo.

e Por ultimo, en cuanto a la conducta, son usuarios que se dan un
capricho ocasionalmente, para utilizar el producto esporadicamente
también. Por lo general, en el mercado del mueble de disefo, existe
una alta probabilidad de fidelizacion, sobre todo si el producto y la
experiencia consigue atraer al usuario. En este caso, lo mas probable
es que repita compra y/o recomiende el producto a sus conocidos.
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e) Diferenciacion y posicionamiento

En este momento, ya disponemos de conocimiento del mercado, de los
segmentos y del publico. Seguidamente, debemos realizar una diferenciacion: es
decir, debemos localizar en qué cualidad destaca nuestro producto de la
competencia y conseguir ocupar un lugar distintivo en la mente del publico objetivo
mediante un posicionamiento.

En nuestro caso, como el producto ya esta realizado y queremos lanzarlo al
mercado, destacaremos las caracteristicas que ya posee y actuaremos en
consecuencia. Para otros disefios futuros, puede ser muy conveniente buscar otro
medio de diferenciacion, y orientar el producto a partir de ahi, potenciando al
mMAaximo su inicio en la comercializacion.

La diferenciacion por medio de la oferta se puede conseguir principalmente
por cuatro medios (Cands et.al, 2021):

e Por medio del producto: se consigue con cualidades del disefio en cuestion.
Hay varias maneras de lograrlo, las principales se reflejan en la Fig. 28.

Desarrollo

Fiabilidad

Fig. 28: Diferenciacion por medio del producto. Fuente: Canos et.al (2021)

e Por medio del servicio: en el caso de que los productos de la competencia
tengan diferencias minimas entre ellos, el servicio se vuelve fundamental. Un
mal servicio puede, ademas, estropear todos los recursos empleados en el
proceso de disefio del producto. La diferenciacion por servicios se puede
llevar a cabo de las distintas formas visibles en la Fig. 29:
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Facilidade

en el
encargo
/ Entrega

Fig. 29:Diferenciacion por medio de los servicios. Fuente: Fuente: Canos et.al (2021)
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e Por medio de las personas: Personal mejor preparado.

e Por medio de la imagen: Medios de comunicacion, simbolos, eventos o
atmésfera. Se trata de todo lo referente al caracter, a la personalidad, a la
envolvente del producto; y trata de comunicar mediante ella los beneficios y
la propuesta de valor.

En los ultimos anos, los dos factores mas demandados y que marcan la
diferencia a la hora de seleccionar un mueble u otro, son motivos estéticos y
motivos funcionales. La tendencia antigua intentaba adquirir mobiliario duradero;
hoy en dia, se busca conseguir un ambiente moderno y de disefio, y renovarlo cada
cierto tiempo. Fuentes de inspiracion como Pinterest también son muy empleadas.

Es por ello, que en el taburete + se vislumbra gran proyeccién en la tendencia
actual. Tiene una personalidad distinguida, marca de identidad, y es funcional y
adaptable. La principal diferenciacion con la que cuenta es, por tanto, la del
producto, en concreto, en el diseiio; y también de imagen.

Sin embargo, es fundamental mantener unos servicios de calidad. Nos
referimos en concreto a las facilidades en el encargo y en la entrega, junto con el
embalaje. Deberemos conseguir, principalmente mediante el futuro marketing mix,
garantizar una buena entrega y experiencia de compra por internet y una buena
asesoria y atencion, ya que carecer de ellas tendria consecuencias negativas para
el producto que echarian a perder su potencial.
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En cuanto al posicionamiento, debemos dejar claro cual es nuestra posicién en el
mercado, para que el consumidor nos identifique faciimente y clasifique nuestro
producto. Segun el estudio realizado previamente, las caracteristicas que un usuario
queremos que reconozca mas o menos de inmediato serian las siguientes:

Accesible a la mayor parte del publico
Calidad media-alta

Estandarizado

Optimizador de espacio

Sin ensambles

Disefio atractivo y practico.

YYVVYYVYY
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4. Analisis DAFO

El analisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Debilidades) es una
herramienta muy conocida a la hora de realizar el analisis de una empresa,
producto, negocio, marca, etc. Es muy util para sacar conclusiones en los objetivos,
las estrategias y las acciones, con el fin ultimo de introducirse en el mercado de la
manera mas eficaz posible (Elautonomodigital, s.f.; Campalunga, 2014).

Explicamos por separado a continuacion cada uno de sus puntos, tanto para
una empresa (nuestra posible empresa hipotética) y para un producto
(Campanalunga, 2014).

e Debilidades: se debe identificar los aspectos internos de mejora dentro
del objeto de estudio, con el objetivo de detectarlas y bien suplirlas o,
al menos, tenerlas en cuenta para suplirlas en un futuro.

Algunas de las preguntas que ayudan a detectarlas son:

[J ¢Qué se puede mejorar?

OJ ¢Qué se deberia evitar?

[J ¢Qué percibe el mercado como una debilidad?
[J ¢Qué factores reducen las ventas o el éxito?

En el caso de una empresa, estas debilidades son, principalmente |,
estructurales. Puede tratarse de aspectos del servicio, financieros, de
mercado, organizacionales, de control, de eficiencia, ausencia de
redes, etc. En definitiva, todo aquello que tenga margen de mejora, y
que suponga un mejor funcionamiento, un mejor producto o servicio y,
en ultima instancia, un aumento de la competitividad.

En el caso de un producto, hablamos de los ambitos de mejora del
mismo, o de si satisface de la mejor manera la necesidad para la que
ha sido fabricado. Segun el producto, unas debilidades tendran mas
consecuencias que otras. A modo de ejemplo, algunas debilidades de
un producto (o de su servicio) pueden ser: falta de posicionamiento,
costes no optimizados, baja accesibilidad, ensambles complicados,
dificultad de uso o mala experiencia de compra.

e Amenazas: el diagndstico de amenazas se refiere al contexto en el
que la empresa se mueve, es decir, se trata de un factor externo.
Depende en gran medida del tipo de mercado: un mercado saturado
lleva a una guerra por los precios; un mercado de tecnologia
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cambiante da lugar a competencia innovadora, etc. Las consecuencias
que conllevan pueden suponer una pérdida de cuota de mercado y de
protagonismo en él, con lo cual deben estar muy presentes.

Las preguntas que nos ayudan a localizarlas son las siguientes:

[J ¢A qué obstaculos se enfrenta la entidad?

[J ¢Qué estan haciendo los competidores?

[J ¢Se tienen problemas de recursos de capital?

[J ¢Puede alguna de las amenazas impedir completamente la
actividad de la empresa?

En las empresas, las amenazas son aquellos factores externos
incontrolables que pueden afectarlas negativamente. En un momento
dado, deben estudiarlas para conocerlas y buscar estrategias para
sortearlas.

En los productos, uno de los factores que mas influye es la aparicion
de productos sustitutos, una fuerza de Porter. Si miramos mas alla, las
razones por las que ello puede suceder son alguna novedad que deje
el producto obsoleto, la aparicién de un producto mas competitivo en
cuanto a precio, mejores materiales, etc. Dependera, también, del
producto en cuestion.

Fortalezas: También en el ambito interno, las fortalezas son factores
positivos con los que cuenta nuestra entidad, diferenciadores de otros
de igual clase. Para aprovecharlas, se deben potenciar y resaltar
frente a las debilidades. Algunas preguntas de utilidad son:

¢ Qué ventajas tenemos?

¢ Qué hace a la entidad unica entre la competencia?
¢A qué recursos exclusivos se tiene acceso?

¢ Qué se percibe en el mercado como una fortaleza?

¢ Qué elementos facilitan en el mercado la obtencién de una
venta?

O0000

Para una empresa, las fortalezas suponen ventajas con
respecto a otras empresas en algun aspecto, o algun ambito del
funcionamiento. Algunos ejemplos de fortalezas empresariales son:
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formacion de empleados, ubicacion, una historia propia, especialistas
en algun ambito, etc.

Para un producto, se trata de aspectos del mismo o del servicio
que implica, al que los usuarios dan valor y destacan entre otros
similares. Se puede tratar de un servicio de atencién al cliente
especial, un disefio valioso, una funcion afadida, exclusividad, etc.

e Oportunidades: Por ultimo, esta parte trata las circunstancias en las
que nuestra entidad podria mejorar su posicion en el mercado en el
que opera. Deben ser identificadas y posteriormente ser aprovechadas
de la manera mas o6ptima posible. Existe una amplia variedad de tipos
de oportunidades distintas, algunos ejemplos son la creacién de
nuevos mercados, la ampliacion de mercados, nuevas tecnologias,
nuevas tendencias, etc.

Preguntas auxiliares para localizarlas pueden ser:

[J ¢De qué tendencias se tiene informacion?

[ ¢Existe una coyuntura econémica del pais?

[J ¢;Qué cambios tecnoldgicos se estan presentando en el
mercado?

[J ¢Qué cambios legales se estan llevando a cabo?

[J ¢Qué cambios y patrones se estan produciendo en la sociedad?

En el ambito empresarial, las oportunidades son muy importantes. Las
empresas luchan por localizar oportunidades antes que las demas,
aprovecharlas mejor, o crearlas. Todo ello puede suponer una ventaja
decisiva para lograr progresos muy importantes, para crear nuevas
empresas, o para sobrevivir en el mercado.

En cuanto al producto, las oportunidades que vayan emergiendo en el
mercado pueden ser de gran provecho para ser implementadas si es
posible en él, lanzar una nueva version del mismo mejorada de algun
modo, mejorar sus servicios, u optimizar su proceso de produccion
para que finalmente adquiera un precio mas bajo.

Con estas pautas, realizaremos seguidamente el analisis DAFO del taburete
1, en el sector del mueble, para encontrarle el mejor sitio posible en el mercado.
Para ello, supondremos que se realiza para una empresa de taburetes de madera
cuya union son encajes.
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> Debilidades: Las posibilidades de mejora son las siguientes:

m El taburete no tiene posibilidad de ser ajustado en cuanto a

altura.

Por su disefo, el taburete es mas estable por un lado que por
el otro, al tener mas apoyo, aunque es suficiente.

Puede que existan dificultades en el transporte si no cuenta
con las bridas, ya que podria desencajarse.

Debido al grosor, la fabricacion puede que encarezca un poco
el coste. Es probable que ese sobrecoste sea mayor que el del
escaso material empleado.

Al fabricar los taburetes Unicamente mediante tableros, éstos
no seran los mas ergondmicos del mercado. Otros taburetes
cuentan con otro tipo de asiento que logra ser mas ergonémico
(ver Fig. 30), encareciendo s6lo levemente el producto final.

Fig. 30: Ejemplos de taburetes en el mercado con asiento de madera mas ergonémico. Fuente:

Amazon (2021)

m Es probable que exista un sobrecoste por emplear mas material

del necesario si se utilizan tableros también para las patas de
los taburetes que se comercialicen. Por contrapartida, da
uniformidad al producto.

> Amenazas: Factores de mercado que puedan afectar son:

m La aparicién de otros productos sustitutos. En el sector del

mueble, en concreto de taburetes, es facil que otros
competidores entren en el mercado. Cualquier idea con una

70



Curso 2020/2021

Plan de marketing para taburete +

ventaja competitiva de cualquier naturaleza puede suponer una
amenaza, desde el taburete mas simple y barato hasta la silla
mas elaborada, de cualquier material.

Al no haber muchos taburetes de este estilo, es posible que no
cuente con la aceptacion esperada al menos al principio. Lo
cual requerira de una buena inversion inicial en marketing y en
publicidad. Ademas, en el sector los consumidores suelen tener
una alta fidelidad a sus marcas, con lo cual debe hacerse un
gran esfuerzo en conseguirla.

Es posible que las empresas grandes atraigan mucho mas
mercado. Si alguna empresa mas conocida en el sector saca
una linea de productos parecida, atraera clientes y conseguira
cuota de mercado a nuestra costa. Ello puede dificultar la
supervivencia de la empresa, sus beneficios y su capacidad de
inversion.

La entrada en el sector es relativamente facil. El hecho de que
existan pocas barreras de entrada viene dado principalmente
por el e-commerce y por la facilidad para probar la viabilidad de
productos sin mucha inversién inicial, debido a que los
taburetes no son productos que requieran muchos procesos de
fabricacion.

> Fortalezas: Caracteristicas positivas intrinsecas de nuestra entidad

La multifuncionalidad es algo que suele ser muy valorado por
los usuarios.

Posee una gran personalidad, es facil de distinguir y de
recordar.

Es facil y rapido de montar y de desmontar.

Los costes de transporte y de logistica serian mas reducidos
de lo normal, ya que el almacenamiento de los taburetes de
madera sin ensambles ocupa relativamente poco espacio (se
entregan sin montar).
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m La fabricacion de taburetes de este estilo es facil de

automatizar y de modificar en cualquier momento con los
programas actuales de CAD.

Es posible que exista una flexibilidad en el precio y apostar
por la cantidad de ventas, o incluir un valor afadido por la
marca y el disefo.

> Oportunidades: Circunstancias potencialmente favorables para la entidad:

Encaja con la tendencia actual, y las conductas sociales
actuales estudiadas anteriormente. Los clientes muy
probablemente busquen productos llamativos y distintos. Debe
ser aprovechado a corto y medio plazo.

El e-commerce es el mecanismo perfecto para comercializar
los productos debido a sus caracteristicas. Permite, ademas,
darse a conocer muy rapidamente con buenas estrategias.

Facilidad de expandir negocios internacionalmente, debido
a las nuevas plataformas que ayudan a la distribucion.

La facilidad de hoy en dia para crear paginas web y redes
sociales atractivas que aumenten la visibilidad. Utilizando
herramientas como los renderizados puede conseguirse una
buena imagen y atraer nuevos clientes.

Puede ser rentable la introduccién en comercios minoristas,
tras reinvertir y crecer en el sector. Al principio incurre en
algunos costes que no posee el e-commerce.

Podriamos disponer de ayudas econdémicas, como las vistas
en el analisis del entorno.

Dispondria de un nicho de mercado; es dificil encontrar
taburetes hechos uUnicamente de tableros de madera en
Internet.

En forma de matriz, nuestro analisis quedaria como en la Tabla 10.
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Interno

- Mo ajustable
- Cierta inestabilidad
- Cierta dificultad en el
transporte
- Sobrecoste por el grosor
- Ergonomia ligeramente
inferior

- Exceso de material en los

taburetes por las patas

Positivo

- Multifuncionalidad
- Fuerte imagen
- Facil de montar y
desmontar
- Costes de transporte y

logistica reducidos

- Disefios similares
facilmente automatizables
- Cierta flexibilidad en el

precio

Tabla 10: Matriz DAFO. Fuente:

Plan de marketing para taburete +

Externo

- Aparicion de productos
alternativos
- Alta fidelidad de los
A consumidores
- Vulnerabilidad frente a
empresas mayores
- Entrada facil en el sector

- Encaja con la tendencia actual
- E-commerce
- Facil expansion
- RR.55 y paginas web
O - Introduccion en comercios
minoristas

- Ayudas economicas
- Nicho de mercado

Elaboracion propia
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5. Estrategias de marketing

La planificacion estratégica se define como “el proceso de desarrollo y
mantenimiento del ajuste estratégico entre los objetivos de la organizacién, sus
peculiaridades y las cambiantes oportunidades del mercado en el que opera”
(Cands, L. et al. TO2 -La planificacion estratégica orientada al mercado (p. 6)).

Con los analisis ya realizados, es hora de definir los objetivos del plan de
marketing, es decir, las metas que se desean conseguir con la estrategia comercial,
y las herramientas para conseguirlos. Iran acordes con todo lo revelado en el
apartado cuarto. De esta manera, podremos después realizar un marketing mix para
estudiar la mejor manera de combinar los cuatro componentes basicos del
marketing (product, price, place y promotion), y asi, terminar de definirlo.

Para poder realizarlo adecuadamente, consideraremos una hipotética
empresa (en adelante, “Enterprise”’, después se elegira su nombre), con disefios de
caracteristicas similares al taburete +, que satisfacen necesidades muy parecidas y
que cuentan con una imagen idéntica. Por lo tanto, a partir de ahora, realizaremos el
estudio de esta empresa, y se hara referencia al taburete cuando sea necesario.

a) Misidn, vision y valores

Comenzaremos a definir nuestra empresa con tres fundamentos que
formaran su base. Se trata de la mision de la empresa, su visidén de futuro y sus
valores.

> Definimos la misién de la empresa, su razon de ser:

o Enterprise nace con el objetivo de introducir en el mercado del mueble
un asiento complementario de hogar para actividades dinamicas,
hecho de tableros de madera con encajes naturales. De esta manera,
creamos un ambiente mediante originales y practicos asientos, para
que disfrutes aun mas compartir experiencias con tu gente.

> En cuanto a la vision, que trata las metas a largo plazo, Enterprise pretende:
o Expandir nuestra empresa lo maximo posible manteniendo los
principios con los que se cred, y que los clientes confien y promuevan

la marca.

> Valores: Principios que deseamos transmitir.
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o

Innovacién y sello propio en los productos

o Compromiso con los clientes

o Busqueda de excelencia, superaciéon

o Claridad en las entregas y en las caracteristicas del producto

o Pasioén por su vocacion, y transmision de dicha pasion a los clientes y
a los trabajadores.

b) Objetivos del marketing

Seguidamente, vamos a determinar los objetivos de la empresa. ;Como
queremos vernos en el futuro? ;Qué queremos alcanzar?

Los objetivos que buscamos definir seguidamente seran los conocidos como
“SMART goals”. Specific, Measurable, Assignable, Realistic, y Time-related (Aggity,
s.f.):

e Especifico: Debe ser un objetivo simple, facil de definir

e Medible: Debe ser una cantidad cuantificable

e Asignable: Debe ser una tarea que pueda realizar un encargado
e Realista: Las metas deben ser alcanzables

e Tiempo: Debe especificarse un tiempo aproximado de realizacion.

Distinguiremos tres tipos de objetivos distintos. En primer lugar, marcaremos
un objetivo de ventas fijando una cantidad de inversion inicial; después, buscaremos
un objetivo de posicionamiento, para dar a conocer la identidad del taburete y la de

Enterprise al publico; y, por ultimo, un objetivo de satisfaccion y fidelizacion de los
clientes.
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i)  Objetivo de ventas

Para calcular las ventas que necesitamos obtener para conseguir rentabilizar

nuestra actividad, deberemos en primer lugar calcular el coste de una determinada
cantidad de taburetes. Las premisas de la actividad son las siguientes:

Encargaremos 100 unidades de nuestro primer producto, el taburete %, a
nuestra empresa subcontratada de corte laser. Sera para la primera tanda de
productos y, posteriormente, evaluaremos resultados. Deberan ser vendidos
en un periodo comprendido entre los 3-7 meses. Calculamos a continuaciéon
sus costes.

o Tableros:100ud x 12,99—= = 1299 €

o Corte: 20—= x 100 ud = 2000 €

o Barnizado: 5, 9241u€—d X 100 ud = 592,41 €
o Bridas: 0,0715—— x 100ud = 7,15€

o Cajas: 399 €
o Manual y pegatinas: 0, 50% X 100ud = 50%€
o Cinta adhesiva: 10,07 €

< Inversion total sin envio:
1299€ + 2000€ + 592,41€ + 7,15€ + 399 €
+ 50€ + 10,07 € = 4357.63 €

Al menos en el periodo establecido y hasta que los beneficios no sean lo
suficientemente altos, se utilizara para las manualidades un espacio
habilitado en la vivienda del emprendedor. Ese lugar esta pensado
principalmente para barnizar las zonas correspondientes.

El taburete sera empaquetado sin montar en cajas, que contendran las partes
del mismo, un pequefio manual de instrucciones, y las bridas para fijar el
taburete.

Una vez tenemos nuestro producto listo para distribuir. La via de
comercializacién sera online, ya que es la mas efectiva y econémica para
nuestro producto por sus caracteristicas.
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Para comercializar el producto online, debemos enviarlo a nuestro
cliente. Con el fin de encontrar el envio mas econémico, utilizamos una
web llamada Packlink, que en su pagina web (https://www.packlink.es/)
compara distintos servicios postales disponibles.

El resultado de nuestra busqueda para envios desde Valencia es el
mostrado en la Fig. 31:

Desde: A Paquete: .
46009 - Valencia (Espafia - Peninsular) 04830 - Madrid (Espafia - Peninsular) 4 kg, 50 x50x25cm ‘CAMBIAR BUSQUEDA

(©) Primero el méas barato [ Primero el més répido

r‘. PUNTO DE ENTREGA PUNTO DE RECOGIDA 5 22 .
3 MONDIAL RELAY MONDIAL RELAY . L
rELAY Ver mapa Sin IVA
dias Mendial Relay Point 21 junio 25 junio
entrega estimada Relais
Es necesario imprimir etiqueta 2600 Punto Pack en Espafia La opcién de pago contrarreembolso no estd disponible DETALLES ;Contratar ahoral
PUNTO DE ENTREGA PUNTO DE RECOGIDA 6 79 .
3 Bwreos CORREOS CORREOS . =
Ver mapa Sin IVA
dias Correos Paq Standard 21 junio 25 junio
entrega estimada Oficina-Oficina 3 d
Es necesario imprimir etiqueta Deposito y entrega en oficinas de correos en horario de 08:30 a 14:30 Admite contra-reembolso DETALLES jContratar ahora!
PUNTO DE ENTREGA \ ENTREGA .
3 B oneos @ CORREOS ﬁ_u\ 7.50 ¢
Ver mapa " s
dias Correos Pag Standard 21 junio 25 junio

Oficina-Domicilio

entrega estimada

Es necesario imprimir etiqueta Deposito en oficina de correos en horario de 08:30 a 14:30 DETALLES jContratar ahora!

Fig. 31: Comparador de servicios postales. Valencia-Madrid. Fuente: Packlink (2021)

El envio por el servicio Mondial Relay Point Relais tendria un coste de 5,22 €,
pero el usuario tendria que localizar un punto de recogida. Como queremos
realizarlo a domicilio, utilizaremos Correos, que a un precio de 7,50 € nos
realiza envios a domicilio en toda Espafa (el precio es el mismo
introduciendo cualquier zona de la peninsula). Al afadir a este ultimo valor el
IVA, el envio tendria un coste de 9,08 €.

Introduciendo los mismos datos, el envio a Paris, Francia, sale en total a
10,43 €, mediante el servicio Mondial Relay Point Relais, a un punto de
recogida (a domicilio ascenderia a 25,20 €); y a Lisboa, Portugal, por 13,87 €
con Keavo, a domicilio.

Tenemos, por tanto, que para realizar envios en los tres paises (sin contar
islas), el precio de envio a domicilio en Espana es de 9,08 €, de 13,87 € a
Francia y de envio a punto de recogida por 10,43€ a Portugal. Escogemos
estos paises porque histéricamente han sido los principales destinos de
exportacion espafoles.
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Con ello, vemos que tenemos bastante margen en cuanto a objetivo de
ventas. Los costes fijos son practicamente nulos y se trata de una empresa
emergente que unicamente compra y subcontrata para conseguir su producto
final. De esta manera, y aunque fijemos un objetivo de ventas, contamos con
bastante flexibilidad.

Ademas, segun vaya yendo el negocio, podremos adquirir mas stock si fuese
necesario, ya que la inversion no es muy elevada y previsiblemente tenga retorno
econdmico en un corto plazo (no existe mucha competencia en el mercado concreto
de taburetes de tableros de madera).

El seguimiento de las ventas es relativamente facil, ya que digitalmente el
sitio que utilicemos nos notificara cuando exista una venta para hacer llegar el
producto al cliente, el cual también intentaremos que sea lo antes posible.

De este modo, queda definido nuestro primer objetivo:

“Vender 100 taburetes en un periodo comprendido entre los tres y los siete
meses”’

i)  Objetivo de posicionamiento

Seguidamente trataremos de establecer unos objetivos de imagen de marca
y posicionamiento; es decir, una meta para tener un control de la visidbn que los
clientes y la comunidad van adquiriendo de nuestra marca.

El marketing digital que posteriormente realizaremos influira especialmente
en el cumplimiento de estos objetivos, ya que sera probablemente el primer contacto
gque muchos potenciales usuarios tengan con la marca, y empezaran a conocer la
actividad de la empresa comerciante del taburete, sus valores y su comunicacion.

Los objetivos, en este caso cualitativos, que estableceremos en el periodo de
3-7 meses son los siguientes:

e Tener pagina web propia y/o tener perfiles de empresa en los sitios
donde comercialicemos.

e Crear redes sociales de la marca previo estudio. Incluiria su actividad,
promociones, alguna curiosidad, etc.; todo lo necesario para llegar ir
consiguiendo llegar al publico.
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e Reinvertir continuamente en promocién para aumentar la visibilidad
en los motores de busqueda.

El objetivo ultimo de estas acciones es el siguiente:

“A corto plazo, en un maximo de 2 anos, debemos alcanzar unas ventas
suficientes como para obtener beneficios que permitan reinvertir y crecer en el
mercado”

“A largo plazo, pasados unos 5-6 afios, debemos ser de las 10 primeras
opciones de compra de taburetes del mercado online”

iii)  Objetivo de fidelizacién y satisfaccion

Debemos conseguir también que los clientes, ademas de que queden
satisfechos con la compra de nuestro(s) producto(s), que dejen buenas resefias en
el sitio donde compren y recomienden el producto a nuevos potenciales clientes.
Para ello, la mejor manera es solicitandoles un comentario positivo al final del
manual de instrucciones, o si tienen alguna sugerencia de mejora, facilitar un canal
de contacto con nosotros. Los objetivos fijados para controlar esta fidelizacién son:

“Conseguir un minimo de 10 reseinas positivas en el taburete, y las
maximas posibles en los productos que vayamos sacando en un
periodo de 3-7 meses”

“Conseguir que al menos el 10% de nuestros clientes dejen su feedback
en RR.SS., web o similar”
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c) Marketing estratégico

En este apartado resumiremos las estrategias de marketing que se desean
emplear para alcanzar los objetivos establecidos en el apartado anterior,
manteniendo la filosofia empresarial que, mediante la mision, la vision y los valores
queremos reflejar. Estas estrategias seran de utilidad para trazar el plan de accion.

El analisis de mercado que realizamos en los apartados 3 y 4 nos facilitaba
informacion valiosa para saber como orientar nuestra actividad. De manera
resumida, de cada apartado analizado anteriormente es lo siguiente:

e Debemos estar pendientes de los cambios del entorno que afectan al
sector del mueble. Lo unico que puede influir negativamente a la
entidad es el acceso a tecnologias en desarrollo mas costosas
(analisis de entorno).

e Realizamos asientos de hogar o de oficina, hechos de tableros
aglomerados de madera, para actividades dinamicas y que es
complementario (segmentacion).

e Nos movemos en un sector muy competitivo, en el cual la entrada de
empresas debido al e-commerce es relativamente sencilla, pero una
buena idea de negocio bien implementada es altamente probable que
sea exitosa (Porter).

e El publico al que principalmente nos dirigimos es un publico joven y
sociable, que suele reunirse, de un poder adquisitivo medio, que
comprarian a modo de capricho ocasional, y que suele fidelizarse a las
marcas que le gustan (publico objetivo).

e Buscamos una diferenciacion principalmente en la accesibilidad, la
calidad media-alta, el facil montaje y un disefio atractivo y practico
(posicionamiento).

e Debemos potenciar nuestras virtudes, como la multifuncionalidad y la
fuerte imagen; con oportunidades como el e-commerce o la tendencia
actual; sorteando las debilidades que sean posibles, como algun
sobrecoste por la naturaleza del producto, y combatiendo las posibles
amenazas, como los productos alternativos, siendo mas rapidos y
competitivos (DAFO).

Para poder hacer efectiva nuestra campafia de marketing, debemos
centrarnos en explotar las ventajas competitivas y los puntos fuertes que tenemos
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estudiados en el DAFO, orientados al publico que queremos y transmitir los valores
mencionados anteriormente, que hacen unicos en el mercado. Las vias que nos van
a permitir llevar esto a cabo son:

>

d)

La promocién de un producto multifuncional de disefio, resaltando el valor
de sociabilidad y la facilidad de montaje

Potenciar a toda costa nuestras virtudes

El marketing online es la clave para llegar al publico objetivo, ya que
consumen mucho contenido via internet.

Enterprise debe ser gestionada en su gran mayoria de manera online.

La relacion calidad-precio es fundamental transmitirla, ya que estos
productos suelen tener un coste afadido por el disefio bastante alto.

Precio lo mas bajo posible.

La experiencia de compra por Internet debe ser muy cémoda y visual, y el
envio debe poder realizarse satisfactoriamente en un plazo menor de una
semana

Estética de nuestras fuentes de comunicaciéon muy visuales.

Se debe conseguir la fidelizaciéon del cliente mas alta posible, y sobre todo,
se debe conseguir que refleje su satisfaccion para futuras promociones vy

para futuros clientes potenciales.

Cumplir el objetivo de fidelizacion

Marketing operativo

Finalmente, es el momento de dar forma a los planes de accion que se

desarrollaran para plasmar y formalizar las estrategias empresariales que hemos ido
descubriendo y evaluando en los apartados anteriores, para cumplir los objetivos
propuestos.
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Para ello, la herramienta mas efectiva es el denominado marketing mix, una
estrategia iniciada por Neil H. Borden, quien definié este procedimiento mediante
doce variables, y que posteriormente Jerome McCarthy perfecciond en su libro
Basic Marketing: A Managerial Approach (1960), hasta reducirla a soélo cuatro
variables: producto, precio, distribucién y promocion.

Es fundamental que estas cuatro variables se complementen y sean
coherentes con los objetivos establecidos y con las conclusiones obtenidas en el
previo estudio de mercado. A continuacion, las estudiamos por separado.

i)  Producto

El producto se define como “algo que es ofrecido a un mercado con el fin de
que se le preste atencion, sea adquirido, utilizado o consumido, con el objeto de
satisfacer un deseo o una necesidad” ((Cands, L. et al. TO5 -Producto y Marca (p.
5)). Existen multitud de clasificaciones que ayudan a definir mejor un producto, y a
entender todo lo que conlleva y lo que se ofrece (ver Fig. 32).

En primer lugar, identificamos los tres niveles del producto que ofrecemos.

1. Producto central: lo que se adquiere realmente; la razon principal por la que
se realiza una compra. En nuestro caso, es el taburete, ya descrito en
apartados anteriores. El cliente recibe las piezas del taburete, listo para
montar.

2. Producto real: incluye el nombre de la marca, las caracteristicas, el empaque
y el nivel de calidad. En nuestro caso, es la marca Enterprise, el embalaje a
medida, los accesorios, el disefio geométrico particular y la calidad
media-alta.

3. Producto aumentado: servicios y beneficios adicionales. Algunos ejemplos
son la entrega, las instrucciones, la garantia, etc. En nuestro caso,
ofreceremos un manual de instrucciones y una entrega en un plazo de 3 a5
dias a domicilio o en su defecto a un punto de recogida.
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> Producto
Instalacion
aumentado
Embalaje Producto real
Atribiites
Nombre Producto basico
Entrega y dela Beneficio o N o central
mafrca . Servicio
financiacion servicio post-venta
basico
Calidad Estilo
Garantia

Fig. 32 :Niveles de producto. Fuente: Cands et.al (2021)

La otra gran parte del producto es la marca. Una marca se define como
“‘nombre, término, simbolo, disefio o combinacién de ellos que trata de identificar los
bienes o servicios de un vendedor o grupo de vendedores y diferenciarlos de los
competidores” (AMA, Asociacion Americana de Marketing (s.f.)). Pasaremos a
continuacion a concretarla y definirla segun distintos parametros.

> Nombre de la marca: El nombre debe tener varias caracteristicas:
o Distintivo y unico
o No debe tener mal significado en otros paises o en otros idiomas

o Debe ser coherente en la medida de lo posible con las cualidades del
producto

o Debe poder ser registrada

o Debe ser facil de recordar, de reconocer y de pronunciar.
Un nombre que cumpla las caracteristicas podria ser “Estul”’. Se trata de la
transcripcion a espafiol de Stool, taburete en inglés. Parece facil de recordar,

tiene correlacion con los productos que comercializaria y carece de
significado en otros idiomas.
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> Logotipos del taburete y de la marca: La tendencia actual de logotipos
tienden a ser simbolos muy simplificados y facilmente reconocibles vy
asociables por el usuario. Es el ejemplo de las actuales Pepsi, Starbucks o
Apple.

En el caso del taburete, éste ya tenia un logotipo cuando fue disefiado (Fig.
33), y fue elegido porque transmitia los valores del disefio, y pretendia
simular el producto real. El logotipo de Estul tendra un estilo similar; por
ejemplo, imitando la forma de un taburete (Fig. 34).

Fig. 33: Logotipo del taburete Fig. 34: Logotipo de Estul

> Patrimonio de la marca: El patrimonio de marca es un concepto emergente
en el campo del marketing que contempla la vinculacién entre la situacion
histérica de las marcas de mayor trayectoria con su identidad de marca y
atractivo para el consumidor (Becerra y Badrinarayanan, 2013) (ver Fig. 35).

(b
@

Satisfecho e incurrira en aumento
de gastos

Cliente satisfecho
(no tiene razones para cambiar de marca)

Fig. 35 :Patrimonio de la marca. Fuente: Cands et.al (2021)

En nuestro caso, al ser una empresa nueva, debemos cuidar la imagen de
marca para conseguir que al cabo del tiempo se relacione con conceptos
positivos y atractivos para crear un buen patrimonio, y situarnos en lo mas
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alto posible de la piramide. Algunos de estos conceptos son la continuidad en
el mercado, la familiaridad, la credibilidad o el valor cultural.

> Estrategias de marca: Existen varios tipos de estrategias de marca que
marcaran algunas caracteristicas de sus productos:

o Marca unica: mismo nombre a todos los productos. Ahorro en costes,
y vinculo directo con la empresa, tanto en fracaso de un producto
como en prestigio.

o Marca multiple: Varias marcas. Menor interferencia, facilidad de
diferenciar y segmentar, pero mayores costes de promocion.

o Segundas marcas: Marcas que pertenecen a fabricantes con otras
marcas de mayor prestigio. Amplian cuota de mercado y competencia.

o Marca blanca: centrada en la distribucion, sin coste de promocién y
publicidad.

Con estas caracteristicas, Estul tendra una estrategia de marca unica, sus
productos seran similares en cuanto a caracteristicas y contaran con una
promocién parecida, sabiendo que la aceptacion de los productos afectara a
los siguientes. En el futuro, podran considerarse nuevas estrategias.

> Empaquetado y etiquetado: También es una herramienta de marketing; en
los productos adquiridos en sitios fisicos, proporciona autoservicio,
proteccion, almacenaje, estimula al consumidor, potencia la imagen y supone
ademas una oportunidad de innovacion.

Sin embargo, en nuestro caso, estos factores pierden relevancia al ser
nuestro producto comercializado por internet. EI embalaje sera visible para el
consumidor so6lo cuando ya haya adquirido el producto; por ello, la funcién
fundamental es la de proteccion, y contara unicamente con la pegatina del
logotipo de la marca de la empresa.

Como ya sefialamos, nuestro envase sera una caja blanca de dimensiones
50 x 40 x 10 cm, de exterior blanco y de doble onda para el taburete inicial, y
las dimensiones podran variar para futuros disefios. La prioridad, de
momento, es optimizar el envio y el almacenaje.

Como servicio post-venta, los clientes pueden contactar y formular sus
preguntas y reclamaciones en el sitio web de venta. Ello aportara una sensacién de
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cercania al consumidor, que ayudara a su fidelizacion. Ademas, tiene la gran ventaja
de que puede ser respondida en un corto periodo de tiempo, aunque como hemos
ido sefalando, se debe ser lo mas claro posible en cuanto a la comunicacion para
que el usuario no se encuentre con nada que no esperaba.

Finalmente, el coste de obtencidn de marca o nombre comercial a nivel
Espafa supondra un coste de 122,40 € (145 € con un descuento de 15% por via
electronica), por la Oficina Espafola de Patentes y Marcas.

ii) Precio

El precio tiene definiciones muy diversas. Desde el punto de vista de la
mercadotecnia, el precio es “una variable controlable que se diferencia de los otros
tres elementos de la mezcla o mix de mercadotecnia (producto, plaza y promocion)
en que produce ingresos; los otros elementos generan costes” (Kotler, 2003).

Por otro lado, en el libro Fundamentos del Marketing, se trata el precio como
‘la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. En términos mas
amplios, el precio es la suma de los valores que los consumidores dan a cambio de
los beneficios de tener o usar el producto o servicio" (Kotler y Armstrong, 2013).

El precio depende de muchos factores. Los determinamos a continuacion:

e Internos: son los que dependen unicamente de la actividad de la propia
empresa. Aplicandolos a nuestro caso, obtenemos lo siguiente:

o Segun los objetivos, se puede establecer un precio en funcion si se
desea una supervivencia, una maximizacion del beneficio, un liderazgo
de la cuota de mercado o un liderazgo de la calidad del producto.

En nuestro caso, ya que queremos llegar al mayor publico posible,
nuestro objetivo primordial es destacar en la cuota de mercado, y
sobrevivir y crecer de esa manera. Ello puede conllevar un sacrificio en
la calidad o en el beneficio obtenido, que evaluaremos teniendo en
cuenta todos los factores en conjunto.

o Los costes de la empresa y de la fabricacion son fundamentales; a
partir de los mismos y con un margen de beneficio correctamente
determinado, se puede establecer un precio.
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Nuestros costes fijos (costes que no dependen de la produccion ni de
las ventas) de salarios, suministros, alquiler y reparaciones los
consideramos nulos debido a que subcontratamos y trabajamos el
producto en un lugar propio. De modo que el coste total de nuestro
producto son los costes variables, que ascienden a 34,57 € por cada
taburete (3.457 € para las 100 unidades que consideramos como
objetivo).

A ello debemos anadir el coste del envio (Espana a 9,08 €, 13,87 € a
Francia, 10,43 € Portugal a punto de recogida). Suponiendo que la
mayoria de envios seran hacia Espafa, un coste medio de 11 € parece
razonable, con lo que el coste del producto total, con sus tres niveles,
sera de 43.57 € + 11 € = 54,57 €.

Debemos tener en cuenta también las economias de escala; cuando
la empresa crezca, los costes de produccion unitarios se iran
reduciendo. De este modo, podremos aumentar el margen de
beneficio o disminuir los precios con el tiempo, aunque de momento,
con los costes de publicidad y distribucion en e-commerce, es
complicado que obtenga beneficios los primeros meses de actividad.

e Externos: dependen directamente del mercado en el que se mueve y la
actividad de la competencia. Para nuestro caso, obtenemos:

o EI tipo de mercado en el que nos movemos se podria clasificar en
mercado de competencia imperfecta, en la que existen bastantes
empresas (por la facilidad de entrada en el mercado), pero que en este
mercado en concreto ofrecen productos bastante distintos entre si. Ello
es debido a que cubren necesidades algo distintas. Es por esta razén
que el precio puede ser variable, pero sin depender directamente del
consumidor.

o Percepciones del consumidor del precio y valor de los productos: en
este caso, un producto de este tipo suele tener un coste afiadido de
disefio bastante elevado. El consumidor normalmente espera un coste
relativamente elevado, en comparacion a taburetes que Unicamente
cumplen la funcién de asiento.

o Relaciéon entre precio y demanda: se trata de la elasticidad de la
demanda, una variable que mide cuanto varia la demanda si sucede
un cambio de precio. En este mercado existe una relativa flexibilidad
de precios ya que cada producto tiene caracteristicas unicas, aunque
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en compras online normalmente un precio menor juega un papel

fundamental.

o Los precios y ofertas de los competidores también pueden influir. Son
muy puntuales en este mercado, principalmente, en fechas concretas
como Navidad o el dia del padre o de la madre.

o Otras fuerzas del entorno como la macroeconomia, intereses
sociales o intereses gubernamentales no parecen que tengan relacion

directa en este mercado en concreto.

Con todos estos factores presentes, examinaremos algunos precios de la
competencia para tener una idea aproximada de por qué valores rondan. Como
ejemplos utilizaremos los productos de los vendedores que vimos en el analisis de

competencia, especialmente los mas parecidos al nuestro:

nuestro (ver Fig. 36).

Fig. 36: Green Jade WOODEN STOOLS. Fuente: Etsy (2021)

Maia es wun taburete fabricado por NIMIO, con
funcionalidades parecidas al nuestro. Sus caracteristicas
son 22 mm de espesor, madera de pino macizo y
disponibilidad en dos tamanos: 39 x 29 x 39 cm seria el
tamano S, con un precio de 150 €, y 45 x 32 x 45 cm es el
L, por 160 €. No tiene tornilleria ni similares, pero tiene
alguna pieza mas compleja y mas complicada de distribuir
en un tablero, por lo que previsiblemente el coste de
fabricacion sea superior al nuestro (ver Fig. 37).

Green Jade WOODEN STOOLS, del grupo
FibonacciHome, tiene un precio de 69 €. Tiene unas
dimensiones parecidas al nuestro y ha sido vendido
unas 32 veces. También es de MDF, de 3cm de
espesor, y cuenta con 2 capas de lacado. Es muy
probable que el coste de fabricacion sea parecido al

Fig. 37: Maia. Fuente: Etsy
(2021)
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50cm/19.69"

El dltimo producto que examinamos fue la mesa auxiliar
de IBUYKE, comercializada a un precio de 69,99 € en
Amazon. La informacién facilitada es que realizan un
envio de dos unidades, 50 kg cada una, y cuyo paquete
tiene unas dimensiones de 62 x 54 x 20 cm. Esta hecha
ademas de metal, y es posiblemente reversible, por lo
que también puede tener la funcién de taburete. El coste
de fabricacién debe ser elevado; no deberia existir un
margen de beneficio muy alto (ver Fig. 38).

58cm/22.83"

36cm/14.17"

Fig. 38: Mesa-taburete auxiliar de IBUYKE. Fuente: Amazon (2021)

Estos ejemplos son suficientes para hacernos una idea de cémo funciona el
mercado en cuanto a precios, ya que es dificil encontrar taburetes de caracteristicas
similares. Otros taburetes, como el de la figura siguiente, tienen precio mucho mas
reducido pero su funcionalidad no es mas que la de asiento, sin ornamentacién ni
plegabilidad; tiene otros objetivos en el mercado de taburetes. Se trata de REGGO,
con un precio de 16,49 €, y posee la etiqueta de “Amazon’s Choice”.

Fig. 39: REGGO, de Acan. Fuente: Amazon (2021)

A continuacién, debemos seleccionar la técnica mas adecuada para fijar el
precio para nuestro producto (y pautas para los posteriores) en el mercado en el
que operamos. Mencionamos las técnicas que existen para ello (Cands et.al, 2021):
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e Margenes: Aplicamos un incremento a los costes ignorando lo demas.
En nuestro caso, el margen variara segun el pais desde que se realice
el pedido, y segun los costes publicitarios, que pueden variar. Parece
bastante justo para nuestro mercado y nuestro objetivo de
accesibilidad a la mayor parte del publico.

e Tasa de rentabilidad: Segun el valor de rentabilidad que se quiera
obtener, se fija el precio estimando la demanda. No parece muy
efectivo para nuestros objetivos y para el mercado, ya que de
momento la empresa espera introducirse en el mercado e ir
recuperando la inversion.

e Valor percibido: Se basa en fijar el precio segun el valor de un cliente.
En el mercado del disefio, es frecuente esta técnica, pero no
conseguiremos una cuota amplia si la llevamos a cabo, y durante la
ultima década se aprecia en gran medida la relacion calidad-precio.

e Basada en la competencia: Segun el precio de productos ofertados
similares, decidir un precio para el producto. En este caso, no tenemos
suficientes referencias, aunque como estimamos anteriormente, suele
tender a margenes algo elevados.

La mas adecuada, sin duda, es la de fijacibn mediante margenes de
beneficio. Centrarnos en sacar un beneficio algo menor a una superior cantidad de
ventas es lo que nos permitira aprovechar los factores visualizados anteriormente en
el estudio de mercado y cumplir nuestros objetivos de conseguir una cuota alta.

Tenemos en cuenta también que no hay muchos taburetes ofertados de
caracteristicas similares, y que nos asentariamos en el mercado durante mucho
tiempo si el producto tiene la aceptacion esperada ya que carece de competencia, y
en los portales online ello suele ser recompensado con un muy buen
posicionamiento.

Asumimos por otro lado, que debido a los costes de comenzar un negocio
que en los proximos apartados iran apareciendo, junto con el de registro de marca,
la empresa no espera obtener beneficios, al menos en esta primera tanda de
taburetes. Con el tiempo se disminuiran costes por la economia de escala, y se
supliran con mas ventas de una mayor variedad de productos.

Ahora, para tener una primera idea, realizamos la Tabla 11, en la que
calculamos precio segun distintos margenes de beneficio, teniendo en cuenta que el
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coste de fabricacion y envio de los 100 taburetes calculado anteriormente es de
54,57 € X 100 = 5.457 €:

MARGEN DE BENEFICIO | PRECIO FINAL (Sin IVA) | PRECIO FINAL (Con IVA)
10 60,03 72,63
12 61,12 73,95
14 62,21 75,27
1A 63,30 76,59
18 64,39 77,92
20 65,48 79,24
22 B6,58 80,56
24 B7.67 81,88
26 BB, 76 83,20
28 B9,85 84,52
an 70,54 85,84
VA Coste unitario Coste 100 Uds.
21% 54,57 € 5.457 €

Tabla 11: Precio por distintos margenes de beneficio, sin contar con distribucién ni promocién.
Fuente: Elaboracién propia

Como vemos, el precio comienza a incrementarse. Esta cantidad sale
unicamente de tener en cuenta el coste de fabricacion, distribucién e impuestos,
pero para operar en el mercado hace falta incurrir en mas costes. En el
presupuesto final calcularemos el precio final para obtener un margen medio-bajo.

i)  Distribucion

En este apartado recopilaremos informacion con respecto al mecanismo de
venta online que ya decidimos adoptar por el estudio realizado, con el objetivo de
conocerla a la perfeccion y hacer efectivas nuestras estrategias. Ademas,
intentaremos plantear alguna opcion alternativa para cuando la empresa crezca, ya
que otros canales pueden facilitarnos la tarea, ampliar nuestro mercado o
ahorrarnos costes.

La venta por internet utiliza el canal de distribucién que menor inversién inicial
requiere, ya que no es necesario ningun punto de venta. Su funcién es servir de
intermediario para que el cliente localice nuestro producto, y lo promocione y
posicione segun las ventas, la calidad de nuestro servicio y la inversion en su
publicidad. Se puede realizar a través de diversas plataformas llamadas
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marketplaces (ver Fig. 40), cuya funcion principal es conectar vendedores y
compradores.

Fig. 40: Distintos marketplaces. Fuente: Google Imagenes (2021)

Cada marketplace tiene sus caracteristicas: mueven determinado tipo de
productos, tienen servicios distintos para vendedores, precios, calidad, etc. En
Espafa, Amazon abarca la mayor cuota de mercado y la mayor expansién, y ya
superaba para julio de 2019 el 40% de cuota de mercado sin contar viajes ni
servicios segun Marketingdecommerce (2020).

A nivel mundial es la tercera con mayor cuota, un 13%; las dos primeras son
Taobao (15%) y Tmall (14%), ambas chinas, donde el comercio online es mucho
mas masivo (2.297 millones de $ frente a 36.000 millones en Espafia). La sexta con
mayor cuota es Ebay, con un 3%, también disponible (ver Fig. 41).
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Fig. 41: Empresas con mayor porcentaje de mercado global. Fuentes: Digital Commerce 360,

eMarketer, fuentes de las compafiias (Galeano, 2021)

Por otro lado, Etsy es un marketplace orientado a productos de artesania,
vintage y decorativos, perfecto para comercializar de paso disefios industriales, por
lo que debe ser también tenida en cuenta para nuestra actividad. Sus peculiaridades
son:

e Comision de venta inicial de 0,002 €
e No comercia con los datos personales de vendedores y compradores

e Sistema de filtros muy extenso (precio, destinatario, objeto, festividad,
meétodo de fabricacion, etc.)

e No requiere licencia comercial
e Tienda facil de configurar

e Sistemas de marketing, branding y promocién avanzados, como
vinculos con RR.SS., ofertas, optimizadores de busqueda vy ferias o
mercados locales.

Por lo tanto, trataremos de introducir nuestro producto en estos tres sitios,
que parecen los mas rentables para que llegue a la mayor cantidad de gente
posible: Amazon, Ebay por su cuota de mercado, y Etsy por sus caracteristicas. Los
costes de vender en cada uno son:

e En Amazon, existen dos planes de venta: individual y profesional. En su
pagina web encontramos una comparacion. Para empezar, el mas adecuado
es el individual, con una tarifa de 0,99 € por producto vendido, sin IVA y
afadiendo alguna tarifa adicional; y posteriormente, la profesional tiene una
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% del precio total en muebles de menos de 200 €.

e En Ebay para particulares, debemos pagar una comision del 10% por venta
realizada, que no incluiria los gastos de envio. Para empresas, la comisidon
por venta en nuestra categoria de articulos (articulos de decoracion y con
gran rotacion: Casa, jardin y bricolaje o Artesania y manualidades) es del 7%.

La suscripcion mensual es de 19,50 €, sin IVA. Afdadido, asciende a 23,60 €.

e En Etsy, la tarifa es porcentual: 5% por transaccion y 4% + 0,30 € de tarifa
por el procesamiento en el pago. Existe una comision de conversion de divisa
del 2,5%, que de momento no nos afectaria. Cada producto que ainadamos

cuesta 0,17€ mantenerlo cada cuatro meses.

En forma de tabla (Tabla 12): tendriamos lo siguiente:

Costes

Amazon Ebay Etsy
9% + 0,30 € del
1,11 € /ventao 23.60 €/mes precio final por

39 €/mes

15% del precio final

7% del precio final

transaccion y pago

0,17 €/4 meses por
cada producto

Beneficios

Gran cuota de
mercado

Mejores perspectivas
de crecimiento
(logistica, envios)

Gran aceptacion y
crecimiento

Muy buena cuota
de mercado

Costes intermedios

Coste muy
econémico de
intermediario para
iniciarse en el
mercado

Sector de
productos
concentrado

Inconvenientes

Costes altos para
empezar

Exigencia alta con la
calidad de los
servicios

Crecimiento algo
lento

Menor aceptacion
para nuestro
mercado

Menor cuota de
mercado

Tabla 12: Comparacion entre los marketplaces objetivo. Fuente: Elaboracion propia
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Por lo tanto, nuestra principal fuente de inversion sera Amazon, donde
disponemos de mas oportunidades de crecimiento, pero inicialmente nuestras
principales plataformas de venta seran Ebay y Etsy.

El método de distribucion a seguir es el de recibir un pedido por una de las
tres webs, realizarlo con el método de envio seleccionado y notificar a la web de que
el producto se ha enviado al destinatario en la direccion que él facilita y en el tiempo
que nosotros establecemos. Utilizaremos para ello el comparador Packlink, tal y
como vimos en el apartado de objetivo de ventas. De esta manera, los marketplaces
actuan como intermediarios entre nosotros, la empresa Estul; y el consumidor final.

Por ultimo, examinaremos otras herramientas que en un futuro pueden ser
de utilidad son las siguientes:

e 3PL (Third Party Logistics) son almacenes donde se delegan los envios de
los productos, conectando la tienda. Pueden realizar los empaquetamientos
tambien.

e FBA es un programa que ofrece Amazon para los vendedores. Almacenan
stock de los vendedores, y se encargan de realizar los envios.

o Un subservicio muy interesante es MCF, en el que hacen de 3PL de
otras plataformas como Etsy, Ebay o la tienda online.

e Packlink Pro permite coordinar los envios en las distintas plataformas de
venta.

e Como alternativa al mercado online, se puede también crear una red de
distribuidores cuando la cantidad de ventas aumente significativamente.

Una vez conocidos los mecanismos de distribucion, podemos realizar una
estimacion del precio mas precisa, ya que conocemos sus costes. Para ello
estimaremos, segun cuotas de mercado, especificidad de productos comerciados e
intensidad de campana, que el 70% de nuestros taburetes se venderan en Amazon,
el 15% en Ebay y el 15% en Etsy. Con los costes descritos anteriormente, el
porcentaje medio que se quedarian los marketplaces (contando el precio final que
incluye IVA) seria de:

15% %X 0,70 + 7% X 0,15 + 9% X 0,15 = 12,9%

Y el coste plano por ventas realizadas, asciende a:

1,11 € 0,30€
X 70 ventas de Amazon + —————
venta de Amazon venta de Etsy

X 15 ventas de Etsy = 93 €
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Rehaciendo la tabla de precio anterior teniendo en cuenta estos costes,
(estimando un periodo de venta de los taburetes de 3 meses, con lo que la
suscripcidon de Ebay sale a 70,80 €) quedaria como se ve en la Tabla 13:

MARGEN DESEADO | PRECIO FINAL [Con IVA)
10% 85,89
12% 87,45
14% 89,02
16% 50,58
18% 92,14
20% 93,70
22% 55,26
24% 56,82
26% 68,39
28% 59,55
30% 101,51
IVA Coste plano total Coste 100 Uds.
21% 163,80 € 5.457 £
Comision media por distribucion Coste extra por unidad Coste fabricacion unitario
12,5% 1,638 € 54,57 €
Coste de comercializacion unitario 56,208 £

Tabla 13: Calculo de precio teniendo en cuenta costes de fabricacién y ventas. Fuente:
Elaboracién Propia

I _ o o
Precio Final = Coste Unitario X (1 + % Margen) X (1 + IVA) X L+ % Comision

Como vemos, tras incluir los costes de distribucion, el precio final se eleva
significativamente. El resto de factores los consideraremos como inversion, ya que
no estan relacionados directamente con las ventas (costes fijos) o dependeran de la
inversion en promocionarnos que realicemos.

Optaremos de momento por un margen algo mas reducido para que sea
atractivo, con el objetivo de que se vea ampliado posteriormente de manera natural
con el aumento de ventas, ya que amortizaremos mejor las inversiones de marca,
suscripciones, promociones, etc. El margen elegido es de un 15,24%, para colocar
el precio final a 89,99 €, un precio psicolégico.
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iv)  Promocion

Finalmente, en este punto tomaremos las decisiones con respecto a la
politica de promocion del taburete y de la empresa. Son muy importantes, ya que es
la primera toma de contacto que va a obtener el usuario de nuestra existencia;
debemos por tanto encontrar la mejor manera de comunicar nuestra actividad.

Para conseguir darnos a conocer de la mejor manera posible, seguiremos
una serie de pasos que son de ayuda para comunicar de manera efectiva (Kotler,
1960):

1. Debemos identificar en primer lugar el publico al que queremos dirigir
nuestros esfuerzos promocionales. En otros casos puede no coincidir con el
publico objetivo, si el usuario no es el mismo que el comprador (ejemplo:
articulos para bebés). En este caso, coincide, por lo que nuestro publico
objetivo es el perfil de usuario ya definido.

2. A continuacidn, debemos establecer los objetivos que queremos lograr
mediante nuestra comunicacion (Ver Fig. 42). Existen varios modelos
jerarquicos que definen la situacion mental del receptor con respecto al
producto, y se distinguen tres etapas:

a. En la etapa cognoscitiva el receptor aprende, descubre la existencia
del producto o servicio progresivamente. Algunos mecanismos para su
efectividad son la repeticion del nombre o la descripcion de la funcion
del producto.

b. En la etapa afectiva el receptor empieza a sentirse atraido por el
producto, y empezara a interesarse realmente por él. Se informara
mejor y hara sus correspondientes evaluaciones. Es efectivo para este
caso destacar las caracteristicas distintivas del producto.

c. Por ultimo, en la etapa conductual el receptor termina de convencerse
que quiere ese producto y pasa a la accién, queriendo adquirirlo. Para
alentarlo, es bueno ofrecer alguna promocién si procede.
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Maodelos
Maodelo a Maodelo b Madelo ¢ Maodelo d
Etapas “AIDA" de la de “innovacion-adepeidn’ | “eomunicaciones’
Conciencia Exposicién
Etapa Atencidn Conciencia Recepcion
Cognoscitiva l
Conocimiento Respussta
l :ummlciﬂun
Interes Gusto Interes Actitud

Fig. 42: Modelos jerarquicos de respuesta. Fuentes: (A) Strong, E.K. (1925). (B) Lavidge, R.J. y
Steiner, G.A. (1961) (C) Rogers, E.M.(1962)

Con la informacién de la que disponemos, de momento deseamos que
nuestra campafa inicial lleve a cabo fundamentalmente la primera etapa, la
cognoscitiva. El producto y la actividad de nuestra empresa son de
momento desconocidos.

También deberemos crear al principio un inicio de fase afectiva, pero
en menor medida, que seguramente venga de paso ya que las caracteristicas
del taburete son distintivas y reconocibles facilmente.

Para cuando la competencia sea mas potente en el mercado, se
podran plantear promociones para asegurar la compra para cerrar la ultima
fase, la conductual. Sin embargo, aunque a priori el usuario es un
comprador casual, es posible generarle la necesidad de nuestro producto, y
probablemente convenga para favorecer alguna compra impulsiva, nada mas
haber reconocido el producto.

De este modo, los primeros mensajes deben dar a conocer y de paso
y en la medida de lo posible, gustar al usuario, y segun como funcione
inicialmente, pasariamos a alentar la compra.

3. Acto seguido deberemos crear el mensaje, coherente con nuestros
objetivos. Para ello, debemos seleccionar el contenido, la estructura, el
formato y la fuente del mismo:

e Contenido: Para captar inicialmente nuestro publico, debe contener
una parte racional, descriptiva, y una parte emocional, que transmita
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los valores que queremos. Por ejemplo, una descripcién de las
funciones, y un ejemplo de ambiente que crea.

e Estructura: Una lista con vifietas deberia bastar para comunicar lo
que queremos.

e Formato: Gran parte debe ser visual. Las palabras deben estar
cuidadas, y no deberia haber sonido.

e Fuente: Nos podemos apoyar en experiencias de gente que pruebe
previamente el taburete. Por lo demas, debe ser propia.

4. Ahora es el momento de seleccionar el canal para la comunicacion. Para
llegar a nuestro publico, seleccionaremos el canal por el cual consigamos
llegar a mayor numero de potenciales usuarios. Por el perfil de publico (joven
y sociable) los canales mas adecuados seran los canales impersonales de
comunicacion digital (RR.SS., buscadores, blogs, paginas web...). El
marketing digital es adecuado para esta mision, ya que posee distintas
ventajas (Vercheval, 2021):

e Sus resultados son medibles y permiten mejorar las decisiones
(retorno de la inversién, posicionamiento, datos de las visitas y
comportamiento del usuario, rendimiento, etc.)

e Es pivotable y flexible, permite ajustar las estrategias

e Es mas econdmico que otros métodos

e Segmenta mejor el mercado, segun las acciones e informacion
de los usuarios

e Permite crear branding
e Permite crear comunidades, audiencias, con intereses similares
e Es permanente, omnipresente y reutilizable.

Los canales que existen en el marketing digital son seis (Mafe, 2015). Los

explicamos y evaluamos a continuacion:

> Display o publicidad grafica: se trata de banners, imagenes, textos, videos
o audio que se muestra en una pagina web mientras el usuario navega. Su
coste es de CPM (coste por mil impresiones) o CPC (coste por clic), segun el
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objetivo. Como mayores ventajas, tiene que segmentar muy bien el mercado,
permite hacer branding y es especialmente util si se ofrece un producto o
servicio innovador, por el poder visual que posee. Por todo ello, parece un
medio muy razonable para cumplir aquella funcién cognoscitiva.

El mejor servicio para ello es Google Ads (htips://ads.google.com/), muy
popular y capaz de llegar a practicamente cada rincon de internet. Para ello,
creamos una cuenta y explorando sus funciones, encontramos que podemos
crear una campafia para aumentar mediante displays la cobertura y la
notoriedad de la marca, en este caso, para la pagina web, que
probablemente tenga cobertura en un futuro ya que la inversion es mayor. Ver
Fig. 43.

o 6] ©

Visitas a tiendas y promociones Crear una campafia sin un objetive

Cobertura y notoriedad de marca Promacidn de la aplicacidn = T
locales concreto

(€]

Display Video

Puilica diferentes fipos de anuncios Uegz 2 bos usuarios de YouTube y
enlaWeb capta suinteres en toda la Web

httpesffweenw.Estul 25/

Brand awareness and reach-Display-1

Fig. 43: Interfaz para la creacién de una nueva campafia de cobertura y notoriedad de marca
en Google Ads. GOOGLE. Nueva Campana. https://ads.google.com/aw/campaigns/new
[Consulta: 2 de julio de 2021]

Ejecutaremos dos campafias: la 1 tendra por objetivo maximizar las
impresiones para darnos a conocer, Yy la segunda, atraer publico mas
interesado a nuestra pagina web.

e Campana 1:

o Ubicacion: Espaina
o Idiomas: Espaiol e Inglés
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Presupuesto diario medio: 1 €
Puja por impresiones visibles (el usuario ve el 50% del anuncio
durante 1 segundo): 0,10 € maximo

o Segmentaciones:

m Audiencias: Estudiantes universitarios, personas solteras,
compradores de articulos interesantes, y casa y jardin.

m Grupos demograficos: 18-34 afios
m Temas: Casay jardin

Estimacion devuelta: 8.200 - 21.000 impresiones
semanales

e Campana 2:
o Ubicacion: Espana
o ldiomas: Espaiol
o Presupuesto diario medio: 1,50 €
o Puja por trafico de alta calidad (publico que probablemente vaya
a ejecutar acciones): Maximizando trafico segun el presupuesto
diario.
o Segmentaciones:
m Palabras clave mediante la herramienta “Planificador de
palabras clave” (preferencia por secuencias largas para
mayor efectividad):

e Taburete plegable madera: 100-1000 busquedas
mensuales, 0,03 - 0,74 € de intervalo de puja.
Corresponde con nuestro disefio, la plegabilidad
es un gran filtro.

e Taburete madera disefio: 100-1000 busquedas
mensuales, 0,30 - 5,10 € de intervalo de puja.
Nuestro taburete puede resultar muy llamativo en
esta busqueda.

Estimacion devuelta: 80-350 clics

Ya que estas campafias serviran para redirigir al usuario potencial a una
pagina web, necesitaremos crearla y llevara tiempo. Por lo tanto, se tendra en
cuenta para pasado minimo un afo de actividad.
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Al principio, sin embargo, si conviene utilizar la herramienta de Amazon
llamada “Sponsored displays" (Amazon Sponsored Displays, 2021). Se trata
de una herramienta interna de Amazon que permite colocar displays de
nuestra publicidad en la plataforma segun palabras clave o productos de la
competencia (ver Fig. 44)., y también externamente. Su coste es también de
CPC, y tiene la ventaja de no requerir nada mas que del producto colocado
para su venta, es automatico. Destinaremos 2 € diarios a 0,30 € de puja para
impulsar nuestro negocio al principio, y evaluaremos pasado un breve
periodo de tiempo.

zo,Tu-

prime Entrega GRATIS

julio

n=<Aa>AA

Alta colidod de vida

Arregui TB-027-A Tabu
Multiuso, 27 cm de alh
1.698

[en.casa] Juego de taburetes de Bar 105 x
prime Entrega GRATIS 1 e ~ 48 x 58cm Set de 2X Taburetes de Cocina
julio de diseno Asiento Acolchado Patas de.
119
IKAYAA Mesa Ausiliar 13199€

11\
Fig. 44: Ejemplos de anuncios en Amazon por Sponsored Display en una busqueda y en un producto.
Fuente: Amazon (2021)

> Social Media: es el marketing en las redes sociales, y abarca desde la
creacion de un perfil hasta la gestion de anuncios en dichas plataformas, con
lo que se gana visibilidad, feedback e interacciones. Es un gran medio para
promocionarse a bajo precio y con gran alcance, debe estar en nuestro
plantel. Permitira, de paso, darnos mejor a conocer y convencer a una gran
parte del publico.

Una de las mayores ventajas que posee es que los usuarios segun su
actividad revelan informacion muy util, con lo que la publicidad alli presente
es muy sencilla de segmentar.

Para seleccionar las redes sociales adecuadas para la promocion y la
intensidad con la que las trabajaremos (Galeano, 2021; Entrena, 2020), las
estudiaremos por separado segun las caracteristicas que las distinguen (las
Figs. 45, 46 y 47 contienen estadisticas de interés para este estudio):

e Facebook
o Red social mas longeva
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La mas utilizada por los espafnoles

La mayor parte del publico oscila entre los 35 y los 65 afos

Se comparten textos normalmente mas largos

Utilizada principalmente desde ordenadores

Gran precision en sus estadisticas

Anuncios sencillos y efectivos

Grandes oportunidades para las marcas; el usuario promedio
sigue a 80 negocios

Crecimiento reducido

Versatilidad para las campanas

e Instagram

o

O

O

O

Red social con mayor crecimiento

Mayoria de 16 a 30 afos

Consultada por la mayoria de usuarios diariamente

Utilizada principalmente desde el movil

Principal red social para compartir historias (contenido con
duracion de 24 h)

Mayor engagement e interacciones, sobre todo en videos

El contenido visual tiene mucho éxito

Sinergias publicitarias con Facebook

o Twitter

O

o O O O O

Red de noticias por excelencia

Publico variado en edades e intereses

Formato de tweets: caracteres relativamente limitados

Su instantaneidad es su punto fuerte

Utilizada desde todos los dispositivos practicamente por igual
Hashtags muy utilizados e influyentes

Especialmente util para la comunicacion directa con los clientes

e Youtube

o O O O O O

Alto porcentaje (76%) de usuarios de 16-30 afios

Ligero decrecimiento, pero la mas popular con diferencia
Posibilidad de monetizacion a partir de 1000 visualizaciones
Premia la creatividad

Optimo para nuestra actividad

Anuncios principalmente en video

Sinergias publicitarias con Google Ads

e Linkedin

o

o

o
o

Red de profesionales mas grande

Publico mayoritario entre 31 y 65 afios

Red mas indicada para generar leads de ventas
Relaciones mas personalizadas
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o Contenido profesional e informativo
o Creada para los negocios
o Conectar con empresas y con personas

e TikTok

Red con mayor crecimiento en el ultimo afio
Videos dinamicos y creativos

Publico mayoritariamente joven

Costes publicitarios relativamente altos
Permite muchos formatos de publicidad
Gran interaccion

o O O O O

e Twitch
o Gran crecimiento en los ultimos anos
o Publicidad mediante partners, sponsors, influencers y anuncios
entre streamings
Gran cantidad de audiencia masculina
Poca saturacion en el mercado
Alcance global

e Pinterest
o Organiza contenidos relacionados con compras
o Alto seguimiento a marcas
o 77% de publico femenino
o Contenido visual e inspirador

3 I, ¢
I . o v
O 3%
O e ————ide
. v I 42
I 2ccy
I 7
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25 104 d — 21
on 20% @ 2054
s EI- 11%4A 62
Ll 7%
B 5%
Hombre & MB S
e Han usado 4,7 redes
B 3% en promedio en el
nl ] 2 ultimo mes

| 1%
1%
| 0%

Fig. 45: Porcentaje de usuarios activos espafoles en las distintas redes sociales para el mes
abril de 2021. Fuente: ELOGIA (2021)
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Fig. 46: Crecimiento de las principales RR.SS.. Fuente: ELOGIA (2021)
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Fig. 47: Interaccién de usuarios compradores con las RR.SS.. Fuente: ELOGIA (2021)

Con toda esta informacién, lo mas Optimo para comenzar es realizar
campafnas para Facebook y sobre todo Instagram, ya que son las redes
mas populares, su sistema publicitario es sencillo y efectivo y nos permitira
llegar a nuestro publico objetivo, ya que suele ser su red social favorita.

Con el tiempo, iremos creando perfiles en nuevas redes sociales, priorizando
el criterio de publico joven. Pero de momento nos centraremos en las
campana en Instagram y Facebook, que se hacen a la vez y conseguiremos
llegar a gran parte del publico similar al de nuestro Buyer Persona con pocos
recursos.

105



Curso 2020/2021 Plan de marketing para taburete +

El sistema de publicidad de Facebook y de su red Instagram se gestionan a
través de Facebook Ads. En primer lugar, crearemos un perfil en Facebook
business (https://www.facebook.com/business/ads), y para ello tenemos que
ir respondiendo las siguientes preguntas:

-¢,Como describirias tu empresa? Empresa emergente

-¢,Como describirias tu empresa emergente? Otro/No lo sé

-¢La empresa esta abierta? No, pero abrira pronto

-¢ Te interesa usar Instagram? Si, quiero usar Instagram

-¢, Te gustaria recibir informacién sobre oportunidades publicitarias? Si

-¢ Dispones de una ubicacion fisica que quieres que visiten las personas? No
-¢ Dispones de sitio web? Si

-¢,Qué haces en tu sitio web? Recopilar datos de contacto de las personas u
otra informacion, permitir a los clientes reservar citas, vender mis productos o
servicios

-¢ Quieres que las personas se pongan en contacto contigo directamente? Si

-, Cémo quieres que se pongan en contacto contigo? Mensajes a través de
Facebook y mensajes a través de Instagram

-¢,Qué objetivos tienes para tu empresa? Establecer una presencia, empezar
a usar los anuncios, empezar a publicar contenido.

De esta manera, Facebook nos crea un perfil de empresa (Fig. 48) que

podemos comodamente rellenar con nuestra informacion, y al abrir cada uno
de nuestros objetivos.
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@ Mis objetivos Ver todo

Establecer una presencia 0 % completada v
Estul Taburetes v
[Sem——

Empezar a publicar contenido 0% completado v
9 Informacién general

Empezar a usar los anuncios 0% completado v

Recibir mas mensajes en WhatsApp 0% completado v

Fig. 48: Interfaz de Facebook Business. Fuente: Facebook Business (2021)

Una vez hayamos completado nuestro perfil, para crear por ultimo nuestra
campana, en la pagina de https://www.facebook.com/business/ads nos
explican cdmo crear las soluciones publicitarias, en distintos pasos:

e Seleccion de obijetivos: ¢ cual es el resultado mas importante que se quiere
obtener? Seguramente debamos pasar por todas las campafas. En primer
lugar, escogeremos reconocimiento y posteriormente, ventas del catalogo

(ver Fig. 49).
Reconocimiento Consideracidn Conversion
Reconocimiento de marca Trafico Convarsiones
Alcance Interaccion Ventas del catilogo

a Do vs de aplica Visitas en el negocio
Reproducciones de video i
Generacidn de clientes potenciales

Mensajes

Fig. 49: Objetivos ofrecidos por Facebook Ads.
Extraido de https://www.facebook.com/business/ads (2021)

e Seleccion de audiencia: Perfecta para lograr una segmentacion adecuada.
Ofrece tres herramientas: las audiencias basicas, en funcion de determinados
criterios; las personalizadas, que establecen contactos que ya han
interactuado con la empresa; y las similares, gente con intereses parecidos a
los de los mejores clientes.
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o La audiencia basica se puede definir por lugares, el comportamiento,
los datos demograficos, las conexiones y los intereses. Sera con la
que comencemos.

o Las audiencias personalizadas nos permiten crear listas de contactos,
reunir personas de nuestra aplicacién, si la tuviéramos, y conectar
personas desde nuestro sitio web. La desarrollaremos cuando
tengamos nuestra pagina web.

o Las audiencias similares se crean a partir de una audiencia originaria
de personas ya conocidas, por lo que alcanzaremos mayor publico
potencial. Se desarrollara pasado un tiempo, cuando logremos
visibilidad.

e lLugar de publicacion del anuncio: Facebook, Instagram, Messenger y
Audience Network. Las dos primeras son nuestro objetivo. También podemos
elegir si queremos publicitarnos en determinados dispositivos maviles, y en
qué parte del contenido de Facebook se muestra: Noticias de Facebook, de
Instagram, Facebook Marketplace, secciones de video, columna derecha,
explorar de Instagram y Bandeja de entrada de Messenger. Seleccionamos
los marcados en negrita para nuestro objetivo de visibilidad.

e Establecimiento de presupuestos: Para ello, debemos en primer lugar
establecer el presupuesto y la puja, pudiendo pagar por objetivos; y
posteriormente, enviarlo a la subasta de Facebook segun parametros de
presupuesto, audiencia objetivo y contenido del anuncio. Recibiremos una
estimacion de Facebook de las personas que alcanzaremos, y podremos
realizar un control exhaustivo y variar cualquier parametro en cualquier
momento.

Fijaremos a modo de prueba un presupuesto diario de 2 €, y al cabo de un

breve periodo de tiempo evaluaremos sus consecuencias y tomaremos
decisiones. Ejemplos de la interfaz se ven en las Figs. 50 y 51:
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Presupuesto y calendario

Subasta Alcance y frecuencia predecibles

resupuesio Presupuesto diario @ 11,00 USD
11,00 USD

El importe real gastado por dia puede variar.

Calendario ¢ Poner mi conjunto de anuncios en circulacion de forma

tablecer una fecha de inicio y de finalizacior

Mo gastards mas de 77,00 USD a la semana

Fig. 50: Ejemplo de seleccion de presupuestos de Facebook. Fuente: Facebook Business

Prasupuesio - G0 000 USD

Alcance % die audiencia objetive

11 247 302 11 2 de 96 000

CPM Frecuencia

3,88 UsD 1,34

Alcance y presupuesio

I i 5L ] [ L
-
__.-'—-""_fr;

Fig. 51: Ejemplo de seguimiento de campafas publicitarias de Facebook

e Formato de anuncio: Fotos, videos, historias, Messenger, secuencias,
presentaciones, colecciones y anuncios con demostracién interactiva son los
distintos tipos de anuncio que ofrece. De momento, para no asumir costos
extra, elegiremos fotos, pero ampliaremos tras realizar evaluaciones y nuevas
inversiones.

e Por ultimo, realizamos el pedido y seguimos los resultados. Con todos los
parametros correctamente ajustados, deberemos ajustar el presupuesto y
quiza cambiar los objetivos pasado un mes de publicidad activa.
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Una vez aumentada la visibilidad en estas dos redes sociales, que abarcan la
gran mayoria del publico, consideraremos realizar campafnas mas activas y
con otros formatos en otras redes sociales.

> Afiliacién: la empresa en cuestion paga un coste fijo a terceros que generan
ventas para ella. Permite dar a conocer el producto, servicio o actividad
empresarial debido a la influencia del afiliado. Sin duda, promocionarse
mediante un afiliado ya consolidado en el sector del mueble puede ser una
gran opcion, sobre todo una vez establezcamos una buena red de contactos.

En este caso, lo mejor es utilizar la afiliacion pasados unos meses del inicio
de nuestra actividad, cuando ya nos hayamos dado a conocer. La mejor
manera para llevarla a cabo es Amazon Afiliados, en la cual podemos
contactar con creadores de contenido que promocionaran nuestros productos
mediante enlaces a los mismos, a cambio de una comision generalmente de
un porcentaje (nuestro margen de beneficio se ve reducido).

> E-mail Marketing: Consiste en la creacién, produccién, envio y seguimiento
de resultados mediante envio de correos electronicos a usuarios potenciales,
mediante bases de datos. Permite llegar a un amplio publico para captarlo o
fidelizar e informar al ya registrado. Es un mecanismo complejo pero muy
efectivo cuando se va conociendo la actividad desarrollada (Cyberblick, s.f.).

Por sus caracteristicas, esta estrategia se utilizara mas adelante, cuando se
tenga acceso a bases de datos de tamafo considerable. Al desarrollar
nuestra pagina web y colocar un boletin de suscripcion mediante correo, y al
contactar con otras empresas, tendremos una base inicial para empezar con
la campana.

> SEO (Search Engine Optimization): es un proceso que mejora el
posicionamiento de una pagina web en buscadores, para aumentar el trafico
y por tanto la visibilidad. On-page se basa en las mejoras en la propia pagina
web mediante keywords y organizacién de contenido; y Off-page, externos,
centrado en la notoriedad mediante el numero y la calidad de los enlaces, las
RR.SS., menciones, etc. Un buen SEO es clave para cuando desarrollemos
la pagina web de Estul, ya que generara visitas sin coste afadido, sélo
mediante la calidad del contenido enfocado a las busquedas.

El SEO que podemos realizar ahora es el de los marketplaces Amazon, Ebay

y Etsy. Funciona mediante palabras clave en los propios buscadores internos
de estas aplicaciones; los habitos de busqueda son distintos en buscadores
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como Google que en marketplaces como Amazon, ya que en los
marketplaces el usuario va dispuesto a comprar y busca otras palabras.

Para conseguir destacar en los buscadores de las plataformas, utilizaremos
dos servicios de pago que permiten localizar palabras clave o keywords para
redactar los textos que acompanan a las imagenes de cada uno de nuestros
productos:

e Para la pagina web, utilizaremos Dinorank, aplicacion para destacar
en Google (el buscador mas popular, con un 96,58% de usuarios
segun alphametic), y cuyo coste es de 25 € mensuales. Con un mes
nos sera suficiente para nuestra pagina web, que como ya indicamos,
dejaremos para un futuro préximo.

e Para los marketplaces, la pagina web de Junglescout parece
adecuada. Esta hecha para Amazon, pero no varia en exceso para las
otras. Ademas, permite observar productos similares y acceso a datos
del mercado mediante sus precisos algoritmos. El plan suite son 41 €
mensuales; con el primer mes nos puede servir para crear el listing del
taburete y el acceso a valiosa informacion para comenzar, pero
cuando lancemos mas productos nos vendra bien para realizar sus
respectivos SEOs.

> SEM (Search Engine Marketing): se trata por ultimo de unas campanas
publicitarias que facilitan la aparicion en anuncios de buscadores. Mediante
un pago de CPC, podemos configurar el anuncio con total libertad (meses,
franja horaria, términos de busqueda, etc.). Debe ser incluido para que
cuando alguien busque algo relacionado con nuestro producto, sea facil que
se encuentre con nuestros taburetes, ya que la probabilidad de compra se
multiplica.

De nuevo, para nuestra pagina web la mejor aplicacién es Google Ads.
Podremos configurar nuestra campafia SEM segun nuestra necesidad
mediante la herramienta de Google; para ello, realizamos una nueva
campafa de clientes potenciales mediante busqueda. La ruta se puede ver
en la Fig. 52:
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Fig. 52: Creacion de campafia SEM para pagina web en Google Ads (2021)

Para esta campafia, tendremos que introducir los siguientes parametros:

Red de Busqueda

Pais: Espafa

Idiomas: Espaiol

Observacion

1 € al dia, 0,20 € maximos de puja (CPC)

Extensiones de texto: Descripcion de la actividad. Por ejemplo
podemos colocar la mision de la empresa

Palabras clave a partir de “Asiento madera”. Google nos genera unas
palabras clave, de las cuales procedemos a filtrar, por ejemplo, las

combinaciones que incluyen “alto”, “metal” o “rustico”, para aumentar
la efectividad

Con ello, ya podemos crear nuestro anuncio. La estimacion devuelta
por Google es de 3 clics al dia, a 0,77 € cada clic (promedio de 0,30 €
de CPC). De esta manera logramos atraer clientes potenciales y
persuadirlos para la compra, para cuando tengamos la pagina web
desarrollada.

Para el SEM de nuestros productos en los Marketplaces de Amazon, Etsy y
Ebay, cada una de ellas tienen mecanismos internos de pago para distribuir su
publicidad interna. Los examinamos por separado:
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e Amazon cuenta con una red de SEM de una calidad excepcional, con
una muy alta demanda. Se basa en dos tipos distintos:

o Sponsored products (Amazon Sponsored Products, 2021):
Mediante un coste de CPC, pujas y presupuesto, se pueden
promocionar productos, en dos sitios:

m Mediante palabras clave (Junglescout): nuestro producto
aparecera patrocinado en busquedas que definamos, en
un lugar mas avanzado a mayor sea nuestra puja con
respecto a competidores.

m Mediante productos: Nuestro producto aparecera
patrocinado encima de productos similares.

En la herramienta Junglescout, se puede hacer un estudio
detallado de cada palabra clave y estimar asi el presupuesto
necesario para la campafia. Empezaremos con las llamadas
long tails, palabras clave mas largas que segmentan mejor.
Cuando se tenga acceso a la herramienta, tendremos un coste
estimado.

A modo de prueba, colocaremos un presupuesto de 3 € diarios
pujando a 0,50 € maximo. Este presupuesto es algo mayor ya
que sera nuestra principal fuente de ventas al comenzar. Se
reevaluara en los primeros meses.

o Sponsored brands (Amazon Sponsored Brands, 2021): De la
misma manera y mediante los mismos mecanismos, se puede
ganar visibilidad de marca. Nos sera util cuando tengamos una
buena coleccion de productos.

Para ilustrarlo, pondremos ejemplos mediante la sencilla busqueda
“Taburete madera” (los resultados se ven en la Fig. 53), aunque al
principio debamos segmentar un poco mas:
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1-48 de mds de 60.000 resultados para “taburete madera”

Amazon Prime
prime

Climate Pledge Friendly

Climate Pledge Friendly

20- 50 EUR
50- 100 EUR
100 - 200 EUR
200 - 500 EUR
Mas de 500 EUR

[uRMin. |[EURMax ]| | e
Ofertas
Ofertas
Nuestras marcas
Nuestras marcas

Estado
Nueva
Usado

Envio internacional

Envio internacional elegible

Disponibilidad
Incluir agotado

TIIY ...

& B. WOLTU en diferentes
modelos

. “ - Desclbislo WOLTU»
[ S

El precio y otros detalles pueden variar en funcid

Acan REGGO Taburete Clasico Alto
para Cocina Taburete Madera Natural ~ x 24 cm, color marrén

n del tamarioy del color

==

Fatrocinads @ atrocinad:
KKTONER Taburete de bambu Taburete de madera maciza, 26 x 26

Taburete de bambi para pies Sillade  Cuadrado 70 x 28 x 28 cm

Acan Taburete de Madera Natural

bamb Dormitorio balesn jardin Sala 2 Redondo Taburete Madera Maciza 70 8
de estarColor Marrén Oscuro 19,90¢ cm. 2579
237 2
? Envio GRATIS 398 € de envio
20,99¢

Entrega GRATIS para miembros de Prime

1 L0
i Naat

Yoassi - Taburete bajo de bambu Taburete de cocina moderno blanco
natural con estante de de madera de 54x29x29 cm -
almacenamiento para nifios y adultos  LOLAhome

Taburete bajo de Cocina Taburete Escalerita, de lkea, de madera, color
beis, modelo Bekvam, referencia

601.788.87

bajo para Bar 45¢cm

Fig. 53: Sponsored products & brands en la busqueda “taburete madera” en Amazon (julio 2021)

La primera fila de asientos es una “Sponsored Brand’, en este caso, la
marca WOLTU aparece como Brand patrocinada en la busqueda, junto
con tres de sus productos mejor valorados. La segunda fila la
acaparan distintos productos identificados con palabras clave
correspondientes a nuestra busqueda, en primer lugar en orden de
puja; se trata de “Sponsored products”. Mas abajo van apareciendo
mas, entre los mejores valorados. Nuestro objetivo debe ser aparecer
de los primeros sin necesidad de SEM, pero para ello al principio se
debe impulsar esa visibilidad.

En Ebay, las tiendas tienen derecho a 400 anuncios mensuales
gratuitos en precio fijo, mas 0,10 € por cada anuncio adicional, junto
con 40 anuncios en formato subasta mas 0,50 € por cada anuncio
extra. Ademas, nos ofrecen 5000 correos electrénicos mensuales
gratis. Sin embargo, con la tarifa seleccionada (basica) no se pueden
personalizar los anuncios como en otras plataformas, el algoritmo de
Ebay lo realiza por su cuenta (Ebay Ads, 2021).
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En principio, y ya que no es nuestra principal plataforma, nos
quedaremos con los anuncios que nos ofrece la suscripcion y la
ampliaremos cuando aumentemos la visibilidad.

e FEtsy, por su parte, tiene red de anuncios interna y externa. En la
interna, Etsy Ads (https://www.etsy.com/ie/legal/advertising/#etsyads),
se utiliza la relevancia, la calidad del anuncio, las pujas y la
probabilidad de ventas como parametros para posicionar el anuncio.
También funciona por CPC, estableciendo un presupuesto diario
maximo y una puja. Para comprobar su funcionamiento,
comenzaremos con 1 € diario a puja de 0,20 € y evaluaremos a corto
plazo su rendimiento.

Con respecto a la publicidad offsite o externa, Etsy asume los costes
publicitarios de todos los vendedores, y si el anuncio de un usuario es
clicado, se cobra una tarifa. De este servicio nos daremos de baja, ya
que es poco controlable (Etsy lo distribuye mediante su algoritmo), no
se puede seguir con precision y la publicidad externa la hemos
definido mejor en otros servicios publicitarios.

Como hemos ido viendo, tanto Google Ads, como Facebook Ads, como el
propio Amazon, etc., tienen una enorme cantidad de campanas de todos los
tipos, con lo que Estul podra ir reinvirtiendo para nuevas campafas y llegar a
practicamente todo el publico potencial. Practicamente cada herramienta
puede ser de utilidad en algun momento de la vida de los productos y de la
actividad de la empresa.

5. En la decision del mix de comunicaciéon, concretamos algunas
caracteristicas de la promocion, que aplicaremos los anuncios que podamos
personalizar en nuestro marketing digital. Enumeramos los formatos
seleccionados:

e El grueso de nuestra campafia es publicidad digital, 6ptima para
nuestros objetivos. El mensaje que conlleva debe ser claro y tener un
fin principalmente informativo para darse a conocer

e Por otro lado, una promocion de ventas puede ser una gran idea en
un futuro. Es otra herramienta de diferenciacién que encaja con el
mercado, y se puede ejecutar de distintos modos como descuentos en
fechas concretas, regalos para los clientes en sus compras, o algun
sorteo en las redes.

6. Por ultimo, se debe evaluar los resultados.
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6. Presupuesto y planes de control
En este apartado, calcularemos los presupuestos de nuestra actividad y
sefalaremos los puntos en los que tenemos que prestar atencion para, en un futuro,

replantear nuestras estrategias de marketing y recalcular los presupuestos.

-> Primera etapa: Lanzamiento del taburete, creacidon de la marca, costes

operativos y costes de promocién iniciales (ver Tabla 14).

Accion

Coste Unico (€)

Coste periddico (€)

Periodo

Primer Stock
(100 taburetes)

4357,64

Envio
(coste esperado)

1100

Registro de marca

122,40

Suscripcion en Ebay

23,60

Mensual

Amazon Sponsored
Displays

60,80

Mensual

Facebook Ads

60,80

Mensual

Herramienta SEO
Dinorank

25

Herramienta SEO
Junglescout

4

Amazon Sponsored

Products - 91,20 Mensual

Etsy Ads - 30,40 Mensual

TOTAL 1°"mes 5912,84 €

Tabla 14: Presupuesto de lanzamiento. Fuente: Elaboracién propia. Notas:

-Se estima al alza el coste del envio de 100 taburetes, contando con que la mayoria seran realizados
desde Espana

-Se considera un mes de 30,4 dias

-Los costes de las campanas publicitarias pueden variar en funcién del volumen de busquedas. Estan
considerados al alza.
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- Segunda etapa: Costes mensuales manteniendo la politica de promocién (Ver

Tabla 15)
Accion Coste periddico (€) Periodo
Suscripcién en Ebay 23,60 Mensual
Amazon Sponsored Displays 60,80 Mensual
Facebook Ads 60,80 Mensual
Google Ads: SEM 30,40 Mensual
Amazon Sponsored Products 91,20 Mensual
Etsy Ads 30,40 Mensual
TOTAL mensual a partir del 29720 €
segundo mes ’

Tabla 15: Presupuesto de promocién mensual. Fuente: Elaboracion propia. Notas:

-El coste de las campafias puede variar en funcion de los resultados de cada una, que deberan ser
seguidos con las herramientas facilitadas por cada proveedor. Suponemos para la estimacion que es
constante

Ingresos estimados del primer stock (descontando IVA):

56,208 — X (1 + 15,24%) X 100uds = 6477,41€

Escenario Mesperisngeer \:géi et Coste (€) Balance (€)
Escenario optimista 3 6507,24 29,83
Escenario medio 5 7101,64 -624,23
Escenario pesimista 7 7696,04 -1218.63

Tabla 16: Balance segun distintos escenarios segun su desempefio, Unicamente teniendo en cuenta
las ventas del taburete +.Fuente: Elaboracion Propia. El balance esté calculado de los ingresos por
ventas menos los costes totales

La venta de un taburete nos proporcionara un beneficio aproximado de

56, 208 —

——— X (15,24%) = 8.57 —=__ sin contar gastos de promocion o
de suscripciones.

taburete

Podemos observar que la inversion se recupera relativamente rapido, mas
aun cuando si introducimos otros disefios, los costes de la primera etapa se
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reparten, se obtendran mejores balances y en menor tiempo se conseguiria un
beneficio, y que las ventas y la visibilidad tiende a crecer exponencialmente en los
primeros afos.

El Break Even Point, o punto de equilibrio, en un escenario medio o realista
no lo podriamos alcanzar con 100 taburetes. Para compensar los costes de
promocion de un mes sin contar los costes iniciales, utilizando la ecuacion
“Ingresos - Gastos = 0”, debemos vender :

297,20 €

0€ = 8,57 £ X xtaburetes — ——— x = 34,68 taburetes.

taburete mes

Y, si por otro lado queremos recuperar la inversion en un periodo intermedio
de 6 meses, necesitariamos suplir unos costes unicos fijos de 188,49 € (Marca +
herramientas de SEO) junto con un coste de promocién de 297,20 €/mes, debemos
vender:

297,20 €
mes

0€ = 8,57L X xtaburetes — (

taburete

X 6 meses) — 188,49 €
x = 246.46 taburetes

Estas cifras son dificiles de calcular con exactitud, pero seran de gran utilidad
a la hora de medir nuestra efectividad en el mercado.

Finalmente, recopilaremos las acciones que requeriran de intenso
seguimiento, junto con las oportunidades que hemos ido localizando y mencionando
anteriormente. Son de vital importancia para agilizar el crecimiento del negocio. Se
recogen en las Tablas 17 y 18.

Acciones Descripcion Plazo Periodicidad
Adquisicion de nuevo Nuevo stock de taburetes cuando Pasados de 2 a .
: 6 meses desde Variable
stock queden 20 unidades o
el inicio
Reconsiderar la efectividad de la
campana (impresiones y Tras la creacion Revisar
Introduccion de conversion). Posible cambio de s
~ o de la pagina web resultados
Campafia 1 Google Ads presupuesto o de audiencias.
. (aprox. 2 meses) | semanalmente
Aumentara el coste mensual en
30,40 €
Reconsiderar la efectividad de la
. campana. Revisién de palabras Tras la creacion Revisar
Introduccion de X L .
~ clave y de clics recibidos. de la pagina web resultados
Campafia 2 Google Ads .
Aumentara el coste mensual en (aprox. 2 meses) | semanalmente
45,60 €

Evaluar la efectividad de la

campanfa. Evaluar nuestro

posicionamiento con la puja
establecida de 0,30 €

Sponsored Displays Desde el inicio Semanalmente
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Facebook Ads

Evaluar la efectividad de la
campana

Desde el inicio

Semanalmente

Perfil de Facebook

Completarlo. Actualizarlo
periédicamente. Ser activos en la
red e interactuar con los usuarios

Desde el inicio

Cada 15 dias

SEO de web

Realizarlo con DinoRank. Con su
informacion, crearemos la pagina
web en los dos primeros meses

El primer mes

Una vez cada
6 meses

SEO de marketplaces

Realizarlo con JungleScout.
Redactar listing del taburete en
funcion de los resultados

Desde el inicio

Una vez cada
6 meses

Campafia SEM Google
Ads

Comenzara con la creacion de la
pagina web el segundo mes.

Desde el
segundo mes

Evaluar efectividad de campafia.

Tras el
segundo mes,
semanalmente

Sponsored Products

Evaluar minuciosamente la
efectividad de la campana.
Revisar palabras clave. Reajustar

Desde el inicio

Dos veces a la

S semana
presupuesto y puja si fuese
necesario
Etsy Ads Evaluar |a efectividad de la Desde el inicio | Cada 15 dias
campafa. Cancelarla si procede
Tabla 17: Programa de acciones. Fuente: Elaboracion propia.
Oportunidad Descripcién Plazo Inversion Viabilidad
Nuevas estrateqias Estudiar incluir nuevas lineas
q 9 de productos o segundas 2-3 afos Baja Media
e marca
marcas
. I\/llayorl 3 Ampliar mergado a nuevos 2.3 afios Media Alta
internacionalizacion paises
Abarata costes de envioy
3PL simplifica el trabajo para En el 2° afo Media Alta
grandes stocks
Abarata costes de envio y En el sequndo
FBA simplifica el trabajo para €9 Media Alta
afo
grandes stocks
Campanas para Potenciar la fase conductual A partir del .
. X ~ Baja Alta
compras impulsivas de compra segundo afo
Distribuidores Comermal!zamon c’ie_l producto Ita_rgo plaz~o Alta Media-baja
en tiendas fisicas (minimo 3 afios)
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Creacion y optimizacién de

Lo antes posible
(antes del

Pagina Web pagina web (ej.: mediante Baja Muy alta
segundo mes
Wordpress)
debe estar)
Creacion de perfiles en las Lo antes posible
. RR.SS. estudiadas, y P .
Redes Sociales T : (plazo de 2 Baja Muy alta
publicacidn de contenido e
. i meses)
interaccién
Localizar afiliados que nos A partir del
Amazon Afiliados promocionen. Disminuye P ~ Baja Alta
. .y segundo afo
margenes de beneficio
Conseguir una base de datos A partir del
Email Marketing mediante la pagina web, se F:mdo anio Baja Alta
RR.SS. y contactos 9
Introduccion de una campana
Sponsored Brands cuando haya una amplia 2-3 afos Baja Alta
gama de productos
Nuevas campafas Explor?cmn de nuevas 1-2 afios Media Alta
campanas de marketing
Estar al dia de planes de
Plan de ayudas ayuda gubernamentales al Continuo Nula Media

sector

Tabla 18: Oportunidades y acciones futuras. Fuente: Elaboracion propia
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7. Conclusiones

Una vez concluido todo el analisis y el plan, repasaremos punto por punto las
distintas fases del proyecto y sintetizaremos las conclusiones mas importantes que
hemos ido obteniendo :

> El concepto de Taburete * nace en Taller Il, una asignatura de la carrera. Se
localiza un potencial en el concepto, y se plantea elaborar un plan de
marketing para sacarlo al mercado y ,de esta manera, hacer se convierta en
una realidad.

> Para iniciar un acercamiento al sector, se realiza un estudio en profundidad
de su historia. La historia del sector del mueble, y especialmente de la
madera, en Espafia se divide en tres fases: una de crecimiento, una crisis y
una leve recuperacion. En ellas, se van observando ciertos cambios de
tendencias tanto estéticas como de habitos de compra, acentuados debido a
la crisis del COVID-19. Estos habitos de compra pasan por un protagonismo
del mercado online.

> Terminamos de definir las variables pendientes, que diferenciaban al
prototipo de taburete a un disefio industrial real. Ello pasa por crear su
archivo para ser mecanizado, comprobar su estabilidad, y conseguir los
materiales para hacer posible su comercializacion. De paso, examinamos sus
costes de fabricacion y su fin de vida util.

> Con ello, comenzamos a ver en qué macroentorno se va a mover el
taburete, con el fin de iniciar un estudio de mercado en profundidad y poder
dar los préximos pasos en las direcciones correctas.

o Realizamos un estudio de entorno mediante la herramienta PESTEL,
resumidos en su respectiva tabla, y vemos que muchos factores
positivos como por ejemplo las tendencias sociales de fin del estado
de alarma potencian nuestro proyecto, aunque seguramente no
podamos acceder a innovaciones tecnoldgicas futuras, entre otras. El
escenario, en lineas generales, parece positivo.

o Estudiamos la naturaleza de los competidores presentes en el
mercado, mediante las conocidas 5 fuerzas de Porter. Vemos que
existe una gran rivalidad entre empresas, que entre las empresas
pequeinas existe un ligero poder de negociacion tanto de clientes como
de proveedores, y que nuevos competidores y productos pueden
penetrar en cualquier momento. De este modo, se concluye que existe
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una alta competitividad que hara que necesitemos invertir
sabiamente y diferenciarnos con claridad.

> Pasando a estudiar el microentorno, comenzamos con una primera
clasificacion del tipo de producto que ofreceremos. Clasificamos al taburete
segun los criterios de subsector, material, funcidén y esencialidad, y después
dimos vida a Ethan, un perfil de Buyer Persona que nos dio una idea de
nuestro cliente objetivo, al que dirigiriamos los esfuerzos definidos en
préximos apartados.

> Para finalizar ese estudio de microentorno, seguimos unas conocidas
clasificaciones para definir mediante variables nuestro publico y nuestra
diferenciacion: publico joven y sociable, y accesibilidad y estético, entre
otras caracteristicas.

> Continuamos con otro analisis mixto, muy efectivo para definir las proximas
acciones, el DAFO. Tras explicarlo en profundidad, realizamos una matriz con
los distintos factores estudiados, viendo que las fortalezas eran mas
significativas que las debilidades, y en el mercado externo tenemos
muchas posibilidades de éxito por el nicho y la facilidad de introduccion,
principalmente.

De esta manera, finalizamos el estudio de mercado, con lo que podemos
pasar a las estrategias para aprovechar lo analizado.

> Tomamos la decision de crear una empresa encargada de comercializar el
taburete de manera online, para poder realizar los estudios correctamente,
poder venderlo y sacar provecho del estudio prometedor previo. Y, a
continuacion, definimos la mision, la visién y los valores que deseamos
transmitir, en esencia, los mismos que los que pretendiamos en aquel
concepto de taburete, ya mas cercano a ser objeto de intercambio.

> Definimos los objetivos de dicha empresa siguiendo los criterios SMART: de
ventas, de posicionamiento y de fidelizacion. Para el primer grupo, realizamos
un estudio que faltaba: el de distribucién, para poder definirlos con exactitud,
pero siempre teniendo en cuenta que se podran seguir los resultados de
manera precisa gracias a las herramientas facilitadas por el e-commerce.

> Concretamos las estrategias que nos haran cumplir los objetivos definidos,
recapitulando el estudio previo.

> Realizamos el marketing operativo mediante la practica herramienta del
marketing mix, dividiéndolo en:
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o Producto: Dejamos claro lo que ofrecemos: los tres niveles de
producto, el nombre, los logotipos y la marca que representamos, junto
con observaciones para los siguientes componentes del mix.

o Precio: Tratamos de definir un precio tras visualizar los distintos
factores que lo definen y su método de obtencién (margenes); sin
embargo, descubrimos que para obtener un margen preciso debemos
tener en cuenta el coste de distribucion, con lo que realizamos una
primera aproximacion. Tras los calculos posteriores, el precio final sera
de 89,99 €, incluyendo impuestos, algo elevado pero con esperanzas
de reducirlo paulatinamente gracias a las economias de escala
(vemos cémo no es facil conseguir un precio plenamente competitivo
como esperabamos desde un principio, con un producto de tales
caracteristicas).

o Distribucién: recopilamos informacién sobre los canales que haran
posible la venta del taburete y de los futuros taburetes a nuestros
clientes: sus cuotas, su mercado y sus costes. También echamos un
vistazo a otras herramientas para un futuro, recopiladas
posteriormente.

o Promocioéon: para finalizar, exploramos el mundo de la publicidad
online y de sus amplias posibilidades y ventajas. Estudiamos todos los
canales posibles que nos daran a conocer y que nos facilitaran las
ventas, y planeamos las campafas de las herramientas que mas
efectivas nos resultaran segun lo estudiado.

> Con el marketing mix totalmente definido, llega el momento de calcular los
costes en los que incurrira nuestra empresa para que empiece a operar
mediante el taburete £. Realizamos los presupuestos para comenzar a operar
y los mensuales, contando con que la campafia publicitaria se mantendra
constante, lo cual muy probablemente no sucedera, pero nos dara una idea,
obteniendo que necesitamos algo menos de 6000 euros para comenzar a
operar con los taburetes mediante los que esperabamos empezar, mas unos
costes de campana de casi 300 euros mensuales. Calculamos un
beneficio de 8,57 euros por unidad vendida, y vemos que en 6 meses
debemos vender unos 247 taburetes para recuperar la inversién. Numeros
mas que prometedores tal y como hemos ido viendo del estudio.

> Finalmente, resumimos los importantes planes de acciones vy
oportunidades para la empresa, que debera seguir para impulsar su
creacion y afianzamiento, y en un futuro préximo consolidar su puesto en el
mercado mediante la reinversion.
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El desarrollo de este proyecto ha requerido de conocimientos muy
diversos de disefio y de marketing, y con los resultados obtenidos, podemos
afirmar que apostar por la viabilidad de este taburete y de esta empresa es
una muy buena opcidn de emprendimiento mediante una inversion
relativamente reducida.
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