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Resumen Ejecutivo

Debido a las circunstancias econdémicas del pais y ciertos problemas internos de la
empresa, en Primer Round SRL se produjo una disminucién en las ventas del 3,43%
aproximadamente entre 2016 y 2017. En este proyecto se plantea una posible solucion, la
ampliacion de la mezcla de productos. La creacion de Jaguar Bags, produce la posibilidad
de captar un mercado dentro de la industria textil que todavia no fue explotado por la
empresa y obtener ganancias de otras categorias.

El lanzamiento de accesorios se apalanca al utilizar la ventaja de tener un marca
actualmente reconocida en el mercado por sus zapatillas y una experiencia de mas de 40
afnos en el rubro. Esto permite lograr una produccién a escala que ofrezca productos de la
misma calidad de los competidores pero a un menor precio.

Actualmente, Jaguar es una marca que apunta a multiples segmentos. Para los accesorios
el objetivo van a ser los adolescentes y jovenes adultos entre 15 y 22 afios de edad que se
encuentran estudiando en el nivel secundario o universitario. Los mismos pertenecen a un
nivel socioecondémico medio bajo y bajo, priorizan el precio a la hora de elegir una mochila.
A su vez, se utilizara un disefio simple y funcional para los multiples usos que los jévenes
requieren del producto.

La estrategia de precios sera de penetracion con respecto a sus competidores directos y un
método de fijacién de costo mas margen.

Se utilizaran dos canales de comercializacion: la tienda online (canal directo) y
distribuidores (canal indirecto). Para el primero, ya se cuenta con la plataforma por lo que
esto permite aprovechar este canal aun mas al aumentar la variedad y oferta de productos.
En cuanto al otro canal, se seguira comercializando con los actuales distribuidores. Se
utilizara un mercado de prueba conformado por: Ciudad de Buenos Aires, Gran Buenos
Aires, Mendoza, Santa Fe y Cérdoba.

La comunicacion se enfocara en los medios digitales ya que el segmento objetivo busca
online gran parte de la informacion para tomar la decision de compra. Principalmente, con
redes sociales como Facebook e Instagram pero también para aquellos que tengan un
interés activo en el producto se realizara una estrategia de Google Search. Para los medios
tradicionales se pautara en televisién abierta y en radio que tienen presencia en la vida de
los jovenes. Otra comunicacion importante para promocionar el nuevo productos es la via
publica focalizando puntos neuralgicos de la ciudad.

Por ultimo, luego de la aplicacion de diversos analisis econdmicos y financieros, se
evaluara la viabilidad del proyecto.



TRABAJO DE INVESTIGACION FINAL
EN COMERCIALIZACION

PLAN DE INVESTIGACION
1. La Empresa

Primer Round SRL es una empresa que se dedica al Disefio, Produccion y Comercializacion
de Calzado Tiempo Libre y Deportivo. La marca principal de la empresa es Jaguar y esta en
el mercado desde el afio 1976. Es una empresa familiar que esta empezando a abrirse a un
mercado de expertos para poder mantener la competitividad que se exige en el mercado.
Actualmente cuenta con 200 empleados directos y se enfoca en el segmento de Ingresos
medios/bajos.

En cuanto a sus productos vende todo tipo de calzado para nifios y adolescentes, teniendo
4 tipos de clasificacion del segmento: para nifios, nifas, hombres y mujeres.

El foco estratégico de la empresa esta puesto en la calidad de disefio y producto, en la
comunicacion de imagen y publicidad, en la eficiencia de costo y en la innovacion.’

La fabrica se ubica en Valentin Alsina, provincia de Buenos Aires:

HUEVA
POMPEYA
9
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2. Problema

El problema principal de la empresa es una disminucion del 3,43% en las ventas durante el
ultimo periodo (2016-2017). Para ello se busca ampliar la mezcla de productos para poder
generar nuevas ventas y tener participacién en una categoria no explotada por nuestros
competidores, creando la oportunidad de una venta cruzada con la linea de productos
actuales.

3. Conclusiones del Macroentorno

Luego de un analisis cuantitativo de la matriz PEST se puede observar un entorno neutro de
-0,42 donde se produce un balance entre todos los factores. Por un lado, el contexto
politico-econémico da un resultado poco alentador pero se contraponen el ambiente social y
tecnoldgico para equiparar el panorama.

' Consultas a fundadores de la empresa.
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El entorno politico no es positivo ya que la aplicacion de los impuestos junto con el
crecimiento de las importaciones en la industria textil se transforman en verdaderas
amenazas para el lanzamiento de la nueva linea de producto. Estos aspectos tienen mas
peso que los otros que componen al entorno politico, como lo son la reforma laboral y la
facilitacion de la importacion de insumos. Mas alla de que estos sean positivos para el
proyecto, no logran contrastar a los anteriores.

El entorno econdmico es aun mas desalentador que el politico. Muchos de los puntos que lo
conforman son negativos y de gran relevancia. Algunos de estos son: la caida de la
industria, la baja en el poder adquisitivo, los costos altos de energia y logistica, la alta tasa
inflacionaria, y la falta de créditos especificos para la industria.

El entorno social se puede concluir que es el mas positivo de los cuatro. El aumento de las
compras de las marcas mas economicas y la costumbre que los millennials tienen de ser
mas conservadores con su dinero, hace que el panorama sea alentador en este aspecto. Se
suma el crecimiento del e-commerce como otro factor relevante. Dejando de lado, los
puntos negativos que no tienen tanta relevancia. Estos son los cambios en la moda, y el
incremento de las compras de indumentaria en el exterior. Este ultimo no afecta
directamente a nuestro target, por eso que es no tiene peso.

En cuanto al entorno tecnoldgico, es favorable. Las nuevas formas de pago son claves
dentro de la industria. Jaguar ya esta dentro de ellos, por lo que se considera un punto muy
favorable a la hora de lanzar el nuevo producto.

4. Conclusiones del Microentorno

Para empezar, se puede observar que el microentorno genera una situacién poco favorable
para la empresa. El analisis cuantitativo arrojé un resultado de -1,204, siendo neutro con
tendencia negativa.

Esto se debe principalmente a que hay mucha competencia en la categoria con diferentes
marcas que ya estan posicionadas, y algunas incluso que son posibles nuevos entrantes.
Se puede agregar la poca diferenciacion que permite el mercado y, en especial, nuestro
segmento objetivo quienes no perciben grandes cambios entre los disefios. A la hora de
producir, la matriz es la misma o muy parecida por lo que se dificulta modificar este
elemento en el futuro. Ademas, los proveedores si bien son variados influyen muchisimo
sobre nuestra industria y el producto final.

Otro punto relevante son los sustitutos, entre los que destacamos tres pero con una amplia
variedad de marcas dentro de cada uno. Ademas, el costo de cambio para los
consumidores es muy bajo y logran cubrir de igual manera la necesidad basica que cumplen
las mochilas.

Sin embargo, la fuerza elemental para hacer un desarrollo un nuevo negocio, las barreras
de entradas, brindan un analisis positivo. La experiencia en la produccion industrial de la
empresa ayuda a poder aplicar procesos ya conocidos. Esto se debe a una estructura que
ya posee una gran cantidad de proveedores, canales de distribucién y una economia de
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escala que seria ampliamente capaz de cumplir eficientemente la demanda del nuevo
cliente.

5. Ventaja Competitiva

Jaguar posee una experiencia en el mercado que le da la posibilidad de abaratar sus costos
con una economia de escala. El resultado final son productos que ofrecen a los
consumidores con un disefio simple a un precio inferior que el de los competidores.

Debido a la experiencia lograda a lo largo de 45 anos, Jaguar tiene una gran imagen de
marca por la que es elegida en el segmento. Los clientes no solo ven trayectoria sino que
también perciben un precio bajo acorde a sus posibilidades.

6. Barreras de Entrada
Las barreras de entrada de Jaguar Bags son:

e Requerimiento de Capital: Si bien Jaguar podra utilizar y trasladar competencias
actuales con las que produce y comercializa su actual producto al nuevo, tendra
costos significativos. Estos se veran reflejados en las nuevas maquinarias, materias
primas, personas calificadas, y distribuidores que se necesitan para llevar a cabo
esta ampliacién de la mezcla de producto: Mochilas.

e Acceso a los canales de distribucion: Al ingresar a un nuevo mercado, Jaguar
necesita adquirir nuevos distribuidores mas especificos a los que vender el nuevo
producto. Si bien, los distribuidores mas grandes con los que Jaguar opera
actualmente pueden vender mochilas, se deben adquirir otros de igual tamafio pero
con mas conocimiento y experiencia en la venta de este producto. Para ello nuestros
vendedores tendran que hacer un busqueda de aquellos mayoristas importantes que
sean afines a la venta del nuevo producto.

7. Barreras de Salida

e C(Costos Fijos: ElI querer salir del mercado supone enfrentar costos en
indemnizaciones a los empleados que tendran que ser desvinculados de la empresa.
Actualmente en la argentina se esta debatiendo cédmo calcular la indemnizacion por
despido en el Congreso de La Nacion. Mas alla de que esta nueva reforma suponga
una disminucién en el monto a pagar, es una cuestion que Jaguar como empresa
tiene que enfrentar de todas maneras. Otro costo al que habra que enfrentarse es la
liquidacion de inventarios hasta agotar stock. El hecho de bajar el precio del
producto para venderlo lo mas rapido posible supone no recuperar el costo total que
sali6 fabricar el producto.?

2 La letra chica del proyecto oficial que reduciria las indemnizaciones por despidos. [En linea]. Disponible
en:<https://www.lanacion.com.ar/2130824-la-letra-chica-del-proyecto-oficial-que-reduciria-las-indemnizaciones-p
or-despidos> [Consulta: 11 de Mayo de 2018]

6
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e Restricciones legales: En caso de llegar a un punto de quiebra las leyes argentinas
permiten una disolucion completa con muy pocas complicaciones. Solamente se
necesitan algunos requisitos simples que en caso de suceder algo por el estilo
cualquier empresa del mercado puede librarse de sus responsabilidades una vez
disuelta la misma.?

8. Planteo de Estrategias

e [Estrategias Genéricas: Al ser su ventaja competitiva la funcionalidad y el bajo precio,
la estrategia genérica por la que opta Jaguar es Liderazgo en Costes. Vendera los
productos a un precio menor que a los de la competencia dirigiéndose a un
segmento sensible al precio. Jaguar actualmente lleva a cabo varias acciones que
ayudan a lograr esta estrategia: economias de escala y buena relacién con
proveedores para conseguir la materia prima al menor costo posible.

e FEstrategias Competitivas: Al existir varios competidores en la industria de mochilas
para segmentos de NSE medio bajo-bajo, se decide optar por la estrategia
competitiva de Retador. Si bien no hay un lider bien marcado, Jaguar lucha con los
demas competidores por alcanzar la cima. Mientras tanto, la empresa se encuentra
lejos de los seguidores, ya que esta bien posicionada en el segmento.

e Estrategias Corporativas: Debido al problema que atraviesa actualmente Jaguar se
decide ampliar la mezcla de producto ingresando a un nuevo mercado. Por esto es
que la estrategia elegida es crecimiento por diversificacion. Lo elemental en este tipo
de estrategia es transferir competencias que actualmente se llevan a cabo con el
producto actual, como el uso de maquinarias, proveedores y materias primas,
personal, y distribuidores.

e FEstrategias Funcionales:
o Amplitud: Jaguar contara con dos lineas de producto, la nueva: mochilas, y la
que actualmente comercializa: zapatillas.
Longitud: Es una sola, ya que solo se venderan mochilas.
Profundidad: El disefio de la mochila sera siempre el mismo, pero con
variantes en cuanto a los colores de la tela, y del forro. (5 distintos)

Estrategia de Precio: Jaguar se dirige a un segmento bajo que se caracteriza por la
indiferenciacion a la calidad e innovacion. Por lo que la estrategia mas adecuada seria un
precio de penetracion de mercado, es decir, por debajo del promedio de los competidores.

3 Inspeccion general de Justicia. Disolucién. Liquidacion. Cancelacion de la inscripcion social. [En
liena].Disponible
en:<http://www.jus.gob.ar/igj/tramites/quia-de-tramites/inscripcion-en-el-reqistro-publico-de-comercio/sociedades-
comerciales/disolucion-liguidacion-cancelacion-de-la-inscripcion-social.aspx> [Consulta: 10 de Mayo de 2018]
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9. Estrategia de Posicionamiento

Jaguar Bags utilizara una estrategia de posicionamiento “lo mismo por menos™. La misma
expresa la ventaja principal de Jaguar, brindar un producto con la calidad media del
mercado a un menor precio, generando un beneficio en la mente del consumidor. Esto se
apoya en la imagen de marca, que refuerza este posicionamiento en sus productos.
Declaracién de posicionamiento®: Para los consumidores que buscan utilizar vestimenta o
accesorios en su dia a dia, Jaguar, es la marca textil que brinda productos de calidad
aceptable con un precio econémico apoyados por una empresa argentina con
reconocimiento y experiencia en el mercado.

e Mapa de posicionamiento:

Se utilizaron las variables disefio y precio ya que si bien Jaguar posee modelos muy
parecidos a la competencia, la diferenciacion en la estrategia va a estar enfocada en el
precio.

Por un lado, tenemos a Jansport como punto de comparacién aspiracional, mas alla de no
apuntar al mismo segmento. Esto es principalmente porque su disefio es clasico y
reconocido logrando gran aceptacién en el mercado. Footy le sigue en nivel de precios pero
su disefio es muy particular y no cumple con las necesidades del segmento (disefios
simples). Reef y Topper, estan enfocados tanto en surf como en deportes en general con
disefios funcionales y precios relativamente accesibles (entre $500 y $800).

Por ultimo, Karpatos, nuestro principal competidor, se posiciona como una marca con
disefio por debajo de la media pero a un precio muy atractivo para este segmento.

Jaguar se posicionaria en un disefio estandar del mercado, simple y funcional, a un precio
por debajo del promedio de los competidores.

4 KOTLER, Philip. ARMSTRONG, Gary . Principios de Marketing. 12a. ed. Madrid: Pearson, 2008. Parte 3,
Capitulo 7, Estrategia de marketing orientada al cliente: creacion de valor para los clientes objetivos, p. 261.

5 KOTLER, Philip. ARMSTRONG, Gary . Principios de Marketing. 12a. ed. Madrid: Pearson, 2008. Parte 3,
Capitulo 7, Estrategia de marketing orientada al cliente: creacién de valor para los clientes objetivos, p. 263.



10. Segmento Objetivo

a. Cualitativa:
Adolescentes y jovenes adultos entre 15 y 22 afos de edad que se encuentran estudiando
en el nivel secundario o universitario. NSE medio-bajo y bajo. Tienen una vida social activa
con varias actividades tanto de entretenimiento como deportivas. Caminan, usan la bicicleta,
y el transporte publico, por ser econdmicos y en el caso de los primeros dos, también por
ser saludables. En general, llevan consigo solamente lo justo y necesario, por lo que un
bolso mediano es mas que suficiente.

b. Cuantitativa:
Variables Duras®:

KAIRATOS

+
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A

> REEF

Topper

Poblacion total de Argentina: 44.494.502 de personas.

&

| Poblacién | 15-22 . % Estudio| | oPiacion Clase
Territorio 7 - Varones Mujeres con estudio | media—baja
Total Anos en curso . o
en curso |baja (40,3%)
Cérdoba 3,308,876 449,417 226,237 223,180 86% 386,499 155,760
Santa Fe 1,193,605 160,972 80,147 80,825 76% 122,339 49,303
Mendoza 1,738,929 248,249 125,381 122,868 81% 201,082 81,036

6 La Nacion. Para el Indec la pobreza bajé 9,9% en 2010. [En linea] [2011]. Disponible en:<
https://www.lanacion.com.ar/1366923-para-el-indec-la-pobreza-bajo-en-2010> [Consulta: 26 de Abril del 2018]

7 Indec.[En linea] [2010]. Disponible en:
<https://www.indec.gov.ar/nivel4_default.asp?id_tema_1=2&id_tema_2=41&id_tema_3=135> [Consulta: 30 de

Abril del 2018]
8 La Voz. Cémo se dividen las clases sociales en Argentina. [En linea] [2010]. Disponible
en:<http://www.lavoz.com.ar/negocios/como-se-dividen-las-clases-sociales-en-la-argentina> [Consulta: 30 de

Abril del 2018]
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CABA 2,890,151 299,819 147,709 152,110 90% 269,837 108,745

GBA 9,916,715| 1,356,860 680,961| 675,899 86% 1,166,870 470,249

TOTAL 19,048,276 2,515,317| 1,260,435| 1,254,882 2,146,627 865,093

Variables Blandas:

En la segmentacién previa no se detalla la diferencia entre estudiante de instituciones
privadas o publicas. Sin embargo, como Jaguar se posiciona en un nivel socioeconémico
bajo o medio-bajo, se debe tener presente que la mayoria no tendria los ingresos que se
requiere para ir a un establecimiento privado. Entre los afos 2013 y 2015, en Argentina bajo
un 12% la cantidad de alumnos de escuelas publicas.®

Cantidad de Alumnos en Instituciones privadas:

Total Pais 2.960.630 | 513.325| 1.134.171 | 568.604 [193.682 | 200.698 | 174.224 | 451.291 293.239

Ciudad de Buenos Aires | 349.373| 64.160| 107.486| 55711 15888| 20826] 18.997 | 49.853 72.163
Buenos Aires 1.346.278 | 274667 568.074| 244328 | 87.750| 84.201| 72287 193223 65.986
| Cordoba | 272.434] 20882 90311] 65531] 23619] 20684 19.248] 49p45] 37.085 |
| Santa Fe | 233.025| aro074| Boss4| 45827| 13695| 17.008| 15034 36.683 ] 23.557 |
Mendoza | 90262 15636 31304 17.105| 4653] 6614 5838] 14.734] 11.483 |

Fuente: Informe de Datos Estadisticos sobre la educacién'®.

Provincia Total de Alumnos | Total de Alumnos Porcentaje de
de Secundaria o de Secundaria o Alumnos en
Superior (Privadas | Superior Privadas | Establecimientos
y Publicas) Privados

Ciudad de Buenos 352.646 177.727 50.40%
Aires

Buenos Aires 1.509.669 503.537 33.35%
Cérdoba 331.071 152.261 45.99%
Mendoza 188.392 433.22 23.00%
Santa Fe 322.743 106.067 32.86%
Promedio de Educacioén Privada Secundaria o Superior 37.12%
Nacional:

9 La Nacién. Crece el éxodo de la escuela publica a la privada. [En linea] [2016]. Disponible
en:<https://www.lanacion.com.ar/1948625-crece-el-exodo-de-la-escuela-publica-a-la-privada> [Consulta: 3 de
Mayo del 2018]

1% Cimientos. [En linea] [2011]. Disponible en:<http://www.cimientos.org/archivos/educacion_6.pdf> [Consulta: 4
de Mayo del 2018]
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Porcentaje Acumulado en Cantidad de Alumnos de Total del
Promedio | Segmentaciéon Dura Establecimiento Privados en el segmento
segmento objetivo objetivo
37.12% 865.093 321.127 543.965

Nos quedaria un publico objetivo de 543.965 personas.
11. Oportunidad Detectada

En un contexto en dénde esta creciendo el consumo de marcas mas baratas por la caida
del poder adquisitivo, existe una oportunidad de crecer en el mercado de las mochilas en
cuanto al segmento de precios bajos.

Para Jaguar es una gran oportunidad ya que la empresa es capaz de ahorrarse costos de
transformacion para producir y comercializarlas, mas alla de requerir cierto capital al inicio.
Ademas como se menciono al principio del trabajo, el uso de mochilas se incrementé'', por
lo que competir en ese mercado es una real oportunidad.

12. Solucion Detectada

Teniendo en cuenta lo anteriormente expuesto, Jaguar planea ampliar su mezcla de
productos con una linea de mochilas. Las mochilas, Jaguar Bags, ofreceran la posibilidad
de obtener un disefio funcional y moderno a un precio inferior a la mayoria de sus
competidores, cubriendo las necesidades basicas del dia a dia. De esta manera, se busca
apuntar a un segmento desatendido actualmente con una marca que tiene reconocimiento a
nivel nacional. El publico objetivo son adolescentes y jovenes que estén en un ambito
académico, que les guste realizar actividades de entretenimiento y deportes, estar a la
moda y verse bien.

Objetivos del Proyecto
e Al caer la ventas un 3,23% del 2016 ($185.814.000) al 2017 ($180.000.000), se

pone como objetivo una estabilidad durante el 2018, un incremento del 1,5% en el
2019, y un +2% en el 2020.

Ano Ventas % (Incremento)
2018 $180.000.000 0%
2019 $182.700.000 1,5%

" La Nacion. Mochilas en guerra, el accesorio que se animé a salir del aula. [En linea] [2018]. Disponible en:
<https://www.lanacion.com.ar/2124390-mochilas-en-querra-el-accesorio-que-se-animo-a-salir-del-aula>
[Consulta: 29 de Abril del 2018]
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2020 $186.345.000 2%

e Obtener participacion en el mercado de mochilas creciente durante el plazo de 5
afos, al menos en comparacion con los competidores directos. Con un aumento
sostenido de 0.5% en los primeros 3 afos.

Ano Cuota de Mercado
2018 0%

2019 0.5%

2020 1%

e Aumentar la imagen de marca en la mente del consumidor del segmento objetivo. Es
decir, incrementar la percepcién general de la marca tanto para zapatillas como para
mochilas en el primer afo. Si bien con el producto actual tienen cierto
reconocimiento’?, en el segundo semestre del 2019 se debe registrar un promedio
de crecimiento de la imagen de marca superior al 8%.

e Aumentar las capacitaciones para el personal y mejorar su compromiso con las
tareas para mejorar la eficiencia en la organizacién. Con un plan de desarrollo para
empleados, basado en un analisis a efectuarse durante el segundo semestre de
2018. Se evaluara el desempefio de la capacitacion a fines del 2019 con una
encuesta a los empleados.

e Aumentar la cantidad de distribuidores de gran tamafo. Por el momento, Jaguar
posee 22 distribuidores a nivel nacional. Al empezar con un mercado mas reducido
se debe obtener distribuidores mas especializados en los mercados meta (Ciudad
de Buenos Aires, Gran Buenos Aires, Santa Fe, Cérdoba y Mendoza) y el nuevo
producto (Mochilas). Por lo que durante el primer trimestre de 2019, se deben
adquirir 2 distribuidores importantes con esas caracteristicas por cada ubicacion.

PLAN DE MARKETING
13. Planteo de investigacién cualitativa y concluyente
En este punto se procede al planteo de una investigacion cualitativa que consta de: una

entrevista a un experto que trabaja en el sector que se esta estudiando, y dos entrevistas a
heavy users del producto de mochilas en cuestion.

'2 Durante ambas entrevistas en profundidad la heavy users se reconocié a la marca facilmente.
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14. Segmento de negocio atractivo

Demanda potencial 543.965
Intencion de compra 27%
Ajuste de comunicacion 20%
Ajuste de distribuciéon 28%
Demanda potencial final 84.597

El total del mercado potencial es de 543.965. El resultado asociado a la intencion

de compra de otras investigaciones de mercado realizadas anteriormente, arrojé 27% (ver
en el anexo intencion de compra), entre las opciones de “definitivamente compraria” y
“probablemente compraria”. Ajustando estos valores a la cifra de 543.965 nos

da un total de 146.871.

Al ajustar nuevamente con la actividad de comunicacion que nos arrojé un resultado de 80%
de conocimiento de la marca, cierra en un total de 117.496.

El ajuste de distribucidn se realizara como promedio de las provincias con las cuales se
iniciara actividades (Coérdoba, Santa Fe, Mendoza, Ciudad de Buenos Aires y Buenos
Aires) sobre la cantidad de provincias disponibles en el territorio argentino. Sin embargo, las
ubicaciones elegidas contienen un 72%"® de la poblacién argentina. Por lo que queda un
84.597.

15. Comportamiento de compra y consumo
Por medio de las encuestas se pudo observa que:

e Los colores mas elegidos para los usuarios fueron el color negro, azul, rojo y rosa en
su orden respectivo. A cambio de los hombres que un gran porcentaje eligieron
como colores de mochilas el negro y el azul, las mujeres fueron elecciones mas
variadas, como el negro, azul, rojo y rosa. El resultado nos muestra que los usuarios
dividen los colores “masculinos” y “femeninos” a la hora de elegir las mochilas.

e Al analizar los resultados, es posible ver que existe una diferenciacién de perfil entre
las edades de 15-18 afos con las edades de 19-22 afios:

o Los usuarios de 15-18 afios un gran porcentaje tiene el siguiente perfil:
m Son solo estudiantes
m Tienen un nivel secundario terminado o en curso
m Realizan mas tipos de actividades
m La compra de las mochilas fueron realizadas por los padres

o Los usuarios de 19-21 afios un gran porcentaje tiene el siguiente perfil:
m Estudian a la vez que trabajan
m Tienen un nivel universitario

¥ Indec.[2010][En linea]. Disponible en:<https://www.sig.indec.gov.ar/censo2010> [Consulta: 1 de Junio del
2018]

13


https://www.sig.indec.gov.ar/censo2010

TRABAJO DE INVESTIGACION FINAL
EN COMERCIALIZACION

m  Muchos no realizan ningun tipo de actividad extra

m La compra de las mochilas fueron realizadas por los mismos.
La diferencia del papel del comprador entre los dos subsegmentos es posible pensar
que viene dado por la autonomia econémica que se genera por el trabajo.

e Segun las encuestas, las dos razones por la que los consumidores prefieren los
derivados de la mochilas (cartera, morrales y bolsas ecoldgicas) sobre las mochilas,
deben a que son mas lindos estéticamente y/o por la comodidad de su tamano y
forma. Conociendo esto, es posible atraer a consumidores potenciales que usan los
derivados de la mochila mejorando en estos dos factores mencionados.

e Se puede observar que existe una diferencia en cuanto al momento de la compra de
los consumidores que van al nivel secundario y al nivel superior. Los primeros suelen
comprar las mochilas antes del comienzo de las clases, mientras que los ultimos, lo
compran en cualquier momento del afio.

e Del analisis del tipo de uso que le dan los consumidores a la mochilas se puede
obtener una diferencia entre el sexo femenino y el sexo masculino. Mientras que las
mujeres utilizan las mochilas para cargar cosas del colegio/universidad, un gran
porcentaje de los chicos le dan a la mochila una multifuncion, transportando el
mismo para cualquier tipo de actividad.

16. Planteo de Insight

e “Los adolescentes y jévenes buscan una aprobacion del grupo que pertenecen
socialmente, utilizando los productos que son aprobados por los mismos”.

e Existe una diferencia entre el sexo masculino y femenino en cuanto a la valoracion
de disefio (moda) y calidad. Los hombres tienden mas a buscar simpleza y calidad,
mientras que las mujeres dan mayor importancia a al disefio.

o Podemos decir que esta hipotesis también es cierta, ya que se arrojo un
resultado en la que las mujeres les dan mayor importancia al atributo del
disefio de la moda sobre la calidad, mientras que en los hombres pasa lo
contrario, le dan mayor importancia a la calidad sobre la disefio de la moda.

e Los usuarios no utilizan el internet como un medio de compra ya que se sienten
inseguros.

17. Marketing Mix
e Producto:
Amplitud, Profundidad y Longitud

Se ampliara la mezcla de productos con una linea de accesorios integrado inicialmente solo
por mochilas de un solo tamafio.

Niveles de producto

Producto basico:
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Cumple la necesidad de transportar objetos de un lugar a otro de manera comoda y segura.

Producto real:

Jaguar Bags contara con un solo disefio simple de mochilas. El mismo tiene un
compartimiento principal amplio, correas hombros acolchadas, 2/3 panel trasero acolchado,
bolsillo frontal de gran utilidad. A su vez un pequefo bolsillo en el lateral superior izquierdo
para guardar en un lugar seguro items de gran importancia como llaves, celular, billetera o
similares.

Producto aumentado:

Multiples medios de pago en la web debido a conexién con Mercado Pago.

Politica de Devolucién: 15 dias de devolucién para los productos comprados en la tienda
online.™

Producto Potencial:
Se puede pensar en hacer un disefio mas grande o en formato de bolso para utilizar en

viajes largos.

Caracteristicas:

e Disponible en mas de 6 colores:

o Negro

o Azul

o Rosa

o Gris

o Bordo

o Amarillo

Ideal para todos los estilos

Confort que ayuda a aliviar la carga sobre los hombros
Capacidad: 25 L

Composicién: Polyester

Dimensiones: 42cm x 33cm x 21cm.

Materiales de Fabricacion
e Hilos
PVC
Contrafuerte
Lona:
Yersey
Cordones (para los cierres)
Espuma
Etiquetas
Cierres

4 Jaguar. [En Linea]. https://tienda.jaguarshoes.com.ar/politica-de-devolucion/
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Disefio Frontal: (en sus 5 colores)

Diseno Trasero e Interior:
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Etiqueta:
En el lateral inferior trasero va a contener una etiqueta pequena con el logo y la inscripcion
“bags” con fondo negro.

En el interior cuenta con la 3 etiquetas donde se deja explicito
1. Las formas de cuidado.
2. Procedencia del producto (datos de la empresa Primer Round SRL) y codigo de
barras correspondiente.
3. Materiales de fabricacion.

Envase:

Este producto no va contar con un envase primario pero si con uno secundario y terciario. El
secundario, sera una bolsa de plastico transparente para conservar el producto dentro de la
caja (envase terciario) hasta el punto de venta. De esta manera, se evita el polvo o
manchas que puedan dafiar el producto antes de su exposicion al publico final.

Estacionalidad:

Durante la andlisis cuantitativo se pudo observar principal momento de compra “cualquier
periodo del afio”, por lo que se observa una compra media sostenida. Sin embargo, el
producto presenta una clara subida de interés, especialmente en el mercado joven, durante
el verano con un pico maximo entre los meses de Febrero y Marzo. Esto se debe al inicio
del afio académico.

e Precio

Jaguar tendra dos canales de distribucion en los cuales utilizara la misma estrategia. Esta
sera costo + margen. Uno es el canal directo hacia el consumidor final a través del
e-commerce de la marca, mientras que el otro canal es el de los distribuidores que se
encargaran de la distribucion del producto en los minoristas.

A continuacion observaremos dos cuadros reflejando los costos y margenes de cada uno de
los canales:

Canal Directo

Costo Precio de Venta Mark up Rentabilidad s/ PV

$100 $550 5.5 82%
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Canal Distribuidores

Costo P. Rentabilidad Costo P. Venta Rentabilidad
Jaguar | Venta S/PV Distribuidor | Distribuidor S/PV
Jaguar
$100 $220 54% $220 $320 31%
Costo P. Venta Rentabilidad S/PV
minorista minorista
$ 320 $ 550 42%

En cuanto a los precios del mercado, el precio de Jaguar Bags ($550) es muy competitivo
frente al de su principal competidor Karpatos ($790), dado que brinda un producto de las
mismas caracteristicas en cuanto a material, pero con un precio mas accesible y con
diseios mas actuales y a la moda, pensados pura y exclusivamente para el joven
adolescente de hoy.

Estrategia de Precios:

Al ser parte de la promesa de la empresa, se busca mantener siempre un precio por debajo
de la media del mercado, en lo posible siendo el mas bajo del mismo. Por ello, la estrategia
mas adecuada es de penetracién ya que no hay innovacion y se presenta un situacion de
indiferenciacion. Para la determinacion del precio se utilizé la técnica de costo mas margen-

Medios de pago:

En cuanto a medios de pago, Jaguar ofrecera distintas alternativas para cada canal. En
cuanto al canal directo, la manera de pago sera a través de Mercadopago desde la pagina
web de la marca.

El costo del uso de dicha plataforma es del 6% sobre el monto del ticket total y en el mismo
esta contemplada la financiacion.

El gran beneficio que se otorgara a los usuarios es el convenio con algunos bancos para el
pago con tarjeta de crédito sin interés el cual se detalla al final del apartado.

Promociones vigentes con Mercado Pago

En cuanto al canal indirecto, Jaguar mantendra la misma modalidad que emplea
actualmente con la linea de zapatillas, respetando las condiciones y formas con las que se
opera hoy en dia.

Dicha forma es a través de cuenta corriente donde cada distribuidor tiene su condicién de
pago en cuanto a dias de pago.
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mercado
pago

Bancos con promociones

—
L4

12 cuotas sin interés
fercado Pago + Banco
Patagonia y Mastercard.

@ Banco Nacion

J cuotas sin interés
Visa y Mastercard.

BancoSanJuan

J cuotas sin interés
Visa y Mastercard

TARJETA SAENZ

6 cuotas sin interés
Visa y Mastercard

(nativa

3 cuotas sin interés
Masiercard y Nativa
Mastercard

Banco de

3 cuotas sin interés
Visa y Mastercard.

e Plaza:

J cuotas sin interés
American Express.

4

CARAL

3 cuotas sin interés
Cabal.

Provencred

6 cuotas sin interés
Visa.

@BancoCiudad

3 cuotas sin interés

Visa, Mastercard y Cabal.

IcBC &)

6 cuotas sin interés
Visa y Mastercard.

amn
Muevo Banco de Entre Rios

J cuotas sin interés
Visa y Mastercard.
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E ’E Banco
Provincia

3 cuotas sin interés
Visa y Mastercard

b& Banco Santa Fe

3 cuotas sin interés
Visa y Mastercard.

===~
BAMCOD BICA

3 cuotas sin interés
Visa y Mastercard

Banco de
Tierra del Fuego

‘ar
P

3 cuotas sin interés
Visa y Mastercard

BANCOPATAGONIA

3 cuotas sin interés
Visa, Mastercard y American
Express.

w Banco 5anta Cruz

3 cuotas sin interés
Visa y Mastercard.

Paga en cuotas sin interés con Mercado Pago
Ver condiciones

HSBC »

J cuotas sin interés
Visa, Mastercard y American
Express.

I 8 uevo sanco
J DEL CHACE A

6 cuotas sin interés
Visa, Mastercard v Cabal

@ Banco Municipal

6 cuotas sin interés
Visa, Mastercard y Cabal.

: (cottmaia

12 cuotas sin interés
Visa v Mastercard.

HSBC <X» Smart Time

12 cuotas sin interés
Visa.

6 cuotas sin interés
Mastercard

Actualmente Jaguar tiene alcance a nivel nacional a través de una estrategia de distribucién
masiva. Con respecto a CABA y GBA, la distribuciéon se lleva a cabo a través de “La
Confianza SA”. Esta distribuye a todos los mayoristas y minoristas de la zona indicada
anteriormente. En cuanto al interior del pais, el producto se manda por expreso a
vendedores regionales. Estos ultimos, se contactan con los mayoristas que opera Jaguar
habitualmente, para que luego lleguen al alcance de los minoristas, y asi de los clientes.
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Los mayoristas regionales son:

e Buenos Aires: Cal Bap, Distribuidora Aguirre, Compania Importadora Argentina del
Calzado, Tres Soles, Feola, Chinelen, y Calzados del Oeste.
Cérdoba: Distribuidora Cima, Yomasa, y limasa.
Santa Fe: Ranzani y Fossati, Rimon Cassis e Hijos SA, y Alfa Calzados.
Noroeste Argentino: Zapanor SRL, Andres Hector Alejandro, Abdenor, Yazza SRL, y
Abraham Schej e Hijos SRL.
Mendoza: Calzados Salamone SRL.
Sur: Calzados 10 Puntos SRL, Gutierrez Hector Daniel, y Distribuidora Cip.

Las dos lineas de producto que comercializara Jaguar tienen cierta consistencia entre si.
Ambos productos se utilizan para el dia a dia y son necesarios para asistir al
colegio/universidad, como lo hace el target al cual apuntamos. Por eso, el nuevo producto
se distribuira con la misma modalidad y hasta a los mismos mayoristas/minoristas. Ademas
en la encuesta podemos observar que el 59,2% realiza sus compras en locales a la calle,
por lo que este tipo de canal es una buena eleccién ya que se alinea con las preferencias de
nuestro target.

Al comienzo se comercializara a través de los distribuidores de gran tamafio en las zonas
que elegimos para el lanzamiento: Buenos Aires, Cérdoba, Mendoza y Santa Fe. Se les
ofrecera ciertas promociones y descuentos con el fin de hacer mas facil y tentadora la
transaccion. Estas promociones pueden ir desde principios de Noviembre hasta fin de
Enero.

Como se menciona en la entrega anterior, uno de los objetivos planteados es adquirir dos
nuevos distribuidores especializados en el nuevo producto en cada una de las regiones
planteadas. Esto debe ocurrir en el primer trimestre del 2019.

Por otro lado, Jaguar posee un e-commerce dentro de la pagina con el que se comunica
directamente con el cliente. Esta tienda virtual opera a través de MercadoPago y
MercadoEnvios, brindando muchas formas de pago a través de diferentes tarjetas y cuotas,
como se mencionod anteriormente.

Incentivo a vendedores:

Si bien en el caso de los distribuidores se va a realizar el incentivo con venta cruzada, es
decir, promover la venta del nuevo producto (mochilas) mediante el producto existente
(zapatillas). Ademas, para aquellos con los que hay una relacion estrecha como La
Confianza, se puede pensar en descuentos por cantidad dependiendo del desempefio de
las mochilas en el mercado de consumidores.

Los vendedores tanto en el interior como para el area metropolitana de Buenos Aires, se
dejara a titulo de las propias empresas de distribucidn el incentivo brindado a los mismos
para generar mayor cantidad de ventas. Igualmente, Jaguar hara un control de las ventas
por distribuidor y procurara que no se supere ampliamente el precio sugerido final de $550.
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e Publicidad (Comunicaciones Integradas de Marketing):

Estrategia Offline

Plan Actual:
e Television: partidos de futbol de la Copa Libertadores, siendo el proveedor Imagen &
Co.

Via publica: cartel en Av Saenz (Pompeya), siendo el proveedor Horacio Accavallo.
Radio: radio Disney, siendo el proveedor Difusora Baires.
Revistas: Auge y el Album del Calzado

Lanzamiento de Mochilas (Noviembre 2018)

Radio

Para el lanzamiento de las mochilas, se seguira pautando en Radio Disney ya que esta
alineada con el segmento al cual queremos apuntar. Con una cufia de 10 segundos que
diga:

“Nuevas mochilas Jaguar, no dejes de moverte. Con Jaguar Bags, segui tu instinto.
Siempre”.

Television

En cuanto a la televisidn, se optara por el programa de Arriba Argentinos para apuntar al
segmento en el horario de la mafiana, siendo el momento en muchos ven las noticias antes
de empezar su dia. Ademas en los fines de semana se pautara en el programa Combate,
ya que es muy visto por el mercado objetivo. Se dejara de pautar en los partidos de la Copa
Libertadores ya que queremos apuntar a ambos sexos.

Se utilizara un aviso sencillo con fotogramas de los diferentes colores de las mochilas y una
inscripcion final que muestra el link a la tienda online. Todo esto transcurre mientras una voz
en off dice: “ Nuevas mochilas Jaguar, no importa el color, lo que importa es que sigas tu
instinto. Ya las podes conseguir en nuestra tienda online”. Como mucho esto debe tardar 15
segundos.

Via Publica

En via publica, seguira pautando en el cartel ubicado en el barrio de Pompeya (solamente
para zapatillas), agregando dos mas en barrios como Constitucion y Once. En cuanto al
interior, no se realizara este tipo de medio. El cartel que se comunicara sera el siguiente:
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ELEGI TU
COLOR

iNUEVAS MOCHILAS
JAGUAR!

SEGUI TU
INSTINTO

iNUEVAS MOCHILAS
JAGUAR!

Estrategia Online:

Al apuntar a un segmento joven, las redes sociales son el principal medio de comunicacién
para el lanzamiento. Un segmento de edades entre 15y 22 afios, elegimos Facebook e
Instagram para hacer tanto posteos como publicidad paga. Ademas, haremos una campana
de Google solamente en la Red de Busqueda ya que la mayoria de las personas buscan
informacioén previa a la compra en internet.

Actualmente, en la pagina esta disponible la inscripcion a newsletter para recibir ofertas de
los productos. La lista de mails se utilizara como base de datos para una estrategia de
marketing directo por correo electronico.

Google (Red de Busqueda):
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Se utilizara una estructura de palabras clave'® con camparfas enfocadas en branding (Brand
y Conquest) para captar aquellas busquedas que estén vinculadas con nuestra marca o la
de los principales competidores. Ademas, dentro de una campana especifica para mochilas
se va a incluir aspectos como el color o el modo de uso de las mismas vinculados a la forma
en que se arman los términos de busqueda que disparan esas palabras claves.

En cuanto los anuncios se priorizara el uso de la marca para generar mayor reconocimiento
y relevancia en el anuncio. Pero también se hara énfasis en el precio econdémico y el disefio
comodo para el dia a dia. Ademas, se destacara la posibilidad de obtener el producto en
cualquiera de sus 5 colores.

En el momento de mayor volumen de busqueda (Febrero - Marzo) se ampliara la inversion
en esta plataforma, para aumentar el CPC y por ende la posicion de los anuncios en la red
de busqueda.

Facebook e Instagram:

Primero vamos a realizar una segmentacion en los grupos de anuncios de:

Adolescentes de 13 a 18

Jovenes de 18 a 25

Ambos con estudios secundarios y universitarios, en curso.

Otra segmentacion dividida por edad pero sumando a aquellos que hagan actividades como
deportes o artisticas.

Ademas se va a ir utilizando la base de datos generada por el newsletter para hacer una
segmentacién con este publico en las redes sociales. De esta manera, se puede usar ese
publico personalizado para hacer un publico similar (LookAlike) y alcanzar aquellos perfiles
que tienen caracteristicas e intereses similares. Se determinara un grado de similitud del 1
al 3%.

Se va a realizar una campana con objetivo de conversion, midiendo como lead a aquellos
que hagan clic en el anuncio que los dirija a la pagina de Jaguar Bags, donde se pondra un
formulario para suscribirse al newsletter de ofertas.(www.jaguarshoes.com/mochilas).
Durante el periodo de Febrero-Marzo, se realizara otra campana de conversion, agregando
otro grupo de anuncio segmentado para los padres de adolescentes. Pero diferenciando la
conversion, en un evento en el agregar al carrito de compra.

15 Ver Anexo Estructura de Palabras de Clave

23


http://www.jaguarshoes.com/mochilas

ol Movistar LTE .¢ : 71036%m )

< D.Q ar °

Jaguar Shoes afj coe
Publicidad - @
! jLanzamos Nuestras Mochilas! !
Lleva lo que Quieras

Pero Llevalé a tu Manera... [
Ya estan disponibles en Nuestra Tienda Online!
#SeguiTulnstinto

Jaguar Shoes

SEGUI TU
INSTINTO

iNUEVAS MOCHILAS
JAGUAR!

JAGUARSHOES.COM.AR

Jaguar Bags | Comprar

Nuevas mochilas Jaguar para tu dia a di...

[b Me gusta D Comentar p{> Compartir
B & ® & =
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Jaguar Shoes 1l Me gusta esta pagina
Publicidad - &

1 jLanzamos Nuestras Mochilas! &
Lleva lo que Quieras
Pero Llevald a tu Manera... &
Ya estan disponibles en Nuestra Tienda Onlinel
5 Colores Disponibles &%... Ver mas

o

ELEGI TU
COLOR

INUEVAS MOCHILAS

IAGUAR]

Jaguar Bags

Conocé nuestras nuavas mochilas. Disponibles en Ia tienda onling!

JAGUARSHOES GOM AR Ver mas
oY Me gusta () Comentar &> Compartir
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JacUAR!

24



TRABAJO DE INVESTIGACION FINAL
EN COMERCIALIZACION

Jaguar Shoes i
Pulolicidad

ELEGI TU
COLOR

IMUEYAL MOCH LAS

IAG U AR

Comprar

2 4 V7 A

M jLanzamos Nuestras Mochilas! gy
Lleva lo que Quieras
Pero Llevald a tu Manera.._ .. mas

Promocién “Ponele Onda”:

Segun la encuesta realizada al segmento, el comienzo de Clases es el segundo momento
de cambio mas importante de las mochilas. Por ende, Jaguar hara una promocién desde el
25/01 hasta el 15/03, donde se ofrecera un 30% de descuento en las mochilas, luego de
comprar un par de zapatillas Jaguar. La idea es realizar una venta cruzada e impulsar el
nuevo producto con el producto existente.

A su vez, se reforzaran las campanas digitales, con esta promocién y con las
comunicaciones de branding en general. Esto se debe al incremento de busquedas en este
periodo y que el segmento utiliza internet como principal fuente de informacion para la
decision de compra:

Interés a lo largo del tiempo

|4

25 feb - 3 mar 2018

mochilas 100

—N—’_/\/
————— L ——

'®Google. [En Linea]. Disponible en: <https://trends.google.com.mx/trends/explore?geo=AR&g=mochilas>
[Consulta: 1 de Junio del 2018].
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Post-Lanzamiento

Se enfocaran los esfuerzos de comunicacion en los mismos mercados pero teniendo en
cuenta la estacionalidad del producto. Por lo que el presupuesto anual va influenciar sobre
las acciones que se tomaran o no en ese ano. Durante los meses de Abril a Septiembre se
suspendera la pauta offline y solo se dejara las campanfias online. Esto se utilizara para
poder sostener la inversion publicitaria en los momentos de mayor demanda.

18. Estrategia de marca y Mensaje

Hoy en dia Jaguar posee dentro de su firma el producto que comercializa, “Shoes”
(zapatillas en inglés). Como se realizara una ampliacién en la mezcla de productos a
mochilas, se debe independizar a la marca de ese Unico producto y generalizar solamente
con “Jaguar” (Estrategia de Marca unica) . Al principio se va a dejar en las publicidades el
nombre tal cual se utiliza hoy en dia para que se vinculen ambos productos bajo la misma
empresa en la mente del consumidor (Estrategia de Linea o Familia de Producto). Sin
embargo, el lanzamiento se va a destacar el nuevo producto como “Jaguar Bags'””, esto
permitira diferenciar a la nueva linea del producto en el mercado sin dejar de ser vinculada

con las zapatillas.

Logo Genérico:

\

Logo Especifico:

//7__-“‘
/3’%(3“\4%
Bags

Las mochilas acompafian a la marca en el sentimiento de impulsar a los jovenes a ser
independientes y autosuficientes, disfrutando el momento. La idea es acompafarlos con las

zapatillas y mochilas en todos esas experiencias que atraviesan durante los primeros pasos
de la libertad juvenil.

19. Brief de publicidad

Problema u objetivo

Lanzamiento de nueva linea de productos, mochilas. El objetivo principal es generar un
buen posicionamiento e impulsar las ventas para la empresa. Se planea un incrementar un
8% del reconocimiento de marca durante el segundo semestre del 2019.

7 Mochilas en inglés.
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Se analizaran los resultados con un Post-test, tomando como parametro de base el
reconocimiento obtenido en las encuestas antes del lanzamiento de Jaguar Bags.

Producto
Mochilas de disefio simple y urbano de 5 colores, priorizando el negro.

Consumidor

Jévenes entre 15 y 22 afios que buscan un accesorio para transportar sus cosas durante su
dia a dia. En general, tienen actividades luego de sus estudios principales (colegio o
universidad). Estan bastante tiempo fuera de su casa por lo que la mochila les permite llevar
€s0 que mas necesitan a todos lados. Son muy activos, sociables y practicos.

Promesa
Ofrecer una mochila para el dia a dia con disefio simple y funcional a un precio mas bajo
que la competencia.

Apoyo de Promesa

Producto que se acomoda a las necesidades del segmento,a un precio econdémico y se
ofrece de forma online y offline, ampliando sus puntos de contacto con el consumidor.
Ademas, Jaguar es una marca que esta presente en el mercado desde 1976 con estabilidad
como pocas empresas nacionales del rubro.

Tono de la Comunicacion

El tono de la comunicacion que se utilizara sera acorde al nuevo segmento que se quiere
captar. Por lo tanto, el mismo debera ser informal, festivo y acompafiado por imagenes del
producto (mochilas).

Impresion Neta del Consumidor

Jaguar como un marca que cuida su bolsillo y le ofrece una soluciéon econémica para su
vida cotidiana. Como un aliado en sus tareas diarias, en donde necesita transportar cierto
objetos, de forma comoda y segura.

20. Planilla de medios:

Jaguar actualmente elabora el presupuesto del plan de comunicacién en base a la situacion
que atraviesa, por lo que al tener poco capital en general, debido a las bajas en las ventas,
el dinero se distribuye hacia otros sectores mas que a comunicacion. Por lo que optamos
por el método Costeable, es decir que fijamos el presupuesto en base a lo que se puede
pagar. Aproximadamente, se gast6 el afio pasado $600.000 en comunicacion'®. Sin
embargo, se puede prever que al ampliar la mezcla de productos este presupuesto se deba
extender principalmente en los primeros afios de Jaguar Bags para incentivar su
reconocimiento y lograr ventas.

'® Informacion obtenida en mails con tesorera de la empresa.
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PLANILLA Costo Tarifa Noviembre
DE MEDIOS Unitari Martes Miercq{ Jueve| Viern| Sédbad) Dom| Lune] Martq Miér{ Juevd Viern| Sabado | Doming Lunes Martes Miér{Juevq Vierne| Sabado | Domir Lunes | Martes
DIAS ] 7 8 9 100 1] 12] 13| 14 15] 16 i 18 19 200 21 22 23 24) 25 26 27
TV 15"
El Nueve
Combate | s10.15000
El Trece
Amiba Argentinos | 55,500.00
RADIO 10"
Radio Disney 94 3| $146.00
Via PUBLICA (30 dias)
Constitucion $25,000.00
Plaza Miserere $25,000.00
INTERNET S  — [ ) S "5 "3 S — S —— E— S 5 ) S "
Google Search $600.00
Facebook $500 00 Il Il B I I =N = . Il
Instagram $500.00 [ B BN O O — | N B |
Diciembre
Miércq Jueves |Viernes | Sabado| Domingo | Lunes Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sabado | Domingo | Lunes | Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sdbado | Domingo | Lunes | Martes | Miércolg Jueves | Viernes
28 29 30 1 2 3 4 5 6 T 8 £l 10 11 12 13 14 15 16 1% 18 18 20 21

) |Lunes

Martes

Miércoles

Jueves

Viernes

Lunes

Martes

Miércoles

Jueves

Viernes

Lunes

Marte:

5

Miércoles

Jueves

) | Domingo

Domingo

22

24

25

26

27

28

29

30 !

1

2

3

4

6

7

8

9 10
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En

ero

Viernes

Sabado

Lunes

Martes

Migrcoles | Jusves

Viernes

Sabado

Lunes

Martes

Migre:

Jueves

Viernes | Sabado | Domil

Lunes

Martes

Migres

Domingo Domingo Jue Numero de | Total cosio
1 12 13 14 15 16 1l 18 19 20 21 22 23 24 25 26| 27 28| 29| 30| 31|Costo inserciones |tarifa
=] 152,250 00 6] $913.500
$82,500.00 16/$1.320.000.
[x [ x [ x| [ x [ x [ x| | x | x [x] $1.460.00 43 562780.00
2| $50,000.00
2| $50,000.00

™ ™ ™ e ™ ™ ™ e ™ ™ e

87

$52,200.00

44

$26.400.00

43

$25,800.00

)| $2,500,680

Arriba Arge ntinns! $660,000.00

RADIO

Radio Disney 94| $24,820.00
ViA PUBLICA

Constitucion 525.000.00
Plaza Miserere $25.000.00
INTERNET

Google Red de B $18,000.00
Facebook 59.000.00
Instagram 29.000.00

- Inyeccion de Inversidn |

$2.,640.000.00

$109,500.00

$150.000.00
$150.000.00

$126,000.00

$126,000.00
$63,000.00
$4,582,500.00

Total
Lan i
En total se invertira inicialmente en publicidad $2.500.680 en los tres primeros meses.
Post Lanzamiento (1 afio)
: 2019 2020
PLANILLA | T2rifa
Mensual Costo
DE MEDIOS |5~ "
FLILEILE Feb [Mar |Abr (May |Jun |Jul |Ago|Sep|Oct |Nov |Dic Ene Total
TV 30"
El Nueve
Combate | $304.500.00 $1,218,000.00
El Trece

Se proyecta una inversién anual de $4.582.500 durante los siguientes afios. Si bien excede
ampliamente el presupuesto actual de la empresa, no se puede olvidar que este proyecto es
un desarrollo de producto por lo que la inversién que se debe realizar en la comunicacién es
muy diferente a un producto amesetado de 45 afos de trayectoria en el mercado.
Se planea realizar una inyeccién de $2.500.000 en publicidad a los tres afios del
lanzamiento para darle un empuje a las mochilas y renovar el estilo de comunicacion.
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Plan econémico y financiero

1. Ajustes:
Ajuste demanda potencial + intenciéon de compra

En el analisis anterior, se habia determinado que la demanda potencial del segmento era de
un total de 543.965 personas. A este total se debe aplicar un ajuste por la intencion de
compra obtenida por medio de las investigaciones cuantitativas. Los resultados que
arrojaron las encuestas son las siguientes:

Intencion de compra
Def|n|t|va’mente 19% 80% 15%
Compraria
Probablemente 40% 30% 12%| Mercado
Compraria
Total 100% 27%| 147,958

Ajuste por conciencia

En el afio actual, el porcentaje del conocimiento de la marca es de un 80% que es un dato
obtenida por medio de las encuestas. La actividad de comunicacion se distribuira de
acuerdo al plan de publicidad y promocidn, siendo Marzo y Febrero los meses con mas
presupuesto. La disminucion anual del ajuste de conciencia sera del 10% con respecto al
afo anterior. Finalizando el quinto afo (2022) con 87% de conciencia de marca.

En el primer afio, luego de realizar el ajuste de conciencia, la demanda potencial arroja un
total de 118.336 personas, y finalizando los 5 afios, un total de 128.723 personas.

Ajuste por distribucién

El porcentaje de ajuste de distribucion sera del 72% en el afo que se lanza el producto en
cuestion. El ajuste por distribucion aumentara un 2,5% anualmente ya que el producto se ira
asentando en el mercado, llegando al 79%, una vez que termina el proyecto (en 5 afos).

En el primer ano, luego de realizar los ajustes anteriores, mas el ajuste de distribucion,
arroja un total del 85.224 personas. En el ultimo afio del proyecto, alcanzara un total de
102.161.

Frecuencia de compra

Luego del analisis del comportamiento del consumidor, se determiné que la frecuencia de
compra anual de la mochila es 1. Por lo tanto la cantidad de venta anual sera igual a la
cantidad total del segmento, es decir que se venderan 85.224 mochilas en el primer afo.
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2. Inversion Inicial

La empresa cuenta con un saldo final en 2017 de $39.284.987"°, por lo que tiene suficiente
dinero para poder invertir en el nuevo proyecto que tiene un costo inicial total de
$10.474.559.

Inversion inicial
Elemento Monto

Investigacion y desarrollo $37,000
Disefio pagina web (URL mochilas) $4,500
Capacitacion de Operarios $388,700
Honorario Agencia Publicidad $53,000
Stock inicial ($) $5,621,977
Contrato de alquiler de deposito $310,000
Matriz de produccion $30,000
Registro de Producto (Jaguar

Bags) $20,000
Maquinaria (Mochilas) $2,061,000
Disefio y Desarrollo de Producto $191,000
Envases para stock inicial $67,497
Sueldo inicial $1,689,884
Total $10,474,559

3. Pronéstico de ventas

Para el pronéstico de ventas se tuvieron en cuenta los ajustes mencionados

anteriormente y el resultado total de las ventas (en pesos y unidades) obtenido en el

punto anterior. Los resultados para cada afo se fueron ajustando de acuerdo a la frecuencia
de compra, ajuste de conciencia, ajuste de distribucion e intencién de compra. Se
pronostican hasta 5 afios inclusive.

Por otro lado, el pronédstico de ventas se divide en dos partes debido a los dos canales de
ventas que tiene la empresa. El canal de venta directo a los distribuidores ocupara un 93%,
mientras que el canal de venta online, un 7%.

3. Estado de Resultados

Luego de efectuar los ajustes necesarios para realizar el pronéstico de ventas
(nombrados anteriormente) y obtener un resultado tanto en pesos como en unidades y
con el aporte de costo de mercaderias vendidas, se llega a un margen bruto promedio
del 64,34%_.En lo que respecta al resultado neto, se estabiliza en un 6,83% promedio
sobre ventas en el primer afno.

' Resultado del Flujo de Efectivo del afio 2017, compartido por la empresa.
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En cuanto a los costos se tuvieron en cuenta:
e Sueldos y jornales (Se preveé un ajuste por aumento de ventas del 15%)
e Gastos operativos (Se prevé un ajuste por aumento de ventas del 10%) Con una
Inyeccion de publicidad en el tercer afio.
e Gastos comerciales (Se prevé un ajuste por aumento de ventas del 12%)

4. Flujo de Efectivo

Para el armado del flujo de efectivo se tuvo en cuenta la inversion inicial y los gastos
mencionados anteriormente.

En el tercer afio se prevé una inyeccion de publicidad de $2.500.000 para mejorar la
comunicacion e incentivar las ventas.

Proyectando el flujo de caja se llegé a la conclusion de que habra 1 afios de egresos netos
de efectivo que empezaran a recuperarse a partir del segundo afio.

5. Decisiones Financieras

TIR del proyecto 78,76%
PAYBACK 2 afios y 7 meses
VAN del proyecto con tasa del 27.24% $ 14,667,493.6

Se tomo un tasa de corte del 27,24%.%°

La inversion es atractiva ya que el valor de la tasa de interna de retorno, supera en 51,52%
a la tasa de corte establecida. Ademas el valor actual neto dio un resultado mayor

a 0. Por su parte el payback es de 2 anos y siete meses, que teniendo en cuenta la
situacion actual de la industria, es positivo.

6. Tablero de control

El primer elemento a controlar son las ventas, ya que es el problema que deseamos
resolver con el lanzamiento de la nueva linea de producto. De esta manera sabremos si
estamos cumpliendo el objetivo planteado dentro del periodo establecido.

El segundo elemento a monitorear es el aumento o disminucién de la conciencia de marca,
ya sea en el mercado de zapatillas como de mochilas. Se comparara la conciencia actual a
través de encuestas con respecto al objetivo planteado dentro del periodo establecido.
Ademas se medira la tasa de recompra y de satisfaccion.

El tercer elemento a controlar es lo que respecta a la mercaderia y stock. En primer lugar,
se analizara la rotacion de inventario para corroborar que no quede stock inmovilizado. El

2 WACC
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mismo utilizara el indice de inventario (Costo de Mercaderias Vendidas/Existencias Finales).
En segundo lugar, se verificara cuantas fallas hay cada 100 mochilas, para determinar si
deben haber cambios en el area de produccion. Estos cambios pueden ser con respecto al
circuito productivo o con el propio personal que las produce.

El cuarto elemento a controlar es la efectividad de las capacitaciones al personal, ya que es
uno de los objetivos planteados, que ayudara a aumentar el compromiso y el ambiente de
trabajo. Se comparara a través de los resultados que arrojen las evaluaciones de encuestas
de satisfaccion con el puesto y la empresa de los empleados que se efectuaran una vez al

ano.

El quinto elemento a monitorear es la efectividad del canal propio de la empresa: el
e-commerce. Primero se controlara las ventas anuales a través de este medio, las cuales
son determinadas por las proyecciones realizadas. Ademas se medira la tasa de conversion
,es decir, compras realizadas efectivamente contra las visitas totales a la tienda online. Se
calcula segun un promedio del mercado de los ecommerce del rubro textil.

A continuacidon se muestra el tablero en cuestion:

fabricadas

. L. .. Alarma
Area Descripcion Comparacion
Diferencia
Grado de Porcentual de
cumplimiento Venta§ reales Entre 100%y | Entre 89% y
Ventas con los obtenidas vs 74% o menos
. e 90% 75%
objetivos objetivos de ventas
propuestos [para los respectivos
anos
Nivel
ienci R imi E 799
Conciencia de econommlen’to de Mayor al 80% ntre 79% y 54% o Menos
marca Marca segun 55%
encuestas
Cantidad de veces
Marketing Tasa de que un cliente Mas de 2 Entre 2y 1 vez Nunca
recompra compra cada tres veces
anos
Tasa de traDth:::ir:Zizfgs?as Entre 100%y | Entre 89%y 74% o menos
satisfaccion 90% 75% °
anuales
., CMV/Existencia
Rotaciéon de . .
. . Final del periodo Mayor a 1 Igual a 1 Menor a 1
Inventario correspondiente
Mercaderia y P
Stock i
Cantidad de |\ s de 19 | Entre 20y 49 | Maés de 50
Fallas en las | mochilas con fallas . . .
, . mochilas mochilas mochilas
mochilas cada 100 mochilas
falladas falladas falladas

33



TRABAJO DE INVESTIGACION FINAL
EN COMERCIALIZACION

RRHH

Efectividad de
las
capacitaciones

Satisfaccion de los
empleados en sus
puestos de trabajo

Entre 100% y
80%

Entre 79% y
55%

55% o menos

E-commerce

Conversiones

Cantidad de

compras en el sitio

web

Mayor a 7.000
conversiones

Entre 6.999 y
5.000
conversiones

Menos de
4,999
conversiones

Tasa de
conversion

% de compras

realizadas vs visitas

al sitio web
(anuales)

Mayor al 30%

Entre 29% y
15%

Menor al 14%
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Anexos:

PLAN DE INVESTIGACION

Analisis del Macroentorno:

Escala de Medicion:

Muy Malo Malo Neutro Bueno Muy Bueno

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5

1. Factor politico/legal

1.1.  Aplicacién alta de impuestos al valor agregado sobre el sector textil: Segun el
estudio realizado por la Fundacion Pro Tejer, el 50.3% del valor final de los
productos textiles son impuestos.?'

1.2.  Crecimiento de importaciones: Segun la camara industrial Argentina de la
indumentaria, la importacibn de productos de indumentaria tuvo un
crecimiento interanual de 59.8% y 83.3% en dodlares y en Kkilos,
respectivamente.?

1.3.  Simplificaciéon de tramites para la importacion de insumos de la industria
textil: La Secretaria de Comercio del Ministerio de produccién, anuncié por
medio de la resolucion 170 publicada en el Boletin Oficial que simplifico los
tramites para la importacion de productos, en su mayoria insumos y bienes
para la produccion textil.?

1.4. Posible reforma laboral que podria flexibilizar el trabajo: El poder ejecutivo
busca aprobarlo a mitad de afio reduciendo asi los montos de indemnizacion
por despidos.?*

Criterios Politico/Legales Puntaje Ponderacion | Valor Ponderado
Aplicacién de tasas elevadas al -3 04 -1.2
sector

2! Infobae. La industria textil estimo que los impuestos encarecen la ropa en mas de cinco veces [En linea]
[2017]. Disponible en:
<https://www.infobae.com/economia/2017/09/25/la-industria-textil-estimo-que-los-impuestos-encarecen-la-ropa-e
n-mas-de-cinco-veces > [Consulta: 19 de Marzo de 2018]

22 Camara Industrial Argentina de la Indumentaria. Informe sobre las importaciones de prendas de vestir. [En
linea] [2018]. Disponible en:
<http://www.ciaindumentaria.com.ar/camara/informe-sobre-importaciones-de-prendas-de-vestir-enero-2018/>
[Consulta: 19 de Marzo del 2018]

23 Ambito. Simplifican tramites para la importacién de insumos de la industria textil y la construccién. [En linea]
[2018]. Disponible en:
<http://www.ambito.com/916623-simplifican-tramites-para-la-importacion-de-insumos-de-la-industria-textil-y-la-co
nstruccion> [Consultado el 19 de Marzo de 2018].

24 El destape. Reforma laboral: el gobierno insistira aprobarla durante el mundial. [En linea] [2018]. Disponible
en: <https://www.eldestapeweb.com/reforma-laboral-el-gobierno-insistira-aprobarla-el-mundial-n41090 >
[Consulta: 26 de marzo del 2018]
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Crecimiento de importaciones -2 0.3 -0.6

Simplificacion en tramites para 2 0.2 0.4
insumos importados

Posible Reforma Laboral 3 0.1 0.3

Subtotal entorno Politico/Legal 1 -1.1

2. Factor econémico

2.1.  Caida de la industria: Segun un informe realizado por el Estimador Mensual
Industrial (EMI), una entidad a cargo del INDEC, del mes de septiembre de
ano 2017, la industrial textil sufrid una caida del 13,3% en relacion al afio
anterior.®

2.2.  Crecimiento sostenido del délar: El délar tuvo un crecimiento constante a lo
largo de los ultimos anos. El oficial era de USD 12.94 en el mes de diciembre
de 2015, del momento que asumio el gobierno actual, hasta alcanzar un USD
20,45 de la fecha actual.®®

2.3. Alta tasa inflacionaria: Luego del cambio de gobierno, la tasa inflacionaria de
los dos afios anteriores fueron de 36.2% y 24.8% respectivamente.?’

24. Caida de poder adquisitivo: Segun la Universidad de Avellaneda (Undav) la
argentina sufrié una caida de poder adquisitivo de 6.1% durante los ultimos
dos afios, 2016 y 2017, debido a la fuerte inflacién que hubo en el pais.?®

2.5. La UIA pide bajar el costo de fabricacion: El presidente Miguel Acevedo
sostuvo que las tasas de interés son muy altas y los costos de la energia muy
elevados. Ademas, sefiald costos de logistica altos que le quitan
competitividad a la argentina para exportar.?

2.6. Tasas Altas: Los industriales destacaron la preocupacion por el impacto del
incremento en los precios de la energia, junto con las subas de los impuestos
a nivel subnacional (tasas municipales, impuestos inmobiliarios, entre otros) y
el alza de las tasas de interés, juntamente con la eliminacion de lineas de
crédito y programas especificos.*

% Publicable. Un mercado en caida. [En linea]. [2017]. Disponible en:
<http://www.diariopublicable.com/sociedad/7 146-un-mercado-en-caida.html > [Consulta: 19 de Marzo del 2018]
% Jnvesting. Tipo de cambio délar estadounidense- peso argentino. [En linea] [2018]. Disponible en:
<https://es.investing.com/currencies/usd-ars-historical-data >. [Consulta: 26 de Marzo del 2018]

27 Inflacion verdadera.[En linea] [2018]. Disponible en: <http://www.inflacionverdadera.com/argentina/>
[Consulta: 19 de Marzo de 2018]

2 Ambito. Aseguran que Argentina es el pais de la region con mayor deterioro del poder adquisitivo. [En linea]
[2018]. Disponible en:
<http://www.ambito.com/911497-aseguran-que-argentina-es-el-pais-de-la-region-con-mayor-deterioro-del-poder-
adquisitivo >. [Consulta: 26 de Marzo del 2018]

2 E| cronista. La UIA llamé a “seguir trabajando en bajar el costo argentino”. [En linea] [2018]. Disponible
en:<https://www.cronista.com/economiapolitica/La-UlA-llamo-a-sequir-trabajando-en-bajar-el-costo-argentino-20
180303-0008.html> [Consulta: 19 de Marzo del 2018]

% El litoral. Los industriales confirmaron crecimiento y preocupacion. [En linea] [2018]. Disponible en:
<http://www.ellitoral.com/index.php/diarios/2018/02/28/economia1/ECON-04.htmlI> [Consulta: 26 de Marzo del
2018]
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2.7. Incremento de pobreza: Durante el ultimo semestre del 2017 se percibe una
baja en el indice de pobreza, incrementando asi el volumen de personas con
mejor situacion econdmica en el segmento al que Jaguar apunta®

2.8. Disminucion del desempleo: Bajé el desempleo al 7,2%, con una gran mejora
demuestra el aumento en la situacién econdmica del pais y la capacidad de
las empresas.*?

Criterios Econémicos Puntaje Ponderacién | Valor
Ponderado
Caida de la industria -4 0.2 -0.8
Crecimiento sostenido del délar -2 0.05 -0.1
Caida de poder adquisitivo -5 0.2 -1
Alta tasa inflacionaria -3 0.15 -0.45
Costo de energia, logistica y -4 0.15 -0.6

falta de inversion

Falta de créditos especificos -4 0.1 -04
para la industria

Disminucion en el indice de 3 0.1 0.3
pobreza

Baja en la tasa de desempleo 1 0.05 0.05
Subtotal entorno Econémicos: 1 -3

3. Factor social

3.1.  Compras de poblacién Argentina en el exterior: Segun las estimaciones
realizado por el Ministerio de Produccién, la compra de productos de
indumentaria en el exterior habrian sido de 4.864 millones de dolares.*

3.2. Crecimiento de consumo de marcas mas econdémicas: Las estimacion de la
consultora Scanntech, las marcas de mayor costo perdieron terreno, mientras
que las marcas mas econdémicas tuvieron un crecimiento notable. Este

31 Ambito. La pobreza baj6 a 27,7% en el segundo semestre segtin el INDEC. [En linea] [2018]. Disponible en:
<http://www.ambito.com/916663-la-pobreza-bajo-a-257-en-el-sequndo-semestre-de-2017-segun-el-indec>
[Consulta: 30 de Marzo del 2018].

%2 La Nacion. El desempleo bajo al 7,2% y mostré la mejor recuperacion desde 2003. [En linea] [2018].

Disponible en: <https://www.lanacion.com.ar/2118645-el-desempleo-en-la-argentina-bajo-al-72> [Consulta: 30
de Marzo del 2018]

% La Nacion. Las compras de ropa de argentinos en el exterior provocan pérdidas al estado. [En linea] [2017].
Disponible en:
<https://www.lanacion.com.ar/2089888-las-compras-de-ropa-de-argentinos-en-el-exterior-provocan-perdidas-al-e
stado> [Consulta:26 de Marzo del 2018]
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impacto surge como consecuencia de que los consumidores se vuelven mas
racionales y conservadores a la hora de comprar los productos por una
pérdida de poder adquisitivo priorizando el precio sobre otros factores.*

3.3. Cambios en la moda, se reduce la cantidad de uso en lona y cuero hacia
materiales sintéticos. Ademas, son elegidos los productos de Brasil y China
por su precio reducido.®®

3.4. Millennials: conservadores en las finanzas. Al acostumbrarse a convivir con la
volatilidad de la economia nacional, se encuentran motivados a cuidar sus
finanzas de forma diferente a sus generaciones anteriores. Por lo que son de
buscar precios, y no lanzarse a comprar lo primero que ven.*

3.5.  Crecimiento de E-commerce: La venta online viene en alza hace en los
ultimos afos. En el primer semestre del afio 2017, la venta alcanzé $59.000
millones. Entre los rubros que registraron mayor crecimiento fueron la
indumentaria y la moda, entre otras®

Criterios Sociales/Culturales Puntaje Ponderacién | Valor
Ponderado

Aumento en las compras de -2 0.15 -0.3
argentinos en el exterior

Crecimiento de consumos de 5 0.25 1.25
marcas mas economicas

Cambios en la moda -1 0.1 -0.1
Millennials conservadores con las 3 0.25 0.75
finanzas

Crecimiento de E-commerce 4 0.25 1
Subtotal entorno Sociales/Culturales: 1 2.6

34 La Nacion. Las “segundas marcas 2.0”, a la conquista de consumidores. [En linea] [2017]. Disponible en:
<https://www.lanacion.com.ar/2052310-las-segundas-marcas-20-a-la-conquista-de-consumidores> [Consulta: 28
de Marzo del 2018]

% América Retail. Argentina: Industria Pyme arranca el afio con crecimiento de 3,4% en enero. [En linea] [2018].
Disponible
en:<http://www.america-retail.com/argentina/argentina-industria-pyme-arranca-el-ano-con-crecimiento-de-34-en-
enero> [Consulta: 19 de Marzo del 2018]

36 El Cronista. Millennials y generacién Z: rebeldes en la teoria, conservadores en las finanzas. [En linea] [2017].
Disponible en:
<https://www.cronista.com/columnistas/Millennials-y-Generacion-Z-rebeldes-en-la-teoria-conservadores-en-las-fi
nanzas-20171130-0012.htmlI> [Consulta:30 de Marzo del 2018]

37 Ambito. El e-commerce ya facturé $59.000 millones y espera un mejor semestre. [En linea] [2017]. Disponible
en:<http://www.ambito.com/895642-el-e-commerce-ya-facturo--59000-millones-y-espera-un-mejor-sequndo-sem
estre> [Consulta: 30 de Marzo del 2018]
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4. Factor tecnolégico

4.1. Cambio de forma de pago: En la Argentina cada vez mas crece el uso de
tarjetas de crédito y débito. Se estima que las ventas de este tipo tuvo un
crecimiento anual de 30% durante el afio 2017, Ademas aparecen nuevas
aplicaciones de manejo de dinero que permiten pagar de manera virtual.*®

4.2. Falta de investigacion y desarrollo: A diferencia de los paises mas
desarrollados tecnolégicamente, Argentina invierte mucho menos en
investigacion y desarrollo por lo que a futuro esto representa una baja
competitiva en todos los niveles productivos.*

Criterios Tecnolégicos Puntaje Ponderaciéon | Valor
Ponderado
Cambio de forma de pago 2 0.4 0.8
Poca inversion publica en 1+D -1 0.6 -0.6
Subtotal entorno Tecnolégicos: 1 0.2

Analisis Cuantitativo Total:

Analisis PEST Puntaje Ponderaciéon | Valor
Ponderado
Entorno Politico -1.1 0.2 -0.22
Entorno Econémico -3 0.3 -0.9
Entorno Social 26 0.25 0.65
Entorno Tecnolégico 0.2 0.25 0.05
Total: 1 -0.42

3 Agencia EFE. Aumenta en Argentina el uso de tarjetas de crédito y débito en enero del 2018. [En linea]
[2018]. Disponible
en:<https://www.efe.com/efe/cono-sur/economia/aumenta-en-argentina-el-uso-de-tarjetas-credito-y-debito-enero-
2018/50000758-3535072> [Consulta: 19 de Marzo del 2018]

%9 La Nacion. La billetera digital gana los bolsillos. [En linea] [2017]. Disponible en:
<https://www.lanacion.com.ar/1995070-la-billetera-digital-gana-los-bolsillos> [Consulta: 27 de Marzo del 2018]

40 |Infobae. Argentina invierte 7 veces menos en investigacién y desarrollo que los paises mas innovadores. [En
linea] [2017]. Disponible en:
<https://www.infobae.com/tendencias/innovacion/2017/12/10/argentina-invierte-7-veces-menos-en-investigacion-
y-desarrollo-que-los-paises-mas-innovadores/> [Consulta: 30 de Marzo del 2018]
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Analisis del Microentorno

e Amenaza de nuevos entrantes: depende de las barreras de entrada.
BARRERAS DE ENTRADA:

o

Economias de escala: Jaguar realiza una produccion a escala como la
mayor parte del mercado. Sin embargo, algunas pueden pertenecer a un
sector mas artesanal pero no representan una amenaza debido a los
costos que conlleva ese tipo de produccion.

Diferenciacion de producto: El mercado en donde se va a desarrollar el
nuevo negocio de mochilas, en general usa las mismas matrices de
producto por lo que no se logra un disefio muy diferente. Quizas en
aquellas marcas de la industria como Jansport la inversién en marketing
ha dado sus frutos pero no apuntan al mismo segmento que nosotros en
donde se prioriza la funcionalidad y precio.

Identificacién de la marca: La marca se identifica por llegar a los
segmentos bajos del NSE, ofreciendo productos funcionales y de bajo
precio.

Acceso a canales de distribucion: En el mercado hay una amplia
variedad de empresas de logistica. Primer Round SRL tiene su
distribuidor habitual, La Confianza SA, que es quien le realiza todos los
envios en CABA y GBA actualmente. En el interior se manda por expreso
a los multiples mayoristas de cada region, que luego estos le venden a
los minoristas.

Requerimientos de capital: Se requiere de una inversion considerable de
capital ya que es fundamental la adquisicion de maquinarias para la
produccién. Ademas, como se mencioné anteriormente Jaguar utiliza la
produccién a escala, por lo que la magnitud de la inversion es aun mayor.

Acceso a materias primas: Es de facil acceso ya que la mayoria de los
proveedores no son exclusivos de ninguna marca, sino que tienen
numerosos clientes que forman parte de la misma industria, y hasta de la
misma categoria (2da marca). Por lo tanto acceder a ellos para obtener la
materia prima necesaria no es dificil.

Experiencia y efectos del aprendizaje: Jaguar se fundé en el 1976, por lo
que lleva mucho tiempo en la produccion de manufactura. En los ultimos
afos se observa una tendencia a incorporar profesionales idéoneos que
aportan distintas visiones.

Amenazas de Nuevos Entrantes Puntaje Ponderacion |Valor Ponderado
Economias de escala 3 0.2 0.6
Diferenciacion del producto -3 0.2 -0.6
Identificacién de la marca 2 0.05 0.1
Acceso a los canales de distribucion 3 0.15 0.45
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Requerimientos de capital 3 0.2 0.6
Acceso a la ultima tecnologia -2 0.1 0.2
Experiencia y efectos del 2 0.1

aprendizaje 0.2
Total 1 1.15

e Amenaza de productos sustitutos

o

O

Disponibilidad de sustitutos cercanos:
m  Morrales
m Carteras
[ Shopping Bags (vendidas por multiples marcas e incluso hasta
regaladas como forma de promocién)

Costos de cambio del usuario: Las carteras en general tiene un precio
del 10% superior por lo que son vistas como un bien apuntado a un
segmento mas alto que el de las mochilas urbanas. Esto también se debe
al uso de materiales mas caros como el cuero sintético o detalles de
metales. El precio de los morrales también dependen del material
utilizado para su produccion, pero no suelen representar un gran costo
por lo que es mas probable reemplazar un producto por el otro. Si se
utiliza la misma materia prima (poliéster o lona) sus precios son casi
iguales. Productores: Peyton ($200), Reef ($400), Lsyd ($500) y Primicia.
Por otro lado las shopping bags (bolsas reciclables) son cada vez mas
comunes en la vida cotidiana debido a un aumento en la concientizacion
ecologica. Muchas marcas de indumentaria y calzado (ademas de los
supermercados) las venden o regalan a sus clientes por lo que
representan un sustituto en potencia al que hay que mirar de cerca.

Valor-precio del sustituto: Si bien cumplen la misma necesidad, se
dirigen a segmentos diferentes. Por lo tanto, el valor que se le
proporcionara a cada sustituto depende del tipo de segmento al cual se
apunte. En cuanto a las carteras a veces se pueden pagar precios muy
altos solamente por la imagen de marca. Sin embargo, las shopping bags
pueden saciar la necesidad a un costo barato e incluso gratis como parte
de una promocion. En conclusion, los sustitutos para el mercado de
mochilas tiene una relacion valor-precio bastante variada pero que no
representa una amenaza directa significativa.

Amenaza de productos sustitutos |Puntaje Ponderaciéon |Valor Ponderado

Disponibilidad de sustitutos -4 0.6
cercanos 24
Costo de cambio del usuario -3 0.3 -0.9
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Valor-precio del sustituto -1 0.1 -0.1
Total 1 3.4
e Poder de negociaciéon de los compradores
o Numero de compradores importantes (DISTRIBUIDORES): Los

distribuidores mas importantes de Jaguar son aproximadamente 22.
Estos se distribuyen por distintas regiones:

n Buenos Aires: Cal Bap, Distribuidora Aguirre, Compania
Importadora Argentina del Calzado, Tres Soles, Feola, Chinelen, y
Calzados del Oeste.

Cordoba: Distribuidora Cima, Yomasa, y limasa.

[ Santa Fe: Ranzani y Fossati, Rimon Cassis e Hijos SA, y Alfa

Calzados.

[ Noroeste Argentino: Zapanor SRL, Andres Hector Alejandro,
Abdenor, Yazza SRL, y Abraham Schej e Hijos SRL.

Mendoza: Calzados Salamone SRL.

Sur: Calzados 10 Puntos SRL, Gutiérrez Hector Daniel, y
Distribuidora Cip.

Amenaza de los compradores de integracién hacia delante o hacia atras:
No se observa ninguna tendencia significativa en el mercado que pueda
indicar algun tipo de integracion por parte de los compradores.

Contribucién a la calidad o servicio de los productos de los compradores:
Al ser un canal indirecto se debe delegar el estado y la entrega final del
producto a los distribuidores. Por lo tanto ellos tienen una influencia
directa en cuanto al servicio y la presentacion de los productos en los
puntos de venta, que son la influencia clave para los consumidores en el
proceso de decision de compra de esta categoria.

Costo total de los compradores contribuido por la industria: Segun un
estudio realizado por la fundacién Proteger, el costo total contribuido por
los compradores es del 30% sobre el precio final del producto. Los costos
que se incluyen de gastos inmobiliarios por alquileres, gastos financieros
relacionados por el uso de tarjetas de crédito y de débito, entre otros.

Rentabilidad de los compradores: La rentabilidad de los distribuidores
afecta directamente al precio final de las mochilas ya que son ellos
quienes le agregan el ultimo costo antes de que llegue al cliente.
También, como la cadena de distribucion pasa por diferentes manos,
debe tener en cuenta a los minoristas que usan los productos para cubrir
sus propios costos. Sin embargo, la empresa tiene una buena relacion
con sus canales por lo que en general se puede negociar.

Poder de negociacion de los Puntaje Ponderaciéon | Valor
compradores Ponderado
Numero de compradores importantes 2 0.2 0.4
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Amenaza de los compradores de 0 0.1

integracién hacia delante o hacia

atras 0

Contribucion a la calidad o servicio de -4 0.4

los productos de los compradores 16

Costo total de los compradores -1 0.1

contribuido por la industria -0.1

Rentabilidad de los compradores -2 0.2 04
Total 1 1.7

e Poder de negociacién de los proveedores
o Numero de proveedores importantes:

Los proveedores mas importantes de Jaguar. Son 21 en total. Materias primas:

Hilos: Bilevich

Pintura: Tecser

PVC: Pringles San Luis SA, PVC Tecnocom SA, y Tecnocom
San Luis SA

Contrafuerte: Urdemplast

Lona: Dobul SA, y Tejidos del Rincén SA

Pique: Sibello

Yersey: Flametic

Ojalillos: Metalurgica Cabal, y Metalurgica Liseni SA

Master: Tecser

Cordones: Cintas Oeste SA, y Avilos SA

Plantillas: Ficacel

Vinilico: edelweis

Trencillas: Cintas Oeste SA

Espuma: Microfoam

Etiquetas: Etiquetas Arslanian SA

Plastisol: Integral Plast SA

Cierres: Artintex y Filamtex SA son las dos empresas
seleccionadas para comenzar a comercializar. Los de los
cierres varian su precio segun su calidad y material del cierre.
Ronda en un aproximado de 8 a 15 pesos.*'

o Disponibilidad de sustitutos para los productos de los proveedores: Si

bien la empresa realizara una ampliacién en la mezcla de productos, la
mayoria de proveedores son los mismos. Por lo tanto si bien puede haber
en el mercado varias empresas para obtener las materias primas
necesarias para la fabricacion, desde Primer Round SRL no se planea
ninguna modificacion, quitandole importancia a la presencia de sustitutos
en el mercado.

41 Se realizaron llamadas y emails de consulta para conocer precios estimados.
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o  Amenazas de proveedores de integracién hacia delante: No se observa
una amenaza considerable de integracién hacia delante por parte de los
proveedores.

o  Contribucién de los proveedores a la calidad o servicio: Los proveedores
son clave para la calidad final del producto ya que todas las materias
primas son compradas a terceros. Para poder controlar y disipar este
riesgo, la empresa tiene un proceso de control de calidad.

o Costo total de la industria contribuido por los proveedores: Segun las
estimaciones de un estudio realizado en el sector indumentaria, el costo
total contribuido por los proveedores es un aproximado de 5% sobre el
precio final.*?

Poder de negociacion de los Puntaje Ponderaciéon | Valor
proveedores Ponderado
Numero de proveedores importantes 3 0.2 0.6
Disponibilidad de sustitutos para los 2 0.1

productos de los proveedores 0.2
Amenazas de integracion hacia 0 0.1

adelante 0
Contribucion a la calidad o servicio -5 0.4 -2
Costo total de la industria -3 0.2

contribuido por los proveedores -0.6
Total 1 1.8

e Rivalidad entre competidores
o  Numero de competidores:
m  Principales competidores en zapatillas:
° Rave Calzados: Apunta al segmento
adolescentes/jovenes adultos
e Heyday: Apunta para el segmento nifios.

° Prowess: Apunta a todos los segmentos (nifios,
adolescentes/jovenes adultos).

° Estos representan la competencia actual y pueden
representar llegar a desembarcar en la categoria de
mochilas.

m  Principales competidores en mochilas:

“2 La Nacion. Como se forman los precios de la ropa argentina. [En linea] [2015]. Disponible en:
<https://www.lanacion.com.ar/1803337-como-se-forman-los-precios-de-la-ropa-argentina> [Consulta: 30 de
Marzo del 2018]
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Precio Caracteristicas Distribucion |Productos
Competidor Generales
Reef Entre * Multiples opciones Multimarcas  |Mochilas
$400-$600 de disefio. Tienda online |Calzado
* Tela de polyester. MercadoLibre ||ndumentaria
* Bolsillo frontal.
Karpatos Entre * Puntos de venta * Puntos de Accesorios
$590-$790 propios venta propios Mochilas
* Disefio con ruedas y | * Tienda Online |Marroquineria
de tela. * Showroom
* MercadoL.ibre
Topper Entre * Multiples opciones Multimarcas  [Mochilas
$400-$700 de d diseno, Tienda online |Indumentaria
deportivas y urbanas MercadoLibre |calzado
* Tela polyester
* Bolsillo frontal y
algunas con manijas
de PU.
Chenson Entre * Empresa Mexicana Solo por Mochilas
$319-$735 MercadoL.ibre
Mango Entre Tela de poliéster Solo por Mochilas
$300-700 * Disefo simple MercadoLibre
(urbano) y deportivo
* Bolsillo frontal e
interior reforzado
Footy Entre *Diferenciacion por Tienda Online | Mochilas
$749 - $1249 | disefio colorido Shopping Bags
*Segmento mas Morrales
infantil Cartucheras
Calzado
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Zharo Entre * Variedad de formas Tienda Online Mochilas
$549-$599 de pago MercadoL.ibre Bolsos
* Tela de Lona Carteras
* Disefio estandar Bandoleras

Estos son aquellos que apuntan a un segmento de nivel socioecondmico medio/bajo como
Jaguar.

o Crecimiento relativo de la industria: Hay un crecimiento en el
e-commerce, especialmente en el sector de indumentaria y
accesorios. En donde se increment6 especificamente un 66% las
carteras, bolsos y billeteras*®. Esto también, representa una
oportunidad de crecimiento a futuro mediante los canales online
que la empresa posee actualmente.

o Diferenciacion del producto: Si bien pueden haber diferentes
disefios, el segmento al que la empresa se dirigira se satisface
con un modelo simple. En ese caso, las matrices son genéricas, y
mas alla de algun detalle, no hay mucha diferenciacion. Por otro
lado, las marcas de este segmento buscan diferenciarse mucho
por funcionalidad y precio.

Rivalidad entre competidores Puntaje Ponderacién Valor
Ponderado
Numero de competidores -3 0.5 -1.5
Crecimiento de la industria 3 0.3 0.9
Diferenciacion del producto -1 0.2 02
Total 1 -0.8

*3 Infobae. Fashion e-commerce: La mitad de las argentinas compra moda online. [En linea] [2017]. Disponible
en:<https://www.infobae.com/tendencias/lifestyle/2017/08/02/fashion-e-commerce-la-mitad-de-las-argentinas-co
mpra-moda-online/> [Consulta: 30 de Marzo del 2018]
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Analisis Cuantitativo de Fuerzas de la industria (Porter):

Fuerzas de la industria Puntaje Ponderacion Valor
Ponderado

Amenaza de nuevos entrantes 1.15 0.2 0.23

Amenaza de productos sustitutos -3.4 0.2 -0.68

Poder de negociacion de los -1.17 0.2

compradores -0.234

Poder de negociacion de los -1.8 0.2

proveedores -0.36

Rivalidad entre competidores -0.8 0.2 -0.16

Total: 1 -1.204

Analisis Interno
Andlisis FODA:

1. Fortalezas:
1.1. Bien posicionado en el segmento objetivo:
Esto se debe a la gran trayectoria que tiene Jaguar en la industria y en el segmento al cual
apunta; medio-bajo.

1.2.  Variedad de distribuidores a nivel nacional:
Jaguar cuenta con un gran alcance a nivel nacional gracias a la cantidad de mayoristas a
los cuales les vende.

1.3. Posee liquidez:
Cuenta con gran cantidad de dinero accesible para realizar acciones de indole financiero.
1.4. Inversién en innovacion:
Cada ano, Jaguar compra nuevas maquinas reemplazando las mas obsoletas. Ademas
revisa y repara las que ya tiene para que sigan teniendo un funcionamiento 6ptimo.

2. Debilidades:

2.1. Desorganizacién en los procesos:
Al tratarse de una empresa familiar y al ser de mediano tamafio, a veces no estan claros los
procesos y las tareas que debe llevar a cabo empleado.

2.2. Comunicacién interna ineficiente:
La empresa posee pocos procesos claros para comunicar decisiones a través desde sus
diferentes departamentos.

2.3. Capacitaciones esporadicas:
Jaguar estda comenzando a mejorar esta debilidad y empezaran a capacitar mas al personal,
siempre y cuando sea necesario.

2.4. Falta de liderazgo:
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Recientemente se desvinculd a un gerente general muy importante para la empresa. Este
acontecimiento desestabilizoé a Jaguar ya que no se encontré la persona indicada con las

mismas capacidades para cubrir el puesto.

2.5. Escaso compromiso en |la tareas:

El poco profesionalismo en los procesos dificulta las acciones efectivas para aumentar el

compromiso de los empleados.

2.6. Inadecuada estructura organizacional:

La estructura no tiene una organizacion 6ptima, generando ineficacia en todo el proceso de

la empresa.

Factores Estratégicos Internos Puntaje Ponderaciéon | Valor
Ponderado

Fortalezas
F1 Bien posicionado en el segmento | 4 0.05

objetivo 0.2
F2 Buena relacion con Proveedores | 3 0.025 0.075
F3 Variedad de distribuidores a nivel |4 0.05

nacional 0.2
F4 Amplia cantidad de puntos de 2 0.025

venta 0.05
F5 Presencia en el mercado digital 3 0.05 0.15
F6 Posee liquidez 4 0.075 0.3
F7 Buen nivel de endeudamiento 3 0.05 0.15
F8 Estrategias de promocion y 3 0.075

publicidad eficaces 0.225
F9 Mucho acceso a fuentes de 2 0.05

financiamiento 0.1
F10 Maquinas y equipos no obsoletos | 3 0.025 0.075
F11 Inversion en innovacion 4 0.025 0.1
Debilidades
D1 Desorganizacion en los procesos | -5 0.1 05
D2 Comunicacion interna ineficiente -4 0.075 03
D3 Empresa familiar, poca -2 0.025

profesionalizacion -0.05
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D4 Capacitaciones esporadicas -4 0.05 02
D5 Mal control de inventarios -3 0.05 -0.15
D6 Falta de liderazgo -5 0.1 05
D7 Escaso compromiso en las tareas | -4 0.05 02
D8 Inadecuada estructura -4 0.05

organizacional 0.2
Calificaciones Totales 1 -0.475

3. Oportunidades:

3.1.  Crecimiento en el e-commerce*
3.2. Tendencia en el consumo de marcas mas econémicas®
3.3.  Amplitud en método de pago

4. Amenazas:

41.  Mercado en caida*
42.  Sustitutos con poco costo de cambio*’

Factores Estratégicos Externos Puntaje Ponderaciéon | Valor
Ponderado

Oportunidades
O1 Crecimiento en el E-commerce 4 0.1 0.4
02 Tendencia del consumo a marcas | 4 0.2

mas economicas 0.8
03 Mayor poder en decision de 2 0.1

compra en el segmento objetivo 0.2
04 Amplitud en métodos de pago 3 0.05 0.15
05 Posibilidad de importar insumos 2 0.05 0.1
Amenazas
A1 Aumento en las importaciones de -2 0.1

competidores internacionales 02
A2 Mercado con poca diferenciacion -3 0.1 -0.3

“ Ver Anexo: Macroentorno, Factores tecnoldgicos.
45 \Ver Anexo: Macroentorno, Factores sociales.

46 \Ver Anexo: Macroentorno, Factores econémicos.
47 Ver Anexo: Microentorno. Amenaza de productos sustitutos
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A3 Sustitutos con poco costo de -4 0.1

cambio -0.4
A4 Alta inflacion y economia inestable | -3 0.05 -0.15
A5 Falta de créditos para la industria -3 0.05 -0.15
A6 Mercado en caida -5 0.075 -0.375
A7 Poca inversion en 1+D -1 0.025 -0.025
Calificaciones Totales 1 0.05

EFAS: muy bueno EFAS: muy bueno
IFAS: muy malo IFAS: muy buene

EFAS
Variables no

Controlables

S: muy malo EFAS: muy malo
FAS: muy malo IFAS: muy bueno

Variables
Controlables

La estrategia que va a elegir la empresa, luego de realizar el analisis FODA, sera la
estrategia DO (Minimizar la debilidad y aprovechar las oportunidades).
Segun los resultados obtenidos, las debilidades de la empresa sobresalen sobre las
fortalezas en -0.475. Por lo tanto la empresa debe enfocarse en reducir los factores
negativos internos. Uno de los problemas mas criticos de la empresa es la organizacion
interna tanto en la comunicaciéon, como en el procedimiento de las operaciones. A este
factor se le suma el problema de falta de liderazgo. Para ello, la empresa va a ocuparse de
ordenar y distribuir el trabajo, la autoridad y los recursos entre los miembros, de tal manera
que estos puedan alcanzar los objetivos de manera eficiente. Las técnicas que se utilizaran
son:

1. Manuales

2. Organigrama
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3. Diagrama de procesamiento de flujos
4. Carta de distribucion de actividades
5. Analisis de puestos
Ademas se emplearan incentivos no financieros para motivar al personal de la empresa.

Por otro lado, el EFAS arroja un resultado positivo de 0.05, en cuanto a oportunidades del
mercado. Segun el analisis de este mismo, es posible pronosticar el crecimiento intensivo
de las ventas online. La empresa Jaguar ya se encuentra realizando operaciones por ese
medio, por lo que la estrategia sera de forzar aiun mas la misma para captar nuevos
consumidores y/o fidelizar a los clientes actuales. Hoy en dia se utiliza la pagina web de la
empresa y la pagina de “Mercado Libre” para la venta e-commerce. Para la comunicacion
en redes sociales, utiliza Facebook, Instagram, Twitter y Pinterest. Como parte de la
estrategia, la empresa intensificara su publicidad en estas redes para obtener mayor
presencia y alcance en las mismas.

Matriz FODA del principal competidor: Karpatos

Factores Estratégicos Internos Puntaje Ponderaciéon | Valor
Ponderado
Fortalezas
F1 Posee puntos de venta propios.*® | 1 0.1 0.1
F2 Larga experiencia en el comercio 3 0.05 015
de mochilas.*® :
F3 Presencia en el mercado digital®® | 2 0.1 0.2
F4 Posee e-commerce propio.°’ 2 0.1 0.2
F5 Servicios adicionales al producto 3 0.15 085
que agregan valor.*? ’

8 | ocales Karpatos. [En Linea]. Disponible en: <http://www.karpatos.com.ar/locales_sp.php> [Consulta: 23 de
Abril del 2018]

49 Karpatos. [En Linea]. Disponible en: <http://www.karpatos.com.ar/empresa.php> [Consulta: 23 de Abril del
2018]

50 MercadoLibre. [En linea]. Disponible en:

<https://bolsos.mercadolibre.com.ar/mochilas/karpatos/_ltemTypelD N> [Consulta: 23 de Abril del 2018]

5! Karpatos. [En linea]. Disponible en:
<http://www.karpatos.com.ar/articulo.php?codigoArticulo=1&amp:descripcion=mochila-urbana-respaldo-y-tiras-pa
ra-hombro-acolchonadas-un-compartimiento-principal-un-bolsillo-ext> [Consulta: 23 de Abril del 2018].

52 Karpatos. [En linea]. Disponible en:<http://www.karpatos.com.ar/servicios_sp.php> [Consulta: 23 de Abril del
2018].
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Debilidades
D1 Baja insercion a nivel nacional. -2 0.15 -0.3
D2 Poca presencia en la mente del -3 0.2
consumidor. 06
D3 Poca inversion en comunicaciony | -2 0.15
promocidn.> 03
Calificaciones Totales 1 0.05
Factores Estratégicos Externos Puntaje Ponderaciéon | Valor
Ponderado
Oportunidades
O1 Crecimiento en el E-commerce 4 0.1 0.4
02 Tendencia del consumo a marcas | 4 0.2
mas econoémicas 0.8
03 Mayor poder en decision de 2 0.1
compra en el segmento objetivo 0.2
04 Amplitud en métodos de pago 3 0.05 0.15
05 Posibilidad de importar insumos 2 0.05 0.1
Amenazas
A1 Aumento en las importaciones de -1 0.1
competidores internacionales -0.1
A2 Mercado con poca diferenciacion -4 0.1 -0.4
A3 Sustitutos con poco costo de -4 0.1
cambio -0.4
A4 Alta inflacion y economia inestable | -3 0.05 -0.15
A5 Falta de créditos para la industria -3 0.05 -0.15
Calificaciones Totales 1 0.45

Matriz FODA del competidor: Reef?

53 Youtube. [En linea]. Disponible en:

<https://www.youtube.com/results?search_query=karpatos+mochilas+publicidad> [Consulta: 23 de Abril del

2018]

% Reef. [En linea] [2017]. Disponible en: <http://www.reef.com.ar/> [Consulta: 2 de Abril del 2018]
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Factores Estratégicos Internos Puntaje Ponderaciéon | Valor
Ponderado
Fortalezas
F1 Posee otras marcas para 1 0.15
diferentes segmentos®
0.15
F2 Amplia cantidad de puntos de 4 0.1
venta en el pais 04
F3 Alto nivel de intensidad en 2 0.05
publicidad en redes sociales® 01
F Presencia en el mercado digital®” | 2 0.1 0.2
F5 Calificacion positiva de los 4 0.1
productos online 0.4
Debilidades
D1 Bajo nivel de publicidad en -2 0.15
canales masivos®®
-0.3
D2 Relacion del imagen de la marca -3 0.2
con el segmento 06
D3 Poca exclusividad de la marca con | -2 0.15
proveedores en el interior del pais -0.3
Calificaciones Totales 1 0.05
Factores Estratégicos Externos Puntaje Ponderaciéon | Valor
Ponderado
Oportunidades
o1 Crecimiento en el E-commerce 4 0.1 0.4

% |Profesional. Los duefios de Reef compran una marca de ropa para chicas. [En linea] [2015]. Disponible en:
<http://www.iprofesional.com/notas/224065-ropa-mujeres-marca-reef-Los-duenos-de-Reef-compran-una-marca-
de-ropa-para-chicas> [Consulta: 2 de Abril del 2018]

%6 Facebook. [En linea]. Disponible en: <https://www.facebook.com/ReefEyewear/?ref=br_rs> [Consulta: 2 de
Abril del 2018]

57 MercadoLibre. [En linea]. Disponible en:
<https://bolsos.mercadolibre.com.ar/mochilas/hombre/reef/mochila-reef> [Consulta:2 de Abril del 2018]

%8 YouTube. [En linea]. Disponible en: <https://www.youtube.com/results?search _gquery=reef+publicidad>
[Consulta: 2 de Abril del 2018]
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02 Tendencia del consumo a marcas |4 0.2
mas economicas 0.8
03 Mayor poder en decision de 2 0.1
compra en el segmento objetivo 0.2
04 Amplitud en métodos de pago 3 0.05 0.15
05 Posibilidad de importar insumos 2 0.05 0.1
Amenazas
A1 Aumento en las importaciones de -1 0.1
competidores internacionales -0.1
A2 Mercado con poca diferenciacion -4 0.1 04
A3 Sustitutos con poco costo de -4 0.1
cambio -0.4
A4 Alta inflacion y economia inestable | -3 0.05 -0.15
A5 Falta de créditos para la industria -3 0.05 -0.15
Calificaciones Totales 1 0.45
Analisis de Estrategias
e Matriz PEYEA:
o  Analisis Macro:
Estabilidad del Calificacion Puntaje Ponderaciéon Valor
ambiente (VNC) Ponderado
Entorno Politico -1.1 0.2 -0.22 -0,2
Entorno Econdmico -3 0.3 -0.9 -0,6
Entorno Social 2.6 0.25 0.65 0,5
Entorno Tecnoldgico 0.2 0.25 0.05 0,5
Total: 1 -0.42
Fuerza Financiera Calificacion Puntaje Ponderacion Valor
(VC) Ponderado
Utilidades Bueno 2 0.1 0.2
Rentabilidad Bueno 3 0.5 1.5
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Liquidez Neutro 1 0.15 0.15
Riesgo del negocio Malo -3 0.25 -0.75
Total: 1 1.1
Analisis macro Puntaje Ponderacién Valor
Ponderado
Estabilidad del ambiente -0.42 0.5 -0.21
Fuerza Financiera (VC) 1.1 0.5 0.55
Total 1 0.34
o  Analisis Micro:
Fuerza de la Calificacion Puntaje Ponderacién | Valor
industria (VNC) Ponderado
Amenaza de nuevos Neutro 1 0.25
entrantes 0.25
Amenaza de Malo -3 0.25
productos sustitutos -0.75
Poder de negociacion Neutro -1 0.25
de los compradores -0.25
Poder de negociacion Neutro -1 0.25
de los proveedores -0.25
Total: 1 -1
Perfil competitivo Calificacion | Puntaje Ponderacion | Valor
(VC) Ponderado
Experiencia Neutro 1 0.1 0.1
Know-How Neutro 1 0.25 0.25
Imagen de marca Neutro 1 0.25 0.25
Acceso a canales de Bueno 2 0.2 0.4
comercializacion
Diferenciacion Neutro -1 0.2 -0.2
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Total: 1 0.8
Analisis micro Puntaje Ponderacion Valor
Ponderado
Fuerzas de la industria -1 0.5 -0.5
Perfil competitivo 0.8 0.5 0.4
Total: 1 -0.1
Macroentorno
'Y
CONSERVADORA e AGRESIVA
-
3
I —
1 2 % 4 3
< I ]T I % I } } E } g » Microentorno
5 4 3 2 .
1 -l
DEFENSIV A + ., [ COMPETITIVA

Estrategia Conservadora:

Luego del analisis de la matriz Peyea, en base al resultado favorable que presenta el Macro
y el resultado desfavorable que presenta el Micro, se concluye que debe emplearse una
estrategia competitiva de tipo Conservadora.

Modelo Canva:
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Asociaciones clave & Actividades clave °

-Mercado Libre -Gestion de tienda

-Equipo de Disefio

- Personal de produccidn
- Matriz del producto

- Pagina web

Propuestas de valor i

Mochilas con disefios

Relaciones con clientes .

-Promociones -NSE: Medio Bajo/Bajo

- Distribuidores = online. funcionales y originalesa | -Sorteos -Edad: Entre 15y 22 afios
_Proveedorss de - Megociacién con los precios bajos. -Newsletter -Hombre y mujeres
Materia Prima = puntos de ventay -Marketing Directo -Estudiantes de nivel
proveedores. -Pagina Web secundarioy
- Fuerte publicidad y -Redes Sociales universitario
promocicn. (Influencers) -Sensibles al precioy
que desear estarala
moda.
Recursos clave -“: Canales m
Maquinaria -Locales multimarca

-Compra online
-Publicidad online y
offline.

Estructura de costes

-Impulsada por los costos

-Economia de amplitud/ de escala

- Logistica

-Desarrollo y mantenimiento de servicio Web

6 Fuentes de ingresos

Venta del producto en locales y en la pagina web.

*Distribuidores:
Buenos Aires: Cal Bap, Distribuidora
Aguirre, Compania Importadora
Argentina del Calzado, Tres Soles,
Feola, Chinelen, y Calzados del Oeste.
Cordoba: Distribuidora Cima, Yomasa, y
limasa.
Santa Fe: Ranzani y Fossati, Rimon
Cassis e Hijos SA, y Alfa Calzados.
Noroeste Argentino: Zapanor SRL,
Andres Hector Alejandro, Abdenor,
Yazza SRL, y Abraham Schej e Hijos
SRL.
Mendoza: Calzados Salamone SRL.
Sur: Calzados 10 Puntos SRL, Gutiérrez
Hector Daniel, y Distribuidora Cip.

*Proveedores:
Hilos: Bilevich
Pintura: Tecser
PVC: Pringles San Luis SA, PVC Tecnocom
SA, y Tecnocom San Luis SA
Contrafuerte: Urdemplast
Lona: Dobul SA, y Tejidos del Rincon SA
Pique: Sibello
Yersey: Flametic
Ojalillos: Metalurgica Cabal, y Metalurgica
Liseni SA
Master: Tecser
Cordones: Cintas Oeste SA, y Avilos SA
Plantillas: Ficacel
Vinilico: edelweis
Trencillas: Cintas Oeste SA
Espuma: Microfoam
Etiquetas: Etiquetas Arslanian SA
Plastisol: Integral Plast SA
Cierres: Artintex y Filamtex SA
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PLAN DE MARKETING
Investigacion Cualitativa

El objetivo de la investigacion cualitativa que se realiza a los expertos tiene como finalidad
conocer la situacion de la empresa, sus fortalezas y debilidades, su competencia, cémo
describe Jaguar a su segmento, estrategias de promocion que aplica, y el proceso
productivo y de distribucién.

Los objetivo planteados para la investigacion cualitativa a los heavy users, consiste en
conocer cual es el comportamiento de las personas que utilizan mochilas, profundizando
sobre temas como:

Habitos de consumo de mochilas

Lugar dénde consiguen informacién sobre el producto, y donde definitivamente
efectuan la compra

Atributos que son importantes para los usuarios de mochilas

Roles de los consumidores para la compra

Conocimiento sobre las marcas de las mochilas

Hipdtesis

Expertos
e La nueva linea de producto es totalmente compatible con la empresa, ya que se
pueden compartir proveedores y distribuidores, y no duplicar gastos.
e | a situacion del pais en cuanto a los aumentos, ayuda a que las personas de
nuestro target busquen mas que nunca precios bajos, que es en lo que Jaguar se
diferencia.

Heavy users

e El decisor de compra en el papel del consumidor, es el usuario del producto, el target

en cuestién, y no los padres.
e Los usuarios de las mochilas prefieren colores tipicos como el color negro, azul y
rojo.

Guia de pautas

En lo siguiente se presentan las guias de pautas utilizadas como herramientas de las
entrevistas.

Entrevista del experto

1. ¢Qué edad tiene?
2. (A qué se dedica?

3. ¢Hace cuanto tiempo ocupa su cargo actual?
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¢, Qué tareas desempefia en su puesto de trabajo?

¢, Qué problema percibe dentro de la empresa? ;En que tendria que mejorar?

¢, Cuales son los factores positivos que tiene la empresa?

¢, Cuales son los principales competidores de Jaguar?

¢,Cual considera que es la empresa lider en el mercado? ;A qué segmento apunta?
¢ Por qué le parece que eligen esa marca? ¢ Considera que utilizan una muy buena

campafia de marketing o por qué realmente el producto hace lo que promete?

. ¢,Dentro de qué segmento cree que se ubica el consumidor tipo de Jaguar? (edad,

sexo, NSE)

¢ Cuales son los factores primordiales para los consumidores?

¢,Cual considera que es el rol del precio dentro de este mercado?

¢ Las promociones sirven como guia en la decision? Hoy en dia Jaguar ¢4 Utiliza esta
herramienta? ;Alguna otra?

¢ Piensa que Jaguar es de uso masivo? Por qué?

¢, Cree que Jaguar llega al mercado como debe o considera que se presenta alguna
falla en atraer clientes?

¢ Es comprada frecuentemente en los puntos de venta?

¢,Cuales son los puntos de venta?;, Se dirigen a toda Argentina?

¢ A los puntos de venta les venden el producto o se los dan a concesion?

¢, Cuadles son las regiones y tipos de puntos de venta mas importante o rentables
para Jaguar?

¢, Cuales son sus distribuidores?; Se podrian usar para Jaguar Bags?

. ¢, Cuales son sus principales proveedores?;Y materias primas?
22.

¢, Considera posible que sus proveedores actuales le vendan el material necesario
para la ampliacién de producto?

¢, Cual es su modo de produccién?; Tienen un modelo de produccion asociado a las
economias de escala?

¢, Cual es su capacidad de produccion actual?; Es posible aumentarla?

¢Considera a Jaguar Bags como una estrategia viable con los parametros
internos?¢Y con la situacion del mercado?

¢, Coémo describiria al consumidor de Jaguar Bags?; Cree que coincide con el usuario
de compra de Jaguar?

¢, Dentro de que NSE, edad y sexo lo posicionaria?

¢, Siente que la mochila es una compra importante para el consumidor?
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30.

31.

32.
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¢,Como y donde se ubica en los puntos de venta?;En qué tipo de puntos de venta lo
comercializaria?

¢Qué piensa que Jaguar como marca deberia modificar para tener un buen
posicionamiento en el mercado de mochilas?

Para realizar la ampliacién a Jaguar Bags ¢ Es posible aumentar la capacidad de
produccion?

¢ Tiene algun otro comentario acerca de Jaguar o de su posible ampliacién de la

mezcla de producto?

Entrevista a los usuarios
Requisitos:

Entre 15-22 afios

Usuarios de mochilas

Estudiantes de nivel secundario o universitario
Nivel socioecondmico de clase media-baja y baja

Informacion del encuestado

¢,Coémo es tu nombre?

¢ Cuantos afios tenés?

¢ En dénde vivis?

¢, Como esta compuesta tu familia?

¢ A qué te dedicas?

¢, Sos de tener muchos amigos?

¢ Por donde andas con ellos?

¢ A veces salis a comprar con tus amigos?

¢ Qué te gusta hacer? ; Actividad de interés? ; Hobby, deporte, juegos, etc.
¢, Como opinas sobre vos en cuanto al caracter?

Habito de uso

¢ Qué tipo de mochilas tenés?

¢ En qué momentos usas la mochila? ;A qué lugares la llevas?

¢, Cosas que te gustan y que cosas que no te gustan de la mochila?

¢, Qué cosas o funciones agregarias a tu mochila?

¢ Le sacarias alguna cosa o parte?

¢ Para vos la mochilas es para llevar cosas o es también sirve de moda (para tirar “facha”)
¢A color preferis que sean tus mochilas?

Comportamiento de compra

Lugar de compra

¢, Donde hacés las compras generalmente?

¢ Dbénde compras las mochilas?

¢, Donde fue el lugar que compraste la mochila la ultima vez?
¢ En qué lugar pensas que encontrarias las mochilas?
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Forma de compra

Cuando vas a comprar mochilas. ¢ De qué manera pagas?

¢ Realizas compras por internet?

Si no lo hacés, ¢ te gustaria hacerlo?

¢ Utilizas el mercadolibre o olx alguna pagina de ese estilo para comprar?

Papeles en la compra

¢ Quién hace las compras de la casa?

Para las compras de los materiales del colegio ¢ hace las compras tu mama o vos vas a
comprar?

¢ Te acordas quien hizo la compra de tu ultima mochila?

Frecuencia de compra

¢, Cada cuanto pensas que compras una mochila?
¢, Cuanto te dura una mochila?

¢ Tenés o usas una mochila sola o tenés varios?

Informacién necesaria

¢ Qué marca te suena cuando te digo mochilas?

¢, Conocés alguna marca que usen los chicos?

¢ Tenés idea de cuanto sale una mochila aproximadamente?

Cuando elegis una mochila ¢ Qué te importa mas? Te pido que ordenes en orden de
importancia los 4 puntos. Calidad, precio, funcionalidad y modelo.

Conocimiento sobre las marcas

Actividad: Mostrar el nombre de cada marca de mochilas en el mercado
e Ordenar por precio
e Ordenar por calidad
e Ordenar por reconocimiento

Percepcion sobre el reconocimiento
¢, Conoces la marca?
¢, Te acordas por donde lo conociste?

Percepcion sobre la calidad
¢, Como pensas que va a ser la calidad de la mochila?

Percepcion sobre el precio
¢, Cuanto pensas que va salir el precio?
Luego de decirle el precio ¢, Te parece bien el precio?

Fuente de informacién o comunicacion

¢ Qué redes sociales usas?
¢, Cual es la que mas usas”?
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¢, Cual es la que mas usan los chicos? Entre Youtube, Facebook, Instagram, Twitter o
alguna otra

¢ Alguna vez viste alguna publicidad de mochilas? Television, radio, internet, diario, etc
¢ Que influencers (personas famosas) de redes sociales conocés?

¢, Quién te gustaria que haga publicidad de la mochilas que vos usas?

¢ Hay alguna novedad o noticia que hablan mucho entre los chicos?

Conocimiento sobre la marca Jaguar shoes

¢, Conocés sobre la marca?

¢Alguna vez usaste un producto de la marca?

¢, Como te suena o que sensacion te da escuchar “Mochila Jaguar”?
¢ Alguna vez viste alguna publicidad de Jaguar?

¢ Alguna vez viste la marca en las redes sociales?

Desgrabaciones
Entrevista al experto
Perfil del entrevistado:

Sandra Marcela Pérez

53 aros

Experta de Jaguar Shoes con muchos anos de experiencia en el mercado de
manufactura textil.

Entrevistador: Bueno arrancamos con la entrevista ; Como esta?

Entrevistado: Hola, buenos dias, muy bien.

Entrevistador: Me alegro ¢ Qué edad tiene?

Entrevistado: Tengo 53 afios.

ER: ¢ A qué se dedica?

EO: Bueno, soy la tesorera de la empresa y me dedico a lo que tiene que ver con finanzas.
Esa es mi funcion principal.

ER: ¢ Hace cuanto tiempo ocupa su cargo actual?

EO: Aproximadamente, 10 afos hace que estoy, en ese trabajo.

ER: ¢ Qué tareas desempefa en su puesto de trabajo?

EO: Bueno como dije anteriormente, mi trabajo se focaliza mas en la parte de finanzas.
Estoy en la disponibilidad bancaria, en el ingreso de cheques, decision de que proveedores
como y de qué manera se va a pagar. Digamos que todo lo que tiene que ver con la
disponibilidad de la empresa.

ER: ¢ Qué problema percibe dentro de la empresa?

EO: Bueno diria que el problema nimero uno seria la disminucién de las ventas.
Estariamos hablando de, en el ultimo periodo, el ultimo afio.

ER: Y ¢ Cuales fueron las ventas del afio 2016 en comparacion a las del 20177
Aproximadamente.
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EO: Eh, la verdad que no sabria darles esa informacion, no la tengo y no sabria decirles.
Eh, calculo que puede haber una, podriamos hablar de una disminucién de un 40%
aproximadamente.

ER: Muy bien, y ¢ Piensa que ampliando la mezcla de productos podria resolverse el
problema?

EO: Si, en parte creo que si. Eh, deberia trabajarse mucho en hacer una investigacion seria
del mercado y para poder tomar las decisiones necesarias para el nuevo lanzamiento, para
el posible lanzamiento nuevo. Estudiar bien, cudles serian las medidas a seguir.

ER: Esta bien

EO: Porque estariamos hablando de algo nuevo, algo distinto y hay que estar seguro.

ER: ¢ En qué deberia mejorar la empresa? ;Y cuales son sus factores positivos?

EO: Bueno, desde mi punto de vista diria que las debilidades que tiene la empresa seria la
desorganizacion en los procesos, hay una comunicacion interna que esta fallando. Se trata
de una empresa familiar, entonces, a veces no se hace mucho hincapié en las
capacitaciones, son esporadicas, hay falta de liderazgo. Y lo que es uno de los factores mas
importantes, y que afectan directamente, es la falta de compromiso en las tareas. Esto creo
yo que es fundamental en una empresa, en una organizacion porque impacta a todo el resto
del equipo. Y bueno, eso en cuanto a las debilidades, digamos que lo mas importante que
yo veo. Pero bueno también tiene sus fortalezas obviamente. La fortaleza que yo veo, entre
otras, esta bien posicionada en el segmento, hay una buena relacién con los proveedores,
una variedad importante de distribuidores a nivel nacional. Hay muchos puntos de venta,
tenemos una presencia que va aumentando en el mercado digital, una buena liquidez como
ya dije anteriormente. Hay estrategias de promocién y publicidad que son eficaces y se esta
trabajando para incrementarlas. Mucho acceso a fuentes de financiamiento y también se
invierte y se esta permanentemente teniendo en cuenta en innovar en maquinas.

ER: Muy bien, y ¢ Cuales son los principales competidores de Jaguar?

EO: Bueno yo creo que los principales serian en este momento, Rave, Heyday y Prowess.
ER: ¢Y cual considera que es la empresa lider en el mercado? ;Y a qué segmento apunta?
EO: Yo creo que seria Heyday y apunta a un segmento bajo, medio-bajo.

ER: ¢Y por qué le parece que eligen esa marca? ¢ Considera que utilizan una muy buena
campana de marketing o por qué realmente el producto hace lo que promete?

EO: Bueno, yo creo que aca se combinan las dos cosas, el producto es bueno y, ademas
estan haciendo una buena camparia de marketing. Yo creo que eso los ha ayudado un
monton a posicionarse en ese lugar en el que estan. Igual considero que estas tres marcas,
si bien estoy rescatando una, estan mas o menos ubicadas en la misma linea.

ER: Ah okey ¢ Dentro de qué segmento cree que se ubica el consumidor tipo de Jaguar?
EO: Bueno, también estaria en el segmento medio bajo, bajo y esta muy bien posicionada
también. Estuve hablando de las otras tres marcas pero bueno, Jaguar también estaria en
esa linea y esta apuntando a un amplio segmento en cuanto a edad. Esta tanto para nifios,
para adolescentes y para adultos.

ER: ¢ Cuales son los factores primordiales para los consumidores?

EO: Bueno, indudablemente que para el segmento al que esta apuntando la empresa,
dejando de lado la calidad y el disefio que son importantes, pero lo fundamental en este
caso es el precio. El precio es elemental, sin descuidar la calidad obviamente ¢no?

ER: ¢ Cual considera que es el rol del precio dentro de este mercado?
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EO: Para mi es fundamental porque precisamente estamos apuntando a un segmento
medio bajo, bajo, y bueno, la situacion esta complicada por lo que el precio bajo es muy
valorado.

ER: ¢ Las promociones sirven como guia en la decisién? Hoy en dia Jaguar ¢ Utiliza esta
herramienta o alguna otra?

EO: Eh, si. Jaguar, volviendo al tema de que la situacion del momento y para tratar de
vender y por lo que estan haciendo, también, los demas competidores, es que se esta
estudiando las posibilidades de promociones. De hecho se estan haciendo promociones en
el mercado digital. Dije que estdbamos en mercado libre, va no sé si lo dije pero lo estoy
diciendo ahora. En MercadoLibre hay promociones que tienen que ver con algunos articulos
especificamente o por ahi en comprar dos productos y abaratar el precio de esa manera 'y
la idea es seguir con este tipo de promociones.

ER: Esta bien ¢ Piensa que Jaguar es de uso masivo? 4 Por qué?

EO: Yo creo que dentro del segmento al que nosotros apuntamos, es de uso masivo. La
empresa esta muy bien posicionada, y si es de uso masivo. Si, Si, Si.

ER: ¢ Cree que Jaguar llega al mercado como debe o considera que se presenta alguna
falla en atraer clientes?

EO: Mm, a ver esto deberia pensarlo un poco. Eh, estoy pensando porque. Bueno creo que
se esta trabajando en esto, se esta trabajando y se esta hablando de que el gerente de
ventas va a viajar mas al interior para llegar a todos los puntos de venta y poder ahi
controlar cdmo se esta manejando, como se esta trabajando, en cuanto a la publicidad, en
cuanto a la presentacion del producto en las vidrieras. Eh, es muy importante el hablar con
los mayoristas, en visitar con los mayoristas a los negocios a los cuales ellos les venden.
Osea, es una tarea importante para ver como esta la marca en cada uno de esos puntos de
venta.

ER: ¢ Cuales son los puntos de venta? ;Se dirigen a toda Argentina?

EO: Se dirigen a toda la agencia, hay minoristas en todo el pais. Hay zonas que todavia
podrian ser mas explotadas, y también se esta estudiando eso. Se esta estudiando en tratar
de llegar masivamente a lugares que todavia faltan explotar.

ER: ¢ A los puntos de venta les venden el producto o se los dan a concesion?

EO: No, no, Jaguar vende el producto, no se trabaja a concesion.

ER: ¢ Cuales son las regiones mas rentables para Jaguar?

EO: Bueno, Jaguar tiene una vasta cantidad de productos que tienen que ver con lonas. Es
una zapatilla mas bien liviana y se utiliza mucho toda la zona del norte de Argentina, en
Cérdoba y en el litoral. Yo diria que esas tres zonas son las mas importantes

ER: ¢ Cuales son sus distribuidores? ;Se podrian usar para Jaguar Bags?

EO: Eh, bueno yo creo que si porque los distribuidores que voy a nombrar son importante,
son grandes y tranquilamente podrian convivir en una vidriera zapatillas como mochilas. Asi
que si yo creo que si. Y bueno voy a nombrar a algunos de los distribuidores mas
importantes, y que depende de uno, de la region del pais en la que opera 4no? Los voy a
decir por zona: en Buenos Aires tenemos a Cal Bap, Distribuidora Aguirre, Compania
Importadora Argentina del Calzado, Tres Soles, Feola, Chinelen, y Calzados del Oeste,
entre otros. En Cordoba identificariamos a Distribuidora Cima, Yomasa, y limasa. En Santa
fe, Ranzani y Fossati, Rimon Cassis e Hijos, y Alfa Calzados. Después en el noroeste
argentino tenemos Zapanor SRL, Andres Hector Alejandro, Abdenor, Yazza SRL, y
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Abraham Schej e Hijos SRL. En Mendoza, Calzados Salamone SRL. Y en la zona sur
podriamos nombrar a Calzados 10 Puntos SRL, Gutiérrez Hector Daniel, y Distribuidora Cip.
ER: ¢Y cuales son sus principales proveedores y materias primas?

EO: Bueno, aca vamos a nombrar los mas importantes pero tenemos muchisimos
proveedores. Podriamos ubicar en la compra de hilos que se la hacemos a Bilevich. Pintura
a Tecser. PVC tenemos dos proveedores muy grandes que son Pringles San Luis SA, PVC
Tecnocom SA, ah y Tecnocom San Luis SA también. Contrafuerte: Urdemplast. En lona:
tenemos dos proveedores importantes Dobul SA, y Tejidos del Rincon. En pique lo
podemos ubicar a Sibello. Y yersey le compramos a Flametic. Ojalillos tenemos dos
proveedores fundamentales que son Metalurgica Cabal, y Metalurgica Liseni SA. En master
tenemos a Tecser. Cordones: Cintas Oeste SA, y Avios SA. Plantillas: Ficacel. El vinilico se
lo estamos comprando a Edelweis. La trencilla a Cintas Oeste SA. La espuma a Microfoam.
Las etiquetas a Etiquetas Arslanian SA. Y el plastisol a Integral Plast SA. Esos diriamos que
son los principales proveedores que tenemos.

ER: Muy bien, y ¢ Usted considera que sus proveedores actuales le vendan el material
necesario para la ampliaciéon de producto?

EO: Eh, yo creo que tendrian que incorporarse nuevos proveedores de acuerdo a, bueno a
la materia prima que se necesite para hacer las mochilas ¢ no? Considero que algun otro
proveedor se tendria que introducir

ER: ¢ Cual es su modo de produccion? ¢ Tienen un modelo de produccién asociado a las
economias de escala?

EO: Si, como la mayoria de la industria. Digamos que las zapatillas que son mas
artesanales y que por esa razén se hacen menos cantidad, no son un riesgo para una
empresa donde se producen grandes modelos de zapatillas.

ER: Claro, ¢,Y cual es su capacidad de produccion actual? ¢ Es posible aumentarla?

EO: Si, yo lo ubicaria, aproximadamente esto ;no? Porque esto es muy volatil y por ahi de
un mes al otro hay variaciones. Pero la podria ubicar en aproximadamente doscientos mil
pares en un mes aproximadamente. Eh, mm, j estdbamos hablando del porcentaje, si se
podria aumentar el porcentaje? Eh yo diria que si es menor del 50% se podria hacer sin
problemas en otro caso. Ahora en otro caso, si estariamos hablando de un mayor
porcentaje seria mas dificil porque ya entrarian en juego otras cosas.

ER: Esta bien  Considera a Jaguar Bags como una estrategia viable con los parametros
internos? ¢ Y con la situacion del mercado?

EO: Eh, si, lo considero viable. Seria un proyecto interesante, también considero que podria
ayudar a, a que, a la situacion de la empresa y que la empresa sea vista desde otro punto
de vista. Y por ahi seria el comienzo de después dedicarse a otro tipo de accesorios, uno no
lo sabe. Pero si.

ER: ¢ Como describiria al consumidor de Jaguar Bags? ¢ Cree que coincide con el usuario
de compra de Jaguar?

EO: Si yo creo que el consumidor de Jaguar Bags seria el mismo que consume las
zapatillas Jaguar. Creo que estaria, orientado al mismo segmento.

ER: Osea ;En cuanto al nivel socioeconémico, edad y sexo lo posicionaria igual?

EO: Lo posicionaria igual, en cuanto al sexo si, en cuanto a la edad me parece que mas en
el segmento nifo y adolescente. Lo posicionaria ahi. Porque, es mas, creo que seria mas
redituable y mas facil de vender.

ER: ¢Siente que la mochila es una compra importante para el consumidor?
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EO: Siento que la mochila es una compra necesaria para el consumidor, mas que
importante. Quiza en importancia sea mas una zapatilla, pero también considero que es
algo necesario.

ER: ¢ En qué tipo de puntos de venta lo comercializaria®?

EQO: Y seria en los mismos puntos de venta que se comercializan las zapatillas. Estariamos
hablando de los grandes distribuidores, que podrian tranquilamente tener en su vidriera
tanto una zapatilla como una mochila.

ER: ¢ Qué piensa que Jaguar como marca deberia modificar para tener un buen
posicionamiento en el mercado de mochilas?

EO: Y yo creo que lo que Jaguar deberia tener en cuenta, serian los plazos de entrega. Eh,
los plazos de entrega son muy importantes. Si, porque no es lo mismo para un cliente
cuando se le entrega el producto que compran en tiempo y forma, en los tiempos en los que
el cliente considera que tiene mas posibilidad de venderlos.

ER: Okey, ¢ Y tiene algun otro comentario acerca de Jaguar o de su posible ampliacion de la
mezcla de producto?

EO: Considero que mientras se trate de hacer este, el trabajo con seriedad, de informarse y
de buscar todas las alternativas posibles para que producto pueda salir como la zapatilla,
digamos este. Considero que, no, que seria algo importante.

ER: Bueno, muchas gracias.

EO: No, por favor, de nada.

Entrevista al usuario 1

Perfil del entrevistado:

e Ana Chang
e 19 ainos
e Sexo femenino

Entrevistador: Bueno. Primero te voy a hacer algunas preguntas personales para saber
quién sos, y después, arrancamos con mas preguntas sobre las mochilas, ¢ si? Nombre.
Entrevistado: ¢ Tengo que decir mi nombre completo?

ER: Si. Te llamas Ana.

EO: Si me llamo Ana.

ER: Ana Chang

EO: Aha.

ER: ¢ Cuantos anos tenés?

EO: Tengo 19.

ER: ;Tenés 19?7 Yo pensé que tenias mas. No importa, igual estas dentro del rango. ¢ Por
donde vivis?

EO: Vivo por flores.

ER: Flores. Cerca de parque Chacabuco no?

EO: No, me mudé.

ER: Ah te mudaste. ; Como esta compuesta tu familia? ;Con quién vivis?

EO: Vivo con mis padres. Mi hermana mayor y mi hermanita menor. Somos 5.

ER: Osea son 5. ; Tu hermana mayor tiene...?
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EO: 23.

ER: 23 4y la menor tiene?

EO: Tiene 13.

ER: ;Y te llevas bien?

EQO: Si. Pero nos peleamos demasiado.

ER: Ok. Listo. sVos sos de tener muchos amigos? O sea ¢tenés una vida social abierta o
un poquito mas limitada?

EO: Soy muy antisocial. Siempre estoy con las mismas personas. Y bueno en la facu...

ER: En este afio empezaste la facu.

EO: No el afo pasado. Y en la facu voy cambiando porque las materias son diferentes, y
tiene diferentes horarios, diferentes personas, entonces voy variando.

ER: Buenisimo. Y generalmente cuando te encontras con tus amigos, ¢ por donde te ves?
Recién me dijiste en la facultad. ;En qué otro lado tal vez te ves con tus amigos o amigas?
EO: Bueno en la facu, en la iglesia, a fuera a tomar algo, por ejemplo Starbuck, Rapanui,
Lucciano o vamos a un lugar coreano para comer.

ER: Generalmente vas a un lugar como cafeteria. No vas un lugar como un parque ponele.
EO: Claro, no.

ER: A ver. 4 Vos sos de hacer salir a hacer las compras con tus amigas?

EO: Muy pocas veces.

ER: Si necesitas ropa no vas a comprar con ellas.

EO: Claro. Voy con mi familia.

ER: ¢, Con tu familia? s Con tu mama o con tu hermana?

EO: Con mi hermana.

ER: ¢ Con tu hermana generalmente? Ok. ;Y mas o menos que te gusta hacer a vos? ;Que
actividad o deporte, musica, hobby?

EO: Me gusta escuchar musica, cantar, bailar

ER: ¢ Bailar también?

EO: Si.

ER: Ah bueno. No lo sabia. Ok. Y si vos opinaras un poco como sos. Si te digo como sos
vos. ¢ Qué me decis? Yo soy tal.

EO: Yo soy timida y media antisocial.

ER: Ah ok. Esta bien. Ahora que sé que sos un poco timida y antisocial voy a preguntar
sobre habito de uso. Va, perddn. En realidad esto es para mi y no para vos. ¢Qué tipo de
mochilas tenés en tu casa?

EO: Uso Jansport. Y la mayoria son todas coreanas. Que me trae mi papa.

ER: ¢ Pero la mayoria son mochilas del estilo Jansport?

EO: Mas o menos.

ER: ;Mas o menos? Y tenés esta que veo (una mochila mas chica de cuero) Y tenés
carteras también.

EO: Claro.

ER: /Y cuando usas cada tipo de mochilas? ;Esta mochila cuando la usas por ejemplo?
(una mochila mas chica de cuero)

EO: Esta la usa cuando voy a salir con mis amigas o cuando voy a la iglesia.

ER: Ok. ¢ Pero por qué pensas que usas esta y no la otra?

EO: Porque en esta llevo lo que necesito, y las cosas que llevo no son grandes. Entonces
llevo en esta mochila.
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ER: Claro. Esta mochila es mas chiquita.

EO: Claro mas chiquita.

ER: ¢Y vos pensas que tiene algo que ver que sea de material de cuero y parece un poquito
mas formal que otros? ;0O no tiene nada que ver?

EO: Puede ser.

ER: Y por ejemplo la Jasport que tenés en tu casa, ¢ cuando la usas?

EO: Cuando voy a la facu.

ER: O sea solamente para ir a la facu generalmente.

EO: Claro. O cuando voy a estudiar a otro lugar.

ER: O sea para llevar libros un poquito mas grandes. Pero para encontrarte con tus amigas
casi que no la llevas.

EO: No. Si es después de la facu y me encuentro con ellas voy directamente.

ER: Pero saliendo con tus amigas, directamente no.

EO: No.

ER: Esta bien. ;Y para hacer deportes por ejemplo? Si también la llevo.

EO: Ah. Si también la llevo.

ER: Ah ok. ¢ No tenés una mochila aparte para deportes no?

EO: No

ER: Usas esa. Ok listo. Bueno mas o menos te pregunté en qué lugar usabas. A ver.
Entonces qué usas mas o menos ese estilo de mochilas como Jansport. ;Qué te gusta y
que no te gusta? Por ejemplo, esto me parece un poco grande la mochila, o esto me parece
un poco tal. 4 Tenés alguna idea? ;Nunca se te ocurrié decir que esto es algo grande o muy
chiquito o muy tal cosa?

EO: ¢ De las mochilas?

ER: Aha

EO: Me incomoda un poco cuando la pones.

ER: ¢ Te duele el hombro?

EO: Porque la pongo mal. Yo llevo la mochila muy abajo.

ER: Ah ¢ la mochila lo llevas muy abajo?

EO: Claro.

ER: Pero se puede como modificar la medida ¢,sabés no?

EO: Si. Igual es incomodo.

ER: Ah jigual sigue siendo incbmodo?

EO: Claro.

ER: ¢ Decis que si le agregas un poco mas de acolchado ahi en esa parte te gustaria?

EO: No, tampoco. Quedaria muy grueso.

ER: Vos querés que sea simple.

EO: Claro, en realidad si pero.

ER: O sea preferis que sea simple aunque sea incbmodo ¢no?

EO: Claro.

ER: O sea aunque sea incomodo preferis que sea simple, y no, que sea mas comodo pero
menos simple.

EO: Si.

ER: Ok. Entiendo. Puede pasar. Por ejemplo ¢vos le agregarias mas cierres? A las
mochilas. Vamos a hablar mas o menos de ese estilo. Necesito de esa mochila.

EO: No.
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ER: ¢ No? Tiene ponele dos cierres. El general y adelante ¢ no? Con eso ya estas bien.

EO: Ah no. Uno mas

ER: ¢Uno mas? Por ejemplo ¢adentro afuera, parte de adelante? ;Dénde?

EO: Adentro.

ER: ¢ Para separar qué?

EO: Para separar no sé. Cosas personales como la llave.

ER: Claro. Para que no esté todo en el piso. Ah listo. Buenisimo. Bueno veo que parte que
le sacas no hay. Medio que eso estaria bueno que haya un cierre mas. Un bolsillo mas para
guardar cosas personales. Por ejemplo. Voy a hacer una pregunta de nuevo que siento que
ya te lo hice antes quiero como volver a enfatizar en eso. O sea para vos la mochila como
Jansport, no sirve para la moda. 4 Te importa que sea feo o lindo la mochila?

EO: Importa mucho.

ER: Ah no. Como me dijiste que solamente llevabas cosas pero pensé que a lo mejor no
tanto pero si, entonces.

EO: Claro.

ER: Por ejemplo el color. Es importante.

EO: Claro.

ER: ¢Qué colores usarias vos?

EO: A mi me gusta mucho lo simple. Negro, blanco...

ER: ¢ Pero no te gustaria colores llamativos?

EO: Colores llamativos como el rojo oscuro, tonos simples.

ER: Y rosita ponele.

EO: No.

ER: ¢ Fluor? ;Nada? Ok.

EO: Tal vez amarillo. Pero no se si...

ER: Entonces me dijiste que te importa bastante la moda pero qué querés que sea simple.
Entonces querés que la moda que tenga la mochila sea normal y que esté un poco a la
corriente de los colores y no tanto tal vez algo muy especial.

EO: Claro.

ER: Ah ok. Listo. O sea querés llevar una mochila y no querés que nadie te diga: Uh qué
mochila fea. Querés que te digan: a bueno tiene una Jansport. ; Eso es lo que vos pensas
que querés?

EO: No entendi.

ER: No hay problema. Pasamos. Lo importante es que te importa la moda. Ahora te voy a
preguntar en qué lugares compras por ejemplo las mochilas.

EO: ¢ Las mochilas? En tipo...

ER: ¢ Al shopping?

EO: Claro. Al shopping. O lugares donde venden mochilas deportivas. Donde venden ropa
deportiva.

ER: Pero por ejemplo ¢vas a los shopping o vas a las calles que venden locales de marca,
pasa por ahi también?

EO: También.

ER: ¢Y generalmente quien hace las compras en tu casa?

EO: Mis padres.

ER: ¢Si vos necesitas una mochila vas vos?

EO: Si
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ER: ¢ Vas sola?

EO: Voy sola y si puede alguien pido que me acompafie.

ER: Aha. ;Y donde fue el lugar que habias comprado una mochila? Cualquier mochila.

EO: Creo que fue e Isadora.

ER:¢Isadora?

EO: Creo que compré una chiquita.

ER: ¢Cuando?

EO: Ya no me acuerdo.

ER: ¢No te acordas?  Pero mas de un afio?

EO: No. Menos.

ER: Menos. 46 meses? Mas o menos. Ok. ;Y cada cuanto compras una mochila del estilo
de Jansport?

EO: Cuando esta medio gastada o cuando ya pasé un afio.

ER: ¢ Méas o menos un ano?

EO: Si.

ER: Mas o menos vez el estado de la mochila y compras.

EO: Si.

ER: Ok. Entonces 4, Cuando vas a comprar una mochila generalmente pagas en tarjeta o
pagas en efectivo?

EO: En efectivo.

ER: Todo en efectivo.

EO: Si.

ER: ¢Nunca compraste en tarjeta?

EO: No tengo tarjeta. Sino le pido a mi hermana que me pague con su tarjeta.

ER: Ah claro. Pero si te prestan pagarias en tarjetas ;no? En realidad te daria igual a vos.
EO: Si.

ER: ¢Y alguna vez compraste en internet algo?

EO: No.

ER: Cualquier cosa. ;Nada? Mercado libre, OXL, Alamaula. Hay de todo.

EO: No.

ER: No te acordas de haber comprado vos.

EO: No, yo no.

ER: Vos no. Ok. ¢ Pero te gustaria hacerlo si tuvieras los recursos? No sé, si te dieran una
cuenta y una tarjeta. ;Lo harias? Igual seguirias diciendo, no, no lo haria.

EO: Puede ser.

ER: Si ves un buen precio lo harias.

EO: Claro.

ER: ¢Cual seria el punto en la que decidirias hacerlo o no? ¢Es el precio o la inseguridad
del producto? ¢ Qué es lo que te impide comprar por online?

EO: La inseguridad.

ER: ¢La inseguridad de no estar seguro de si te va llegar lo que vos querés?

EO: Claro.

ER: ;Y a veces entras a esas paginas? Porque la vez pasada Dani me decia que nunca
hacia las compras por online pero entraba a las paginas y veia los precios. ¢ Vos hacés lo
mismo?

EO: Claro yo hago lo mismo.
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ER: Ves los precios del mercado y vas a comprar.

EO: Si.

ER: Aha. Me dijiste que las compras de tu casa lo hacen tus padres.; Pero las compras de
los materiales de la facultad lo hacés vos? Supongo que por la edad que tenés vas a hacer
las compras vos. Medio que le pedis la plata y vas a comprar.

EO: Si.

ER: Entonces, creo que esto ya medio que te pregunté. Antes te pregunté cada cuanto
comprabas una mochila y ahora te pregunto cuanto tiempo usas la mochila. Que supongo
que debe ser el tiempo parecido. ;O no? O te compras a pesar de que se puede seguir
usando algo.

EO: Claro. En realidad intento comprar cada un afo pero se puede seguir usando.

ER: ¢ O sea vos lo seguis teniendo en tu casa? Ah entonces tenés una coleccion en tu casa.
EO: No tanto porque a veces no duran mucho.

ER: Ah ok. Entonces ahora voy a pasar a preguntar un poco sobre las marcas. ¢Si? Qué es
lo importante. Si te digo marcas de mochilas. ;Qué te suena? Ademas de “Jansport” que
me dijiste que te suena y que lo usas. ¢Qué otra?

EO: Mochilas tipo...

ER: Aha la que llevas de espalda.

EO: Son todas deportivas.

ER: No importa. Decime.

EO: “Adidas”, “Nike”, “New balance”...o tipo creo que es japonés pero la marca “Super
prime”. Y después ¢ cémo es esto? Estoy pensando.

ER: Te acordas del logo pero no el marca. ¢Algo asi?

EO: Claro.

ER: Esta bien. No importa. ¢ Y qué marcas conoces que usan tus amigas o tus amigos?

EO: Claro, es justo lo que estoy por pensar.

ER: O sea, estas marcas son las que vos entendés que usan tus amigos del alrededor.

EO: Claro.

ER: Buenisimo. Y tenés idea cuanto sale una mochila aproximadamente? De las que
estamos hablando.

EQ: Casi entre $2000 a $1500.

ER: ¢Y la mochila que tenés ahora qué pensas que sale? ;Lo mismo?

EO: Mas o menos.

ER: Entonces ¢ Cual es el precio que mas pagarias por una mochila y cual es el precio que
menos pagarias por una mochila?

EO: Complicado esto.

ER: Pensalo. Tira el numero que te salga.

EO: ¢ Con mis recursos? $1000 a $1500 esta bien.

ER: En ese rango.

EOQ: Si, en ese rango. Lo que si no compraria es no sé, $2500 a mas adelante.

ER: ¢Entonces lo que menos pagaria cuanto seria? Porque hay veces que si algo es muy
barato uno piensa que es algo de segunda marcar o que tiene falla, o cosas asi. ¢ Cuando
seria lo que menos pagarias?

EO: Si es de $200 o $100.

ER: Si, pero eso no tiene ni marca.

EO: Claro.
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ER: Pero imaginate que una marca que reconocés, si sale $500 la compras.

EO: Si parece lindo y me gusta lo compro, sino, no.

ER: Pero digo $500 no te hace pensar que es una mochila de mala calidad. 0 si?

EO: Igual hay muy pocas mochilas que salen eso.

ER: Si, tenés razén. Ahora si te pregunto, en esas mochilas qué es lo que mas te importa
a vos? En realidad tenés estas opciones: precio, modelo, calidad y funcionalidad. Te voy a
explicar. Precio es precio. Funcionalidad es, por ejemplo, que tenga mas cierres, 0 que se
pueda poner de esta manera, que sea mas facil de usar. Que tenga mayores funciones.
Modelo es que esté a la moda, los colores. La calidad es el material si es resistente o no o
te parece bueno o no. Ordename de lo mas importante a lo menos importante.

EO: Lo primero modelo, calidad, precio y funcionalidad.

ER: Lo primero es modelo, calidad, precio y funcionalidad. Listo. Por ejemplo, te pido que
hagas lo mismo con la mochila de cuero que tenés ahi que usas para salir con tus amigas.
¢ El orden seguiria siendo igual?

EO: Seria lo mismo.

ER: Buenisimo. Ahora te voy a mostrar en realidad fotos de marcas. Perddn la calidad de
esto pero no lo pude imprimir. Tenés estos tipos de marca.  Qué reconoces?

EO: Eh Topper, Jaguar, Chenson, Mango y Reef.

ER: ¢ Footy nada?

EO: No.

ER: En realidad Footy...después te digo lo que es. ;Y este?

EO: Creo que tampoco.

ER: Kappatos tampoco. Ok. Dentro de lo que vos tenés ahi, lo que tenés que hacer es
ordenarme en orden de caro a barato entre estos 7. Esto es a tu criterio.

EO: ¢ Puede ser del mismo precio en el mismo lugar?

ER: Ah ok. Podés hacerlo. Ponelo en el mismo lugar. De aca para alla seria los mas caros.
¢ Entonces esto el orden? El primero en cuanto al precio es Mango, Chenson, Jaguar y
Topper en mismo tercero. Reef, Footy y Karpatos, ¢Por qué te suena el mas caro Mango?
¢ Te suena asi, o0 sabés que esa marca es cara?

EO: Porque parece el caro. Conozco poco de la marca pero parece cara.

ER: ¢ Pero porque estos dos en el mismo lugar?

EO: Claro. Los vi en el mismo lugar y los precios estaban parecidos.

ER: Estos dos no los conoces (Footy y Karpatos)

EO: No los conozco por eso los puse ahi.

ER: Buenisimo. Ahora, me tenés que ordenar en orden de calidad. ;Cual te parece que
tienen mas calidad? Podés ponerlo en el mismo puesto.

EO: No sé si cambiarlo asi. Creo que lo dejo asi.

ER: Lo dejas tal cual. Igual que el orden del precio.

EO: No, al revés (cambia Cheson con Mango)

ER: Al revés. Chenson primero de calidad, mango segundo y lo otro sigue igual. Buenisimo.
Después, por ultimo. En cuanto al reconocimiento, cual reconoces mas. Va en realidad lo
primero que reconociste fue Topper, Jaguar y este. Pero cudl es el que vos decis que lo
conocés mas que otros? Si me podés ordenar eso también, mejor. Entonces el primero es
Topper, segundo Jaguar, tercero Reef, cuarto Cheson, mango quinto, sexto Karpatos, y
séptimo Footy. Muy bien. Ahora te voy a preguntar mas que nada sobre dos marcas. Esta
no la conocés porque es para nenes (Footy) o sea, para los chiquitos que van a la escuela.
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Ahora te voy a preguntar sobre ésta (Jaguar) y ésta (Karpatos). Me dijiste que conocias
Jaguar. jTe acordas de donde lo conociste o en dénde lo viste? 40O la ultima que lo viste?
EO: En lugares que venden zapatillas.

ER: Lo viste ahi.

EO: Claro.

ER: Pero te acordas de haberlo visto en televisidén o por otro lado, en la calle.

EO: En la calle creo, en la tele creo que nunca la vi.

ER: ¢ Por internet?

EO: En internet tampoco.

ER: Ok. ¢ Y esta? Va me dijiste que nunca lo habias visto.  No te suena ni el logo ni nada?
EO: El logo puede ser. Pero no sabia que era de eso. De mochilas.

ER: Esta bien. ;Y qué te parece la calidad de Jaguar? Si tenés para elegir, muy malo, malo,
normal, bueno y muy bueno.

EO: Me parece mala.

ER: ¢Mala? s Por qué te parece mala?

EO: Porque creo que lo compré cuando era chiquita y mucho no me duré.

ER: ¢No te duré mucho? Entonces de ahi ya la tenés como de calidad mala.

EO: No sé.

ER: ;Y cuanto te parece que podria salir una mochila de Jaguar? Te cambio la pregunta
¢ Por cuanto comprarias una mochila de Jaguar?

EO: ¢ Por cuanto?

ER: Imaginate que es todo lindo. Parece que lindo modelo, siempre y comodo.

EO: De $700 puede ser. De $700 a $500.

ER: Y de cuanto la de Karpatos?

EO: Creo que parecido.

ER: ¢La calidad suena igual entre ambas?

EO: No, parece que ésta (Karpatos) es mucho mejor que ésta (Jaguar)

ER: O sea que Karpatos te parece mejor que Jaguar.

EO: Claro. Viendo el logo. Porque no conozco ésta (Karpatos)

ER: No conoces la marca pero te parece mucho mejor ésta que Jaguar.

EO: Claro. Puede ser.

ER: Creo que ahora Jaguar esta entre $600 a $800 como vos decias. ¢ Te comprarias uno
ponele?

EO: No creo.

ER: ;Y esta, de Karpatos?

EO: Tampoco.

ER: Listo ahora voy a preguntar mas que nada sobre redes sociales. ;Sabés que es una
red social?

EO: Si.

ER: Facebook, youtube, todas esas cosas. Queremos saber un poco que miran los chicos.
¢ Qué usas vos?

EO: Uso casi todo. Uso Face, Twitter, Insta,  Qué mas? Youtube también miro.

ER: ¢ Pinterest?

EO: También.

ER: ¢Cual es el que mas usas?

EO: Instagram y snapchat.
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ER: Instagram y snapchat. Ok. ¢Y cual pensas que es lo que mas usan los chicos de tu
edad?

EO: Insta.

ER: Y alguna vez viste alguna publicidad de mochilas en esas redes?

EO: Si.

ER: ;Qué marcas?

EO: Creo que no era tan conocidas.

ER: No eran las que viste hoy.

EO: No.

ER: ¢ Por qué medio era?

EO: Insta. Mas que nada insta y Facebook.

ER: ¢Y qué personas famosas conoces por internet? Viste que se le dice Youtuber,
instagramer. 4 Algin nombre que te suene?

EO: ¢De insta?

ER: ¢ Seguis a alguien?

EO: Seguir, sigo.

ER: ¢ Por ejemplo alguien que te gusta? Por lo menos alguien que te acordas del nombre.
EO: Sigo a...¢a quién estaba siguiendo? Kendall Jenner

ER: Yo no tengo ni idea, asi que tira cualquier nombre pero no lo voy a saber. Pero
decimelo, que necesito saber.

EO: Kylie Jenner también.

ER: ¢Qué hacen ellos?

EO: Son empresarios que...por ejemplo Kendall Jenner tiene su propia marca de maquillaje
y también es modelo como la hermana. Después Alexis Ren que también es una modelo.
ER: Seguis mucho personas como modelos.

EO: Claro. Después Tomas, el chico que interpretd Super Man. Rihanna. Cantantes
también, por ejemplo...No sé a otros mas.

ER: /Y ahora si yo te digo, para vos, quién te gustaria que parezca para hacer publicidad
de la mochila que vos usas?

EO: Para mi. Kendall Jenner.

ER: ¢ Si la vez publicitando mochilas vos te la comprarias?

EO: No sé tal vez. Puede ser. Si me gusta el modelo, si.

ER: Ahora ultimas preguntas sobre esta marca Jaguar. Te voy a pedir que digas cuantos
puntos le darias a una mochila de Jaguar en cuanto a su calidad del 1 al 10.

EO:506.

ER: 4506 paravos esun...?

EO: Como safa.

ER: ¢ En cuanto a precio?

EO: Para mi en cuanto a precio es barato, comparado a otras marcas.

ER: ¢ En cuanto a disefio? ; Te parece que va a estar a la moda o no?

EO: Creo que no tanto. Va, igual no vi muchas mochilas Jaguar asi que...

ER: Y por ejemplo ves esta marca. Ademas del logo. ¢ Te viene alguna otra imagen?;0 se
relaciona con algo? Viene la imagen de no sé...

EO: Lo relaciono con la marca Topper.

ER: Lo relacionas directamente.

EO: Me suena.
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ER: ¢Si te digo que me definas la marca con alguna palabra?

EO: Ni idea.

ER: ¢Ni idea? Bueno eso es una palabra igual. Si. Creo que esto ya estamos con las
preguntas. Ahora te voy a contar porque te estaba haciendo todas esas preguntas. En
realidad Jaguar es una marca de zapatillas como decias vos pero todavia no tiene mochilas.
EO: Con razon.

ER: Pero estamos pensando en lanzar mochilas onda estilo de Jasport. Y no sé. Ahora que
te cuento esto, ¢ qué pensas que seria importante que yo sepa? Por ejemplo, si va a ser una
mochila de esta marca estaria bueno que tengan en cuanta “tal” cosa. Que tengan en
cuenta que los chicos miran mucho el disefio o que tengan el precio etc. Tal vez de tu punto
de vista que vos sos un poco mas la edad que usan esos tipos de mochilas podrias saber
algo mas.

EO: Para mi, las chicas miran mucho el modelo y los chicos miran demasiado la calidad.
ER: Tendria que tener cuidado con esos dos puntos.

EO: Claro y después para mi el precio lo ven mas tarde.

ER: Buenisimo. Muchas gracias por tu tiempo.

Entrevista al usuario 2
Perfil del entrevistado:

e Daniel Choi
e 15 afnos
e Sexo masculino

Entrevistador: Arrancamos la encuesta. Maso menos te digo la introduccion, la encuesta
tiene la finalidad de estudiar sobre los comportamientos, dsea tiene la finalidad de ver como
se manejan los que consumen mochilas. Te voy a hacer unas preguntas basicas sobre
codmo sos o cosas asi. ¢, Tu nombre?

Entrevistado: Daniel Choi.

Entrevistador: ; Cuantos afos tenes?

Entrevistado: 15 afos.

ER: ¢ Con quién vivis?

EO: Con mi papa mi mama y mi hermanita.

ER: Y maso menos, 6sea son 4 en la familia.

EO: Si.

ER: ¢Y tu hermanita cuantos afios tiene?

EO: 13.

ER: 13, 6sea que te lleva dos afos.

EO: Si.

ER: ¢Y con tu mama maso menos te llevas bien? Tu papa, bien?

EO: Si, bien .

ER: ¢Y a qué te dedicas? ¢ Estudiante?

EO: Si.

ER: ¢ Tenes muchos amigos? ¢, Sos alguien social?

EO: Si, maso menos.
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ER: Yo sé que tenes amigos de la iglesia y del colegio ¢ No maso menos? Como te llevas
con los amigos del colegio .

EO: Tengo pocos pero me llevo bien .

ER: Ah ok, bueno viste que sos coreano ¢ Te llevas bien con los argentinos maso menos?
EO: La escuela donde yo voy no es una escuela muy buena y hay como muchos diferentes
tipos de personas.

ER: Ah ok y cuesta llevar a veces con algunos.

EO: Si, hay personas como que yo también como cristiano no me parecen muy buenas y no
me llevo muy bien con esa gente y luego otros argentinos que si me eh hablado y me llevo
bien.

ER: Ok, buenisimo. Maso menos cuando te ves con tus amigos ¢,Por donde andas
generalmente? ;En qué lugares por ejemplo?

EO: Amigos de la escuela, con los amigos de la escuela no salgo pero cuando vamos con
los de la iglesia salimos a cafeterias como Starbucks y esos lugares o0 a veces vamos al
cine o a un restaurante a comer o al bowling, todas esas cosas.

ER: ¢ Algunas veces te fuiste a comprar algo con tus amigos? Por ejemplo al shopping con
tus amigos. ¢ O muy raro?

EO: Muy rara veces, pero a veces.

ER: ¢Qué te acordas de haber comprado?

EO: Fui a acompanar... Pero no entre un grupo muy grande de amigos, sino por ejemplo
Alan que vive cerca me dice me acompanas a comprar una billetera o ropa y esas cosas.
ER: Y por ejemplo hobbies, actividades de interés por ejemplo te gusta el deporte o...

EO: Si el deporte.

ER: El deporte. Jugas a los juegos asi online y cosas asi?

EO: No soy de jugar mucha computadora, pero con el celular a veces juego.

ER: Ah ok. Tus viejos te dejan usar mucho la compu y esas cosas.

EO: Eh...Me controla un poco pero...

ER: Tranqui.

EO: Si si, es mas igual no tengo como mucho tiempo para usar la computadora tampoco
tengo computadora que pueda usar asi que...

ER: Claro cuando podes. Y maso menos si tenes que describir tu caracter sos alguien
social, 0 sos mas bien mas tranqui mas tranquilo.

EO: Creo que yo, depende con qué clase de persona este, 6sea me lleva tiempo ser amigo
de una persona como tener confianza y si cuando tengo confianza ahi me llevo mejor y sino
no.

ER: Si porque te veo, a veces te veo re activo en la iglesia y a veces no tanto. Bueno maso
Menos eso es un poco sobre vos asi que vamos a pasar a la otra parte, te voy a preguntar
un poco sobre el uso de la mochila porque eso es lo que necesito saber en realidad, a ver
¢ Qué tipo de mochilas tenes en tu casa? Tenes la de la escuela, las que se llevan asi de
costado .

EO: Yo cuando salgo...No soy mucho de usar la mochila yo, pero generalmente la mayoria
de veces cuando salgo y esas cosas uso la mochila de costado tampoco es una mochila
muy grande asi que dejo la billetera o cosas asi y cuando voy a la escuela...

ER: Si o si llevas la tipica, la clasica.

EO: Sisi.

ER: ;Y tenes esas dos mochilas nada mas?
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EO: Y tengo una valija para viaje.

ER: Ah ok, y te iba a preguntar en qué momentos las usas maso menos la usas una para la
escuela y otra para salir.

EO: Para salir o para cuando tengo una actividad y necesito para cambiarme y esas cosas.
ER: Ah buenisimo para llevar cosas. Por ejemplo las mochilas que vos tenes de la escuela
que generalmente llevas libros cuadernos cosas asi ¢, Tenes algunas incomodidades que
tipo que digas esto de la mochila clasica no me gusta o no tenes alguna?

EO: Mmm...Creo que para la escuela mientras mas simple sea es mejor, porque ademas
ahora como que estan usando lockers entonces dejo lo que no necesito y por ejemplo si
necesito estudiar algo me llevo ese libro a mi casa y estudio de ahi. Pero algo incobmodo con
las mochilas de ahora creo que no tengo nada.

ER: Ponele que te gustaria que esté separado, viste que a veces esta separado
internamente cosas asi te gusta que tenga muchos bolsillos o...

EO: Personalmente a mi no me gusta que tenga muchos bolsillos, cuando voy de viaje o
esas cosas si para organizar las cosas pero en la escuela lo unico que dejo son los libros y
la cartuchera 6sea solamente necesito un espacio para poner los libros y la cartuchera por
ahi.

ER: Claro llevas eso nada mas, no llevas mucho que digamos.

EO: Para los viajes necesito.

ER: Y para vos por ejemplo la mochila de colegio, o tanto la de colegio como la que usas de
costado, te importa mas que entre mas cosas y sea mas facil de llevar para cualquier lado o
te importa mas que sea lindo por ejemplo para tirar facha a veces una mochila.

EO: Yo soy raro, personalmente a mi, mientras no sea muy rara la mochila, sea algo simple

ER: Claro que no sea una rosa por ejemplo o algo asi .

EO: Claro si si si, 6sea yo no la uso para tirar fachas sino para poner cosas pero la mayoria
de mis amigos de ahora creo que lo usan, dsea buscan la mayoria que estén de moda y
usas esas.

ER: Claro buenisimo, ponele ya sé que recién me dijiste que no te importa tanto pero 4Qué
colores usarias vos? Ponele ya sé que un turquesa, un rosita vos tal vez no usas pero...
EO: Creo que el negro es el mas cémodo, si el negro.

ER: Ahora te voy a preguntar un poco en qué lugares conseguis las mochilas y eso. Ahora
esto no es con la mochila pero generalmente en tu casa cuando tienen que hacer compras,
¢ Quién va?  Tu papa, tu mama, tu hermanita, vos?

EO: ¢ Qué clase de compras?

ER: Por ejemplo si tienen que ir a comprar ropa para la familia.

EO: Ropa, creo que mi mama y mi papa a veces van, ésea encuentran un local, tipo salen y
encuentran un local y bueno compran. No somos de comprar mucha ropa, pero a veces
cuando salimos con la familia vamos a comprar, aprovechamos que estamos todos juntos.
ER: Imaginate que van a comprar, entran a un local y te gusta una ropa, vez un pantalon y
te gusto, le decis que te lo compren y te lo compran o es medio que tu mama elige y
compra, 6sea quien decide mas en la compra digo vos sos el que decidis quiero esto o tu
mama dice no vos vas a querer esto.

EO: Creo que yo soy el que decide mas pero yo también soy medio cuidadoso, 6sea no es
que veo algo buenisimo y digo comprame eso y me compran, 6sea yo también pienso un
poco que me pueden comprar y que no y digo mama necesito esto y me compran.
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ER: Claro tenes un cierto criterio de precio, de calidad un poco de eso.

EO: Si de esas cosas.

ER: Y la ultima vez que compraste una mochila ¢ Quién la compré? ;Vos o tu mama?

EO: La ultima vez mi papa .

ER: Tu papa, ok. Y sabes en donde la compro?

EO: En Corea. Igual la mochila que yo uso me la regalaron, la compro mi primo en un local
y luego me la regalo.

ER: Pero generalmente si vos... Ahora en este momento te doy plata y te digo anda a
comprar una mochila ;A dénde vas? ;A qué lugar vas?

EO: No sabria porque la mochila no es algo que se cambia asi rapidamente, pero iria a
lugares conocidos primero.

ER: Claro pero digo, irias a un shopping a algun local especifico que queda en cierta calle.
EO: Hay veces que me fijo por internet cuando quiero comprar ropa y esas cosas para Ver Si
hay mejores precios 0 mejores... porque hay lugares que venden cosas que los compran en
estados unidos y lo traen entonces como que lo venden un poco mas barato, son cosas que
no se consiguen pero basicamente creo que voy a.. Yo me fijo mas en los locales cuando
termino la escuela en Avenida Rivadavia cuando pasoé ahi los locales me fijo, shopping no
soy mucho de ir.

ER: Ahora que hablaste de internet, que te fijas cosas en internet. ; Solamente te fijas y
averiguas los precios o directamente compras por ahi?

EO: No, averiguo precio.

ER: Y alguna vez compraste online? Por MercadoLibre, Olx o alguna pagina web
especifica?

EO: No, yo no.

ER: Ah buenisimo. Bueno la forma, 6sea cuando van a comprar en familia 4 Como terminan
pagando? ¢ En efectivo o sabes si pagan con tarjeta? ; Tenes idea con que método lo
pagan?

EO: Mis papas siempre con efectivo o debito.

ER: Ah ok, ponele que ahora entras a internet y ves un buen precio, viste que a veces en
MercadolL.ibre te tiran 30% de descuento en cierto producto, vos si tenes la oportunidad de
comprarlo online Lo comprarias? 40 por lo menos le pedirias a alguien que te lo compre?
EO: Si, lo haria pero si es que el producto me gusta de verdad y es el que yo queria .

ER: Claro si estas seguro del producto lo comprarias.

EO: Si si.

ER: Por ejemplo las cosas del colegio las compras vos generalmente o va a hacer la
compra tu mama.

EO: Antes lo compraba mi mama pero ahora voy yo.

ER: Claro para los cuadernos.

EO: Si si para esas cosas voy yo.

ER: Y cada cuanto vas? ;Cada cuantos afos te compras una mochila? 1 por afio, cada
dos anos.

EO: Creo que si, mochila de la escuela cada dos afos o por ahi, o hay veces que mi papa
encuentra una mochila buena entonces me lo compra, por ejemplo en corea encontrd que
estaba barato entonces lo compro, 2 anos por ahi.

ER: Ahora te voy a preguntar un poco sobre las marcas 6sea marcas de mochilas. ¢ Te
suena alguna? Tipo si te digo tirame marcas de mochilas.
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EO: Creo que Chenson y... Osea marca de mochilas nada mas.

ER: Tipo vos ya tenes Adidas también, o tenes Nike.

EO: Si si.

ER: ;Y ese es el que primero te suena?

EO: Si si como mochila nada mas, si. Porque mi primo compra ahi.

ER: Ah esta bien y conoces alguna otra marca que tus amigos.

EO: Ah Jansport.

ER: Si esas usan muchos, (Y la mayoria de tus amigos usan esas o conoces otras?

EO: Creo que ahora la mayoria usa Jansport. En mi escuela todos usan Jansport.

ER:¢ Por qué te parece que usan eso? Yo no tengo ninguna en casa entonces no se.
EO: Creo que porque ademas de como que esté de moda, ya como que todos lo usan no lo
ven muy raro entonces bueno si todos lo usan yo también me lo compro.

ER: ¢ Pero vos no tenes?

EO: ¢Qué?

ER: ¢ Pero vos no usas ese?

EO: No.

ER: ¢Porque? Porque a vos no te importaba tanto

EO: Claro.

ER: Ok. ¢ Tenes idea cuanto esta esa mochila?

EO: No.

ER: No tenes idea, porque sale mas caro que otras en realidad. Osea si vos averiguas los
precios esta casi el triple que otras mochilas pero bueno la gente... Vos si vas a comprar
una mochila ¢ Cuanto pensas que te puede costar una mochila? 4O cuanto costaria tu
mochila por ejemplo?

EO: Creo que... ¢ Para que la mochila?

ER: Mochila para la escuela.

EO: ¢ Para la escuela? Creo que 1500, 1000.

ER: Y qué te parece barato ponele.

EO: Barato me parece 750.

ER: 750 pesos.

EO: O si por ahi

ER: Hasta cuanto... ahora el minimo me dijiste 750 lo mas alto que vos decis hasta esto me
lo compro, si esta bueno obviamente, si tiene todas las cosas simples, lindo.

EO: Digo 1500, 1750.

ER: Ahora te voy a tirar... tenes numero 1, 2 ,3 ,4. Tenes 4 cosas, ahora me tenes que
poner el numero al lado. El 1 es el mas importante para vos, el 2 segundo importante, el
tercero, el que pones cuarto lo ultimo importante. Para comprar una mochila para la
escuela...Pensalo.

EO: ¢De la escuela?

ER: Si, te explico precio es bueno precio, lo que sale. Funcionalidad hace referencia un
poco a como te decia, de si quiero, de si tiene para guardar esto, si es simple de usar, si es
facil de mover la medida es eso viste, la funcionalidad en cuanto a la facilidad del uso.
Modelo es si esta de moda, si es lindo, si tiene lindo color y eso y bueno la calidad es la
resistencia, la calidad del material.

EO: Creo que seria algo asi. (Coloca los puntajes).
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ER: Entonces para vos lo mas importante es la calidad, segundo el modelo, tercero el precio
y cuarto la funcionalidad.

EO: Si.

ER: Buenisimo. Mas o menos ¢, Tenes alguna razén por esto? O me queres explicar.

EO: Calidad porque... Creo que al ser solo de la escuela, ah no creo que pensé diferente. Si
es solo para la escuela creo que lo cambiaria un poco.

ER: ¢ Queres cambiarlo?

EO: Sisi.

ER: No me lo taches, solo pone los nimeros nuevos al lado.

EO: ¢ Para ser de la escuela nada mas?

ER: Si.

EO: Entonces yo me fijaria... El 1 sigue 1,2, 3y 4.

ER: Entonces cambiarias eso.

EO: Si.

ER: Entonces elegiste pensando no solo en la escuela sino pensado en salir afuera.

EO: Si.

ER: Y después pensaste en solamente para la escuela.

EO: Ajam.

ER: Entonces primero que elegiste esta calidad, modelo, precio, funcionalidad y después
cuando dijiste solo para la escuela calidad, precio, modelo y funcionalidad.

EO: Ajam.

ER: Buenisimo. Osea, entonces en la primera cuando pensaste en salir elegiste 2 modelo
porque maso menos también hay que estar un poco presentable

EO: Ajam.

ER: Ah ok. Listo buenisimo. Ahora vamos a pasar a otra actividad que también es bastante
facil, no es muy complicado. Tengo varias marcas, tengo esta, tengo esta, son 6 asi que
vamos a ordenarlas un poquito. Ahi tenes. Decime, ¢ Reconoces alguna marca de esto?
EO: Si.

ER: ¢ Cuales? Para...Lo primero que reconoces, ¢, Cual seria?

EO: ¢ La primera que reconozco?

ER: Ajam.

EO: Topper porque es una marca de deporte y yo hacia tenis entonces la conozco.

ER: ¢ Después? En orden.

EO: Después... Creo que seria este.

ER: ;Reef?

EO: Nose el logo no creo que era asi, creo que...

ER: ¢ Era de otra manera no?

EO: Si si creo que el logo era diferente, lo veo un poco raro.

ER: Pero te suena el nombre.

EO: Si me suena el nombre y si el logo fuera el que yo conozco seria 1 Topper, segundo
este, Reef y tercero Chenson , cuarto seria Jaguar , creo que lo vi, lo escuche. Osea no lo
conozco como a estas tres bien pero... quinto creo que Mango, sexto Footy.

ER: Si, es raro. Es normal que no conozcas esto porque es mas para nifios y cosas asi.
Entonces primer es Topper, segundo Reef, tercero Chenson, el cuarto Jaguar, el quinto
Mango y sexto Footy en cuanto a reconocer la marca. Ahora te voy a pedir que me lo
ordenes por precio.
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EO: ¢ Por precio?

ER: 1, 2, 3,4, 5, 6. En orden de precio.

EO: No conozco a...

ER: No importa vos tira conociendo un poco de las marcas vos tira cual te parece mas caro
cual te parece mas barato.

EO: Osea este porque conozco un poco maso menos.

ER: Claro, las 3 conoces.

EO: Si si. Osea Reef primero en cuanto a precio mas alto ;No?

ER: Sl precio mas alto.

EO: Creo que es asi, Chenson segundo, Topper tercero, eh... Jaguar y luego creo que por
el logo iria asi.

ER: Claro te parece ese precio. Asi Mango te parece el mas barato.

EO: Si si.

ER: Entonces seria Reef primero, ésea el mas caro, Reef primero, Chenson, Topper ,
Jaguar, Footy y Mango.

EO: Ajam.

ER: Buenisimo. A ver y por ultimo en cuanto a... vamos a hacer, ordéname en cuanto a la
calidad, ¢ Te parece?

EO: Dale en cuanto a calidad.

ER: Si en cuanto a calidad de material, por ejemplo me parece mas resistente o0 me parece
mejor calidad.

EO: ¢ Viendo los logos nada mas?

ER: Si, viendo los logos nada mas y lo que vos conoces de la marca.

EO: Si si, creo que en cuanto a calidad Chenson me parece.

ER: ¢ El primero?

EO: Si, el primero. Creo que... no conozco esta marca pero creo que por el logo creo que
seria algo asi.

ER: Si no importa no hay ni bien ni mal.

EO: Entonces seria asi, Chenson primero.

ER: Reef segundo, Topper tercero, Mango cuarto, Footy quinto, Jaguar ultimo. Buenisimo
ahora te voy a hacer unas preguntar por cada marca. Me dijiste que Reef lo conocias, No?
EO: Maso menos.

ER: ¢ En dénde maso menos te acordas haberlo visto?

EO: Osea lo escuche nada mas, nunca tuve un producto de marca Reef creo que es mas de
Surf, esas cosas de trajes de bafio, malla y esas cosas.

ER: ¢Sabias que esta Reef también vende mochilas?

EO: Si maso menos.

ER: ¢ Te acordas haberlo visto en internet o0 algo?

EO: ¢ La mochila de marca Reef?

ER: Si o algun producto marca Reef en si.

EO: En internet nose no me acuerdo bien.

ER: ¢ Por tele?

EO: Osea lo escuche pero no sé.

ER: Te suena la marca pero no sabes de qué lado.

EO: Si nose sé que el logo era asi.
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ER: Claro por el surf y todo eso. Y después Chenson, Conocias la marca? Te acordas, lo
mismo, ¢, Te acordas de haberlo visto en algun lado a este? Me dijiste que habias visto
porque tu primo tenia una pero ¢, Te acordas de haberlo visto en otro lado también? En la
tele, por la calle ver una publicidad o en internet.

EO: No en internet y todas esas cosas creo que nunca lo vi pero vi locales de Chenson que
venden mochilas nada mas y me parecen bastante presentables dsea, el local me parece
bien hecho.

ER: Maso menos ¢ Te acordas por donde haberlo visto?

EO: No.

ER: Pero pasaste por uno y te parecié muy lindo.

EO: Si si.

ER: ¢Y Topper?

EO: Topper es mas de deportes... jPero como?

ER: Osea tipo también, te suena la marca, por donde haberlo visto.

EO: Si si, Topper es mas de deporte, en internet nose cuando busco cosas de tenis y eso
me parece. Es una marca no cara, ésea es barata y hay algunos productos que si me
gustan entonces... cuando juego tenis y eso.

ER: ¢Y te parece buena la calidad ?

EO: La calidad no creo que sea muy buena.

ER: ¢ Por qué? ¢ Por el precio? ¢ 0 por haberlo usado?

EO: Lo use y le verdad Topper no me gusto.

ER: ¢Y Mango?

EO: No, no lo conozco.

ER: No lo conocias, ¢Y Footy tampoco?

EO: Tampoco.

ER: ¢Jaguar?

EO: Si.

ER: ¢ En donde maso menos?

EO: Creo que hacia zapatillas.

ER: Si hacia zapatillas. Hace zapatillas.

EO: Hace zapatillas nada mas.

ER: ¢ Publicidad alguna vez lo viste?

EO: No.

ER: Osea no tenes idea solamente sabes que es uno que vende zapatillas.

EO: Ajam.

ER: Ponele que la calidad de ese producto, de esa marca, sin saber nada, ¢ Te parece
buena, mala, regular o pésima?

EO: ;Como?

ER: De calidad sin saber, ya sé que no sabes, nunca usaste, nunca viste una publicidad,
pero te parece buena, mala o...

EO: Creo que viendo asi el logo nada mas, me parece buena. Osea no buena, me parece
mas como una marca nueva que quiere ser buena 6sea como una copia de otra marca, por
ejemplo me parece una tremenda copia de Puma.

ER: Claro lo primero que se te viene a la cabeza es eso, y en cuanto a precio sentis que te
va a salir caro, barato?
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EO: Yo de precio no sé, conozco que son baratos pero creo que son precios medianos casi
igual que Topper.

ER: Igual que Topper?

EO: Si si.

ER: Ponele que ahora Jaguar ahora no tiene una linea de mochilas, pero imaginate que
lanza una mochila, cuanto pensas que, cuanto pagarias por esa mochila? Ponele que tiene
modelos muy similares a los otros.

EO: Creo que pagaria una mochila normal asi para andar, ;Como de un tamafo de una
Jansport?

ER: Si si.

EO: 650.

ER: 650 pesos.

EO: Si, 500 o por ahi.

ER: Ok. Muy bien. A ver vamos a pasar un poco a redes sociales. Qué redes sociales
usas? ¢ Sabes lo que es una red social no? YouTube...

EO: Snapchat, Facebook, YouTube, Instagram y nada mas. WhatsApp usaba pero se me
rompio el celular.

ER: ¢ Usas mucho Snapchat? s Usan mucho tus amigos?

EO: Osea no es que... Si Snapchat uso mucho, Instagram también cuando estoy aburrido
para subir algunas cosas divertidas y eso.

ER: ¢Y YouTube?

EO: Veia antes era divertido pero nose porque algunos youtubers se quejaban porque no
monetizaban ya mucho sus videos y como que empezaron a nose, pero la calidad de sus
videos tipo de algunos como que bajo y no es facil encontrar videos divertidos en YouTube
por eso no veo mucho.

ER: Entonces ¢ El que mas usas es Instagram?

EO: Si.

ER: ¢ Facebook?

EO: No lo uso porque no lo entiendo mucho, ver esos anuncios y eso.

ER: ¢ Y Twitter?

EO: No Twitter no.

ER: Ok. Osea vos imaginate en internet quién es el que mas pensas, o por lo menos dentro
de tus amigos y de tus pensamientos, puede ser referente o podes contar de vos que quizas
pensas igual que tus amigos, que personaje, viste que existen famosos de internet, ; Quién
te suena por ejemplo?

EO: ;Osea de internet nomas? Que no sea actriz ni nada de eso.

ER: Claro que no sean de la tele ni nada de eso, ¢ Te suena alguno? Yo no conozco nada
por eso te pregunto.

EO: Instagram que me gusten nose, pero hay algunos famosos que hacen videos graciosos.
ER: ¢ Te salen algunos nombres?

EO: Maso menos, hay un grupito de amigos de Estados Unidos que hacen videos asi en
Instagram que estan Lele, Pons, Hanna no sé qué , Paul que hacen como videos asi que
son conocidos pero no tanto, si estan los Youtubers que esos si son conocidos ¢ Te
menciono alguno?

ER: Si si porque yo no sé.
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EO: Youtuber veia videos de gameplays y cosas asi, pero hace mucho porque ahora no
miro mucho.

ER: Yo no conozco nada asi que podes tirar cualquiera.

EO: Nose videos asi, o lo otro por curiosidad videos haciendo, nose videos muy random que
parecen tontos pero a veces si son entretenidos, nose cuanto puede aguantar un nifio con
una pistola de calibre y te cuenta cosas asi 0 nose en camara lenta o cosas asi.

ER: ¢Y con tus amigos hay alguna noticia por donde se enteran todo? O hay un producto
nuevo o paso algo viste cuando se empieza a...

EO: Creo que ahora un producto nuevo que se conoce rapidamente.

ER: Youtube o por Facebook.

EO: Generalmente lo hacen cuando un famoso habla de esa marca, en Instagram a veces
también como que de a poco se hace mas conocida

ER: Y viste que existen, que en WhatsApp se usan mucho para esto, que existen videos
famosos porque es divertido y eso, ¢ Por donde lo miran o por donde lo transmiten?

EO: Instagram y WhatsApp.

ER: Ok. Y publicidad cuando yo te digo porque lados te enteras, ¢ Ves mas publicidad?
Viste que en internet o en la tele es lo mismo que aunque no quieras te tiran publicidad por
donde mas vos ves eso.

EO: En los juegos gratis.

ER: ¢En los juegos gratis? Claro y ahora ¢, Te acordas de haber visto una publicidad de
mochila especificamente por internet por tele radio?

EO: No nunca.

ER: Y por donde te gustaria, o cual pensas que va a ser el medio 6sea YouTube, la tele, por
la calle cartel o lo que sea cual crees que va a llegar mas a los chicos por ejemplo a tus
amigos.

EO: Creo que seria Instagram mediante fotos, mostrar la mochila o por snaps. Que los
anuncien en los juegos a veces son buenos pero como son muy repetitivos ya cansan por
mas que sea bueno.

ER: Terminas odian a la marca maso menos.

EO: Si si la terminas como odiando. YouTube no creo que sean muchos anuncios porque
cuando hay un video lo salteo en 3 segundos.

ER: Claro ni lo miras. En realidad yo estoy trabajando con una marca, esta es la ultima
pregunta de todo. Yo estoy trabajando con una marca, con esta marca. Porque Jaguar en
realidad no tiene una linea de mochilas como te dije y nosotros con el trabajo queremos
lanzar una mochila. Vos ahora con respecto a Jaguar vos maso menos me dijiste que te
parece una calidad media ahi medio que quiere ser buena que todavia no lo es y es verdad
bastante nueva la marca también, que el precio maso menos estaria en 650 maso menos te
lo comprarias me dijiste 4 No? Publicidad me dijiste que nunca viste, En redes sociales
tampoco?

EO: No nada.

ER: Osea no tenes ni idea de la marca entonces. Entonces maso menos eso fueron las
preguntas, nose si tenes ahora que sabes, yo lo que necesito es conocer un poco que
pensabas vos con tus amigos o cosas asi. Tenes alguna informacion que vos decis que
estaria bueno que lo sepa para lanzar una mochila de Jaguar.

EO: Creo que eso, porque ahora hay mucha gente que yo no soy asi pero que sigue a
gente famosa, a un instagramer. Creo que si logran sacar algunas fotos asi de la mochila
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mostrando que es buena. Creo que al principio como que tendrian que, no sé cémo decir
pero como copiando algunos modelos como las Jansport pero cambiando algunas cosas,
algo que lo haga propio a las Jaguar, por ejemplo las zapatillas New Balance que el modelo
es algo propio de ellos, o como las Superstar que el modelo es propio de ellas

ER: Decis que necesita destacarse en algo

EO: Destacarse en algo pero yendo como copiandose al principio un poco

ER: ¢ Como el logo?

EO: Si.

ER: Ok. Cerramos con eso entonces. Muchas gracias

Conclusiones
Entrevista al experto

Luego de la realizacién de la entrevista en profundidad de un experto para encontrar
informaciones importantes dentro del mercado en cuestidon, se llegd a las siguientes
conclusiones:

e Ampliar la mezcla de producto a través de una mochila, podria resultar una solucion
para la caida de ventas de la marca Jaguar.

e El precio bajo es un atributo fundamental valorada por los consumidores dentro del
segmento de nivel socioeconémico medio-bajo y bajo. La empresa mantiene la
estrategia de precios bajos dentro del mercado sustentado por una economia de
escala.

e Es indispensable aprovechar el mercado e-commerce, tanto por la pagina web
propia o las paginas de ventas online, no solo para aprovechar el crecimiento brusco
del mismo, sino también poder posicionarse en este mercado y competir con otras
marcas.

e El plazo de entrega es un factor importante dentro del negocio de venta masiva.

Entrevista heavy — users

Luego de la realizacion de dos entrevistas en profundidad para encontrar insights que sean
de utilidad para la propuesta de valor de Jaguar Shoes se llegd a las siguientes
conclusiones:

e Los usuarios prefieren un disefio y una funcionalidad simple, y que sea facil de usar,
ya que su uso es cotidiano y repetido.

e Los usuarios utilizan estos tipos de mochilas para cargar materiales de uso
académico y/o para cargar materiales para cierta actividad fisica.

e Los dos factores mas importantes para los usuarios son el disefio, refiriéndose a la
moda, y el precio.

e Los colores que mas preferidos por los usuarios son los colores tipicos, refiriéndose
a colores como negro, azul y rojo.

e La persona que efectua la compra del producto es el mismo usuario.
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e Al tratarse de un segmento de adolescentes jévenes que no tienen su propio
ingreso, los decisores del limite del presupuesto para la compra, son los tutores de
los usuarios.

e Los lugares que mas frecuentan los usuarios para tomar contacto con el producto y
para su compra, son las tiendas comerciales de deportes o tiendas comerciales de
indumentaria que venden mochilas y se ubican en “las calles comerciales” (tipo
Rivadavia, Santa fe, florida, etc)

e |La recompra de las mochilas no se da por el gaste del producto en si, mas bien, por
el cambio de la moda.

e Los usuarios hacen distincion entre las mochilas “para salir’” y mochilas “para la
escuela”

e Lared mas utilizada por los consumidores del segmento es “Instagram”.

Investigaciéon cuantitativa
Objetivos

e |dentificar caracteristicas del segmento meta
o Conocer el estilo de vida
o Conocer los medios de comunicacion mas utilizados
o Conocer los grupos de influencia
e |dentificar comportamiento de compra
o ldentificar atributos valorados
Identificar el conocimiento sobre marcas
Identificar colores preferidos
Identificar lugar de compra
Identificar rango de precios aceptados
Identificar intenciéon de compra

o O O O O

Hipétesis

e Los decisores de la compra de las mochilas son los mismos usuarios, y no los
padres o tutores.

e Existe un prejuicio de los consumidores en cuanto a los colores “masculinos” y los
colores “femeninos”.

e La red social mas utilizado por el target es la red social “instagram”.

Metodologia

La metodologia utilizada es cuantitativa. La misma ayudara a corroborar o refutar los
resultados de la investigacion cualitativa realizada anteriormente. El disefio elegido fue el
descriptivo.

La técnica de recoleccién elegida fue la encuesta y el instrumento de recoleccion, un
cuestionario. La encuesta se realizé de forma online a través del servidor de Google
“Google Forms”.
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Muestra

El tamafio de muestra elegido fue de 400 personas. Para el calculo del mismo se tuvieron
en cuenta diferentes variables como:

p: probabilidad de éxito= 0.5
q: probabilidad de fracaso=0.5
e: error muestral= 0.05

z: nivel de confianza =0.95

Procedimiento

Con respecto al procedimiento muestral, se optd por un no probabilistico debido al
refinado target con el que se cuenta.

Guia de pautas - Cuestionario

Introduccién y preguntas de filtro

1)

Indica tu sexo
a) Hombre
b) Mujer
Indica tu lugar de residencia
a) Ciudad Auténoma de Buenos aires
b) Gran Buenos Aires
c) Ofra
Indica tu edad
a) Menor a 15 afios (fin de la encuesta)
b) Entre 15y 18 afos
c) Entre 19y 22 afios
d) Mayor a 22 anos (fin de la encuesta)
¢, Cual es tu situacién actual?
a) Solo estudio
b) Estudio y trabajo
c) Solo trabajo (fin de la encuesta)
d) Ni estudio ni trabajo (fin de la encuesta)
Indica tu nivel de estudios
a) Nivel primario (fin de la encuesta)
b) Nivel secundario terminado o en curso
c) Nivel superior incompleto o en curso
d) Ninguna de las anteriores (fin de la encuesta)
Indica si vas a una institucion
a) Publica
b) Privada
¢, Qué actividades realizas fuera del colegio o universidad?
a) Deportes
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b) Idiomas
c) De arte
d) Ninguna
8) ¢Con quienes soles pasar mas tiempo en el dia?
a) Con amigos del colegio
b) Con amigos del barrio
¢) Con los amigos de algun club
d) Con hermanos/primos
9) ¢Qué usas en el dia a dia para llevar tus cosas?
a) Mochila
b) Morral (fin de la encuesta)
c) Cartera (fin de la encuesta)
d) Bolsa ecoldgica (fin de la encuesta)
10) ¢Por qué lo preferis antes de una mochila?
a) Porque es mas comodo por el tamano y/o la forma
b) Porque es mas econémico
c) Porque es mas lindo estéticamente

Decision de compra

11) ¢Qué marca de mochila estads usando actualmente?
a) Jansport
b) Chenson
c) Karpatos
d) Reef
e) Topper
12) ¢Quién es la persona que realizé la compra de la mochila que usas?
a) Vos
b) Tus padres
c) Otro
13) ¢A quién le consultas cuando compras una mochila?
a) Tus amigos
b) Tus padres
c) Tus referentes en redes sociales
d) La publicidad en los medios de comunicacién
e) Ninguna de las anteriores
14) ¢En donde buscas informacion cuando querés comprar una mochila?
a) Eninternet
b) Enlocales a la calle
¢) En shoppings
d) Otra
15) ¢Dbénde compraste tu ultima mochila?
a) Eninternet
b) Enlocales a la calle
c) En shoppings
d) En hipermercados
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e) Me la regalaron
16) ¢Para qué usas la mochila?
a) Parair al colegio/universidad
b) Deporte
c) Viajes
d) Multifuncion

Atributos destacados

17) Indica el grado de importancia que tenes para cada uno de los siguientes atributos a
la hora de comprar una mochila. 1 nada importante y 5 muy importante (Escala
Likert).

a) Precio bajo:

b) Disefio moderno

c) Tela/material

d) Alta comodidad

e) Funcionalidad (que sea facil de usar)

1 2 3 4 5

Foco Importante Muy Importante

Producto

18) ¢Qué tamarfo de mochilas preferis?
a) Grande
b) Mediana
c) Chica

19) ¢Cual es la caracteristica que mas valorarias en cuanto a la funcionalidad de la

mochila

a) Que tenga tiras acolchadas que sean mas cémodas
b) Que el cierre sea facil de abrir y cerrar
c) Que tenga varios bolsillos para guardar cosas

20) ¢,Qué color preferis para una mochila?
a) Negro
b) Azul
¢) Rojo
d) Rosa
e) Celeste
f)  Amarillo

Precio

1) ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por una mochila?
a) Menos de $500
b) Entre $500 y $700
c) Entre $701 y $900
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d) Mas de $900
2) Si tuvieras que elegir entre una mochila con un modelo nuevo con un precio alto o
una mochila con un modelo anterior al nuevo con un precio mas econoémico, Qué
elegirias?
a) Elijo el modelo nuevo mas caro
b) Elijo el modelo anterior mas econémico

Frecuencia de compra

3) ¢Cada cuanto tiempo renuevas tu mochila?
a) Cada 6 meses
b) Cada 1 afio
c) Masde 1 afio
4) ¢En qué momento del afio renovas tu mochila?
a) En cualquier periodo del aio
b) En las vacaciones de verano
c) En las vacaciones de invierno
d) Cuando empieza el colegio
e) Afin de afio

Reconocimiento de marca

9)

primera marca reconocida, 5 el dltimo reconocido.

Jaguar
Chenson
Karpatos
Resf

Topper

Reconocimiento de la marca Jaguar

6) ¢ Conocés la marca Jaguar?
a) Si
b) No
7) ¢Através de qué medio la conoces
a) Publicidad online (redes sociales)
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b) Publicidad offline (Tv, Radio, Via publica, Diarios/Revistas)
c) Amigos y/o familia
d) Otra
8) ¢Cuales son las principales caracteristicas que reconoces de la marca Jaguar?

Precio Bajo
2 3 4
Menos Destacado Mas Destacado
Calidad buena
1 Z 3 4
Menos Destacado Mas Destacado
Disefio moderno
1 2 3 4
Menos Destacado Mas Destacado

Producto facil de encontrar en cualquier local comercial

Menos Destacado Mas Destacado

9) ¢Con qué productos relacionas a la marca Jaguar?
a) Zapatillas
b) Indumentaria
c) Accesorios

Intencién de compra

10) ¢ Comprarias una mochila Jaguar?
a) Definitivamente lo compraria
b) Probablemente lo compraria
c) Podria comprarlo
d) Probablemente no lo compraria
e) Definitivamente no lo compraria
11) ¢ Cbmo te parece un precio de $550 para una mochila Jaguar?
a) Elevado
b) Medio
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c) Bajo

12) ¢Compraste alguna vez un producto Jaguar?
a) Si
b) No

13) ¢Recomendarias la marca a otra persona?
a) Si
b) No

Comunicacion

14) ; Cudles son las paginas/aplicaciones que mas usas? Ordena del 1 al 5, siendo el 5
el mas destacado, y el 1, el menos destacado.

Facebook
1 2 3 4 35
kenos Mas
Destacada Destacado
Youmube
1 2 3 4 3
hlenos Mas
Destacado Destacado
Instagram
1 2 3 4 35
klenos Mas
Destacado Destacado
Twsitter
1 2 3 4 3
hlenos Mas
Destacado Destacado
Snapchat
1 2 3 4 3
klenos Mas=
Destacado Destacado

15) ¢Cuales son los medios que mas utilizas? Ordena del 1 al 4, siendo el 4 el mas
destacado, y el 1, el menos destacado.
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Television
1 2 3 4
Menos Destacado Mas Destacado
Radio
1 2 3 4
Menos Destacado Was Destacado
Diario
1 2 3 4
Menos Destacado Was Destacado
Revista
1 2 3 4
Menos Destacado Was Destacado

16) ¢Quién es la persona “famosa” con quien mas te identificas?
Resultados de la Encuesta
A continuacion, se mostraran los resultados de la encuesta. El total de encuestados fue un
total de 200 personas de las cuales todos son chicos y chicas de NSE medio-bajo y bajo

que residen en CABA y GBA.

Indica tu sexo
En lo que refiere al género, el 52% son hombres y el 47,5% mujeres.
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& Mujer
& Hombre
@& Prefiero no decirlo

Indicé tu lugar de residencia
El 65% de los encuestados reside en CABA, mientras que el 34,5% en GBA.

@ Ciudad Autoroma de Buenos Aires
@ Gran Busnos Aires
@ corzz

Edad
En lo que refiere a la edad, el 50% de los encuestados tienen entre 15 y 18 afios, el 41,5%
entre 19 y 22 afos, mayor a 22 afios 11%, y menor a 15 afios 3%.

@ Menor a 15 afios
@ Entre 15 v 12 afios
@ Entre 19 y 22 afos

. @& Mayor a 22 afios

Situacién actual
El 63% solo estudia, mientras que el 33,6% estudia y trabaja. Luego solo trabajan el 3,4%
de los encuestados.
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@ Solo Estudio

@ Estudio v Trabajo

@ Solo Trabajo

@ Ni Estudic Mi Trabajo

Nivel de estudios

En cuanto a la variable educacion, el 61,5% de los encuestados cuenta con el nivel
secundario terminado o en curso. El 36% cuenta con nivel superior incompleto o en curso, y
el 2% ninguna de las anteriores opciones.

@ Mivel primario
@ Nivel secundario terminado o en
curso

@ Mivel superior incompleto o en curse
@ Minguna de las anteriores

Tipo de institucion
El 75,5% de los encuestados estudia en instituciones publicas, mientras que el 24,5% en
privadas.

@ FPublica
@ Frivada

Actividades fuera del colegio
Los datos mas significativos arrojan que el 47,7% realiza deportes por fuera de
colegio/universidad, el 28,4% ninguna actividad, el 22,3% idioma, y el 6,6% arte.
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Personas con las que se suele pasar mas tiempo
Los resultados mas significativos son: 59,5% amigos del colegio, 10% amigos del barrio,
10% novia, y 9,5% con amigos del club.

@ Con amigos del colegio

@ Con amigos del barrio

@ Con los amigos de algun club
@ Con hermanos/primos

@ Solo

@ =migos del barrio y del colegio
@ novio

@ Movia

114Y

Qué se usa para llevar las cosas en el dia a dia
Los datos mas significativos demuestran que el 63% de los encuestados elige la mochila,
seguido de un 9% que elige cartera, y un 2,5% que opta por morral.
@ Mochila
@ Naorral
@ Carera
@ Bolza ecologica
@ Nochila (si glegis esia opion no
contestes |3 siguients pregunts)
@ Rificnera

Por qué lo prefieren antes que a una mochila
El 55,2% elige otro objeto que no sea mochila porque es mas comodo por el tamarfio y/o la
forma, mientras que el 44,8% elige cartera porque es mas lindo esteticamente.

@ Forgue es mas comodo por el tamafio
vio la forma

@ Porgue es mas economico
& Porgue es mas lindo estéticaments

Decision de compra

Marcas de mochila que usa actualmente
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Jansport esta en primer lugar con 42,7%, seguido de 21,1% Topper, 8,8% Chenson, 5,8%

Reef, 2,9% Karpatos, 2,9% Nike, 2,3% Adidas, Samsonite, Rispack, The Herschel y Tropea

1,2%.

@ Jansport
@ Chenson
) Karpatos
@ Reef

@ Topper

@ Mike

@ Adidas

@ Samsonite

114 W

/2 Quién es la persona que realizé la compra de la mochila que usas?

El 50,3% de los encuestados optaron que ellos son quienes realizan la compra, seguido del

45% que elige que sus padres son los que toman la iniciativa.

@ \Vos

@ Tus padres
@ mi prima

@ Movia

@ Tiz

@ Hermana

@ Fue un regalo
@ Mis amigos

12

ZA quién le consultas cuando compras una mochila?

El 40,4% de los encuestados eligio a los amigos, seguido del 34,5% que no eligieron
ninguna de las opciones, el 18,7% eligi6 a sus padres, el 4,1% la publicidad en medios de
comunicacion, y el 1,2% eligio a referentes en redes sociales.

@ Tus amigos
@ Tus padres
{0 Tus refergntes en redes socigles

@ La publicidad en los medios de
comunicacion

@ Minguna de las anteriores
@ i hermana
@ A nadie

ZEn dénde buscas informacion cuando querés comprar una mochila?
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El 62,6% de los encuestados eligen internet para buscar informacion antes de la compra,
mientras que el 28,1% elige los locales a la calle, el 8,8% elige buscar en shoppings, vy el
0,6% no busca informacion.

@ En internet

@ En locales a 1z callz
@ En shoppings

@ no busco

;Donde compraste tu ditima mochila?
El 60,2% de los encuestados compraron su ultima mochila en locales a la calle, el 18,1% en
shoppings, al 14,6% se la regalaron, y el 7% en internet.

@ En internet

@ Enlocales ala calle
@& En shoppings

@ En hipermercados
@ Me la regalaron

¢;Para qué usas la mochila?
El 58,5% elige la mochila como objeto multifuncion, mientras que el 40,9% la usa para ir al
colegio/universidad.

@ Fara ir al colegio'universidad
@ C=porte

@ Vigjes

i Mulifuncion

Atributos destacados

Indica el grado de importancia que tenes para cada uno de los siguientes atributos a la hora
de comprar una mochila. 1 Nada importante y 5 muy importante.
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Precio bajo

80

60 65 (38 %)

52 (30,4 %)
40 44 (257 %)

20
1 [ﬂ.lﬁ %)

1

Disefio moderno (estética)

80

74 (433 %)

]

40 43 (251 %)
33 (19,3 %)

20
13 (10,5 %)

0
1 2 3 4 5
Tela/Material
&0
53 (31 %)
40
37 (21,6 %) 38 (22,2 %) 36 (21,1 %)
20
7(41%)
0
1 2 3 4 5
Alta comodidad
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60
53 (31 %
e 50 (29,2 %) 49 (28.7 %)
40
20
18 (10,5 %)
1(0,6 %)
7 |
1 2 3 4 ?
Funcionalidad
60

57 (33,3 %)
43 (28.1 %)

34 (19,9 %)
28 (16.4 %)

1 2 3 4 5

;Qué tamafo de mochila preferis?
El 93,6% de los encuestados opta por un tamafio mediano, mientras que el 6,4% prefiere
grande.

@ Grande
@ Mediana
@ Chica

¢;Cual es la caracteristica que mas valoras en cuanto a la funcionalidad de la mochila?
El 70,2% valora que tenga varios bolsillos para guardar cosas, el 22,2% que tenga tiras
acolchadas que sean mas comodas, y el 7% que el cierre sea facil de abrir y cerrar.
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@ Cue tenga tiras acolchadas gue sean
mas comodas

@ CQue el cierre sea facil de abrir y
cerrar

@ CQue tenga varios bolsillos para
quardar cosas

@ que sea linda

2 Queé color preferis para una mochila?
El 39,2% de los encuestados optan por el color negro, mientras que el 20,5% eligen el azul,
el 15,8% el rojo, el 12,3 el rosa, el 5,8% el amarillo, y el 4,1% el celeste.

@ Negro

@ Azul

& Rojo

@ Rosa

@ Czlzsts

@ Amsrile

@ negro, gris, blanco
@ Depends la mochils

112y

Precio

¢;Cuanto estarias dispuesto a pagar por una mochila?
El 68,4% estan dispuestos a pagar entre $500 y $700, por otro lado el 24,6% pagarian entre
$701 y $900, el 4,1% mas de $900, y el 2,9% $500.

@ M=nos gz 3500
@ Entrs 3500 v 3700
@ Entre 3701 y 3200
@ Mizs g 5000

Si tuvieras que elegir entre una mochila con un modelo nuevo con un precio alto o una
mochila con un modelo anterior al nuevo con un precio mas economico. ;Qué elegirias?

El 82,5% elige el modelo anterior mas econémico, mientras que el 17,5% elige el modelo
nuevo mas caro.
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@ Elijo =l modelo nuevo mas caro
@ Elijo =l modelo anterior mas
soconomico

Frecuencia de compra

¢, Cada cuanto tiempo renovas tu mochila?
El 52% de los encuestados renueva su mochila cada 1 afio, el 44,4% espera mas de una
afo para cambiarla, y el 3,5% lo hace cada 6 meses.

ZEn qué momento del afio renovas tu mochila?
Los datos mas significativos arrojan que el 53% renueva su mochila en cualquier periodo del

afo, mientras que el 38,7% cuando empieza el colegio, y el 7,1% en las vacaciones de
verano.

@ C=dz 0 mezss
@ Cad=z1ano
@ Msis d= 1 ano

@ En cualquier pericdo del aho
@ En I35 vacsciones de verans
@ En lzs vacaciones de inviemo
@ Cusndo empieza 2l colegio
@ A fin dz ano

Reconocimiento de marca

Marca en orden de reconocimiento las siguientes marcas. siendo el 1 la primera marca
reconocida, 5 el dltimo reconocido.
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B BN e e S

Topper

Jaguar Chenson Karpates Reef

Reconocimiento de la marca Jaguar

¢;Conocés la marca Jaguar?
El 79,5% de los encuestados conoce la marca, mientras que el 20,5% no.

@5
@ Mo

(A través de qué medio la conoces?
Los datos mas representativos arrojan que el 55,9% la conoce mediante publicidad offline,
el 25,7% por amigos y/o familia, y el 16,2% por publicidad online.

@ Fublicidad Online (Redes sociales)

@ Fublicidzd Offline (T, Radio, Via
Publica, Diarios/Fevistas)

@ Armigos yio Familia

@ Zapatillas

@ Trayecioria

# pomue cornpre

¢/ Cuales son las principales caracteristicas que reconoces de la Jaguar?

Precio bajo
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100
a0
a0
0 45 {33.3 %)
20 i
122 7 (5.2 %)
. |
1 2 3 4

Calidad buena

&0
7H (56,3 %)

i}

&0
33 (24,4 %)
a 19.(14.1 %)

7 (5.2 %)

Disefio moderno

&0 B1 (45,2 %)

53 (20,3 %)

a0

20
15 (11.1 %)
6 (4,4 %)

Facil acceso al producto

a0
71 (52,8 %)
B0
40
30 (22,2 %)
20
18 (14,1 %]
15 (11,1 %) i
0

1 2 3 <

2 Con qué productos relacionas a la marca Jaguar?
El 98,6% relaciona la marca Jaguar con zapatillas, mientras que el 3,7% con indumentaria.
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@ Zapstillas
@ Indumentaria
@ Accesorios

¢/ Comprarias una mochila Jaguar?

El 40,4% de los encuestados probablemente la compraria, el 24% podria comprarlo, el
19,3% probablemente lo compraria, y el 11,1% probablemente no lo compraria, y el 5,3%
definitivamente no lo compraria.

SN @ Definitvamente ko comprana

7 @ Probablemante ko comprana

@ Podna comprarlo

@ Probablemente no lo compraria
@ Definitvamente no lo compraria

. Como te parece un precio de $550 para una mochila Jaguar?

Al 77,2% le parece un precio medio, al 21,6% bajo, y al 1,2% alto.

@ Elevsdo
B M=dic
@ Bajo

¢ Por qué?

me parece que esta bien para lo que es

Comparado a los precios que hay ahora en los shoppings, es un precio muy bajo
A comparacién de otros no es alto que yo sepa

porque es un precio comun para una mochila

Porque normalmente las mochilas valen 1000 aprox

porque es un precio bueno, econémico y la mochila es de buena calidad.

Porque ahora todo esta mas caro y es una marca conocida para tener ese precio
No gastaria eso en una mochila

Porque no es muy popular y ademas hay mejores

No conozco la marca entonces me parece bien 500 pe

parece mas cara

/Compraste alguna vez un producto Jaguar?
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El 60,8% de los encuestados no comproé un producto Jaguar, mientras que el 39,2% si.

@i
oMo

¢/ Recomendarias la marca a otra persona?
El 64,8% la recomendaria, mientras que el 35,2% no.

& S
P Mo

Comunicacion

¢, Cuales son las paginas /aplicaciones que mas usas?

Facebook

a0

50

40
36 (21,1 %)

20{11.7 %)

Youtube
100
a0
g0
40

33 (10,3 %)
20

B (5.3 %)

43 (25,1 %)

77 (45 %)
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Instagram
100
a0 &7 (50,8 %)
g0

40

—— 34 (10,9 %)
s 20 {17 %)

13(7.6%)

Twitter
125

100 108 (83,2 %)

A7 (218 %)

| |

Snapchat

100
a0 80 (52,7 %)
aa

al

= 22 (13 %) i 21 (12,4 %)

¢/ Cudles son los medios que mas utilizas?

Television

B0
57 (33,3 %)

40
29 (22,8 %)

S
i 25 (14,8 %)

Radio
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112 (5,5 %)

38 (21.1 %)
20(11.7 %)

Diario

150

100

1{0.8%)

Revista

150
146 (85,4 %)

100

(5.3 %)

10,8 %)
15 (3.8 %) ¥

ZQuién es la persona “famosa” con quien mas te identificas?
Los datos mas significativos arrojan que el 13% se identifica con nadie, y el 8,7% con Lali
Esposito y Riquelme.

Conclusiones

La conclusion que podemos decir sobre las 3 hipotesis es la siguiente.:
e Los decisores de la compra de las mochilas son los mismos usuarios, y no los
padres o tutores.

o Es posible suponer que la hipétesis es verdadera en el segmento de los
adolescentes, de 15-18 afos, ya que un gran porcentaje de los consumidores
en este segmento contestd que la compra de su ultima mochila habia sido
realizada por sus padres. En cambio no ocurrié lo mismo en el segmento de
los jovenes, de 19-22 afos, ya que la gran mayoria el consumidor resulté ser
el comprador.
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e Existe un prejuicio de los consumidores en cuanto a los colores “masculinos” y los
colores “femeninos”.
En cuanto a los hombres los colores mas elegidos fueron los colores negro y azul.
En cambio en las mujeres hubo una eleccion de color variado, entre los colores
negro, azul, rojo y rosa.

e Lared social mas utilizado por el target es la red social “instagram”.

o La red social mas elegido, realmente resulté ser “Instagram” con un 44%,
seguido por “Youtube” con y “Facebook”.

En cuanto a la intencion de compra del producto se alcanzé un 19.3% en “definitivamente lo
compraria” y un 40,4% en probablemente compraria. Por lo tanto, el porcentaje de
segmentacion de para para poblacién resulta ser de un 27%.

e Definitivamente compraria 19.3%%0.8=15%

e Probablemente compraria 40.4%*0.3= 12%

o Intencion de compra= 27%

Es importante destacar que 24% opto por la opciéon de podria comprarlo. Si la empresa
estimula de manera correcta por medio de acciones de marketing a esta poblacion es
posible incorporarlos como clientes en un futuro.

La funcionalidad mas buscada por los consumidores es que tenga varios bolsillos para
guardar cosas personales.

Los lugares mas recurridos para la compra de las mochilas son los locales que se ubican en
las calles comerciales con un 60%. Y por otra parte, estos locales funcionan como un
importante fuente de informacion para los compradores, aunque el mas recurrido es el
internet.

En lo que se refiere al precio del producto, $550 la mochila Jaguar, existe una aceptacion
como un precio adecuado para el producto en cuestion ya que al 77.2% le parece un precio
mediano y al 21.6% un precio bajo.

Hay un porcentaje alto de conocimiento de la marca Jaguar en el mercado segmentado, de
un 80% aproximadamente, de los cuales el 56% conoce la marca a través de la publicidad
offline, el 16% lo conoce a través de publicidad online y el 26% por medio de la mencién por
amigos y/o familia.

La cualidad mas destacada de la marca que fue reconocida por los consumidores fue el
precio bajo. La cualidad destacada que le sigue, es la facilidad de la accesibilidad de los
productos de la marca. La calidad y disefio son atributos que los consumidores lo reconocen
como debilidad.

Por ultimo, de los que conocen la marca el 65% recomendaria la marca a otras personas.
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Grafico de Variables Cruzadas:

TRABAJO DE INVESTIGACION FINAL

Variable de determinante de color segun su sexo.

EN COMERCIALIZACION

Color/Sexo Hombres | Mujeres Total
Negro o Azul 52% 16% 68%
Rojo o Amarillo 6% 26% 32%
Totales 48% 52% 352
Colores vs. Sexo
60% B Hombres
B Mujeres
-8
i‘:
L)
g
é
Variable de modo de uso segun su sexo.
Uso/Sexo Hombres | Mujeres Total
Para Estudio 7% 34% 41%
Multifuncién 41% 18% 59%
Totales 48% 52% 3402
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Modo de Uso vs. Sexo
50% B Hombres
B Mujeres

Porcemtaje de preferencia

18]
[=1)
1
<]
m
L

Uso/Sexo
Estructura de Palabras Clave:
Campana Adgroup Keyword
Brand Jaguar mochilas jaguar
Brand Jaguar jaguar shoes
Brand Jaguar jaguar zapatillas
Brand Jaguar jaguar shoes argentina
Conquest Jansport mochilas jansport
Conquest Jansport jansport
Conquest Jansport jansport argentina
Conquest Jansport comprar jansport
Conquest Jansport jansport barata
Conquest Karpatos mochilas karpatos
Conquest Karpatos karpatos
Conquest Karpatos karpatos argentina
Conquest Karpatos comprar karpatos
Conquest Karpatos karpatos barata
Conquest Topper mochilas topper
Conquest Topper topper
Conquest Topper topper argentina
Conquest Topper comprar topper
Conquest Topper topper barata
Conquest Topper toper mochilas
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Conquest
Conquest
Conquest
Conquest
Conquest
Conquest
Conquest
Conquest
Conquest
Conquest
Conquest
Mochilas
Mochilas
Mochilas
Mochilas
Mochilas
Mochilas
Mochilas
Mochilas
Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Reef
Reef
Reef
Reef
Reef
Reef
Footy
Footy
Footy
Footy
Footy
Mochila - Cc
Mochila - Cc
Mochila - Cc
Mochila - Cc
Mochila - Cc
Mochila - Cc
Mochila - Cc
Mochila - Cc
Mochila - Cc
Mochila - Cc

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Generico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico
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mochilas reef

reef

reef argentina

comprar reef

reef barata

ref mochilas

mochilas footy

footy

footy argentina

comprar footy

footy barata

comprar mochila barata
comprar mochila cuero
comprar mochila escolares
comprar mochila negra
comprar mochilas de cuero
mochila de barata
mochilas baratas

mochilas con precios
mochilas de barata

mochilas precios

la mochila azul

mochila amarilla

mochila bordo

mochila cuero

mochila de bordo

mochila de rosa

mochila estudiante

mochila gris

mochila negra
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Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochilas

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico
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mochila rosa

mochila tela

mochilas azul

mochilas bordo

mochilas comodas

mochilas con cuero

mochilas de cuero

mochilas de diseno

mochilas de escolares

mochilas de escuela

mochilas de estudiantes

mochilas de jovenes

mochilas de tela

mochilas de universidad

mochilas disefo

mochilas escolares

mochilas escuela

mochilas jovenes

mochilas para escolares

mochilas para jévenes

mochilas para la escuela

EN COMERCIALIZACION
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Mochilas

Mochilas

Mochilas
Mochilas
Mochilas
Mochilas
Mochilas
Mochilas
Mochilas
Mochilas
Mochilas

Mochilas

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila -
Genérico

Mochila - Lo
Mochila - Lo
Mochila - Lo
Mochila - Lo
Mochila - Lo
Mochila - Lo
Mochila - Lo
Mochila - Lo
Mochila - Lo

TRABAJO DE INVESTIGACION FINAL

mochilas para la
universidad

mochilas rosa

mochilas universidad
mochilas rosario
mochilas argentina
mochilas cérdoba
mochilas buenos aires
mochilas en mendoza
mochilas capital federal
mochilas santa fe
mochilas de argentina

mochila santa fe

EN COMERCIALIZACION
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Ajuste de demanda potencial mas intencién de compra

DEMANDA POTENCIAL

Poblacion Clase
% Estudio en|con estudio | media-baja
Territorio Poblacion Total 15 — 22 Afios Varones Mujeres curso en curso | baja ( 40,3%)
Cérdoba 3,308,876 449,417 226,237 223,180 86% 386,499 155,760
Santa Fe 1,193,605 160,972 80,147 80,825 76% 122,339 49,303
|Mendoza 1,738,929 248,249 125,381 122,868 81% 201,082 81,036
CABA 2,890,151 299,819 147,709 152,110 90% 269,837 108,745
GBA 9,916,715 1,356,860 680,961 675,899 86%| 1,166,870 470,249
TOTAL 19,048,276.00 2,515,317 1,260,435 1,254,882 |- 2.146,627| 865,093
Cantidad de Alumnos de Total del
Porcentaje Acumulado en Establecimiento Privados segmento
Promedio Segmentacion Dura | en el segmento objetivo objetivo
37.12% 865093 321127 543,965
DEMANDA POTENCIAL 543,965
Intencion de compra
Definitivaments : X .
: 19% 80% 15%
Compraria
Probablemente 2 A -
: 40% 0% 12% Mercado
Compraria
Total 100% 27% 147,958
Ajuste por conciencia y distribucion
DEMANDA AJUSTADA
= : s Ajuste por
Ao Mercado Ajuste de conciencia S S Total mercado
distribucion
2018 147.958.48 20% T2% 85224
2019 147.,958.48 18% 74% 89,541
2020 147.,958.48 16% 6% 93,793
2021 147.958.48 15% 8% 97.997
2022 147.958.48 13% 9% 102,161
Desglosado anual:
Ajuste por conciencia
Afio 1 (2018)
MNow. 2018 Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junia Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Total
1.53% 1.43% 1.47% 1.32% 1.20% 1.44% 1.73% 1.85% 20M% | 207% 2.13% 1.77% 20%
Ajuste de distribucion
Aiio 1(2018)
Nov. 2018 Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Total
6.00% 5.00% 6.00% 5.00% 5.00% 6.00% 5.00% 6.00% 6.00% | 6.00% | 6.00% 6.00% | 72%
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Ajuste por conciencia
Aifio 2 Afio 3 Aiio 4 Aiio5 | Ajuste ciafio|
Nov. 2019 Now. 2020 Mov. 2021 Nov. 2022
18% 16% 15% 13% 10% |
Ajuste de distribucion
Afio 2 Aifio 3 Aifio 4 Aiio5 | Ajuste cafio|
Nowv. 2019 ( Now. 2020 Mow, 2021 MNow, 2022
74% 76% 75% 79% 25% |

Pronéstico de ventas:

Demanda potencial con Precio del product
Periodo intencion de compra Ajuste de conciencia Ajuste de distribucion | Mercado penetrado | Frencuencia de compra (Q) Ventas anuales (Q) recio 0:“::] ucto
positiva
Afio 1 147,958 0.20 72% 85224 1 85224 8 550
Afip 2 147,958 18% 74% 89,539 1 89,539 8 605
Afio 3 147,958 16% 76% 94015 1 94,015 g 666
Afio 4 147,958 15% 78% 97,513 1 97,513 5 732
Afio 5 147,958 13% 79% 102,303 1 102.303 § 205
Cantidad anual (Q) Ventas anuales [5) Precio del producto Cantidad anual {Q) Ventas anuales () :
online (7%) online (7%) directo directo (93%) directo (93%) Kembikad Fatlatwed (1) [ Whise ttalbe phesics ()
5,966| $ 3,281,127 & 260 79,258 $ 20,607,184 85,224 $ 23,888,511
6,268 $ 3,791,958| § 286 83,271 $ 23,815,465 89,539 $ 27,607,422
6,581 $ 4,379,711 315 87,434 $ 27,506,862 94,015 $ 31,886,573
6,826 $ 4,996,912| § 346 90,687 $ 31,383,200 97,513 $ 36,380,112
7,161] § 5,766,583 & 351 95,142 $ 36,217,136 102,303 $ 41,983,719
Desglose anual
Afio 1 Noviembre | Diciembre | Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre Octubre Total Afio 1
Porcantaje E . B 3 - g : ! o
Vet Mensial 2.00% 4.00%| 12.00% 20.00% 20.00% 8.00% 7.00% 6.00% 6.00% 5.00% 5.00% 5.00% 100%
Ventas (§) canal
direcio § M2144| 5 824287[ 5247280 F 4121437 54121431 $1648575| $144250 $1,23643) $1,23643 § 1,030,359] 51030359\ F 1,030359| § 20,607,184
Ventas (Q) canal
directo 1,585 3,170 951 15,852 15.852 6,341 5,548 4758 4756 3,963 3,963 3,963 79,258
Ventas (§) canal
online 3 65623|%F 131,245(%530373| % 656.225|% 656.225| % 262490| % 229679 § 196.868) $ 196868 § 164.056| % 1G4.056| & 164.056| § 3281127
Ventas (Q) canal
onling 119 239 716 1,193 1,193 477 418 358 358 298 208 298 5,966
Venias fofales (8)| § 477.766| % 955532(| 328668 % 4777.662( $4777,664 % 1,911,065) $ 167218/ $1.43329) $143329 § 1194416 $1.194416(§  1,194416| § 23 888,311
Ventas totales
() 1,704 3,409 10227 17.045 17.045 6,818 5,966 5113 5113 4,261 4261 4261 85,224
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Costo de las mercaderias vendidas

TRABAJO DE INVESTIGACION FINAL
EN COMERCIALIZACION

CIV unitario promedio 3 99250
Mochilas
Catepgoria Base Unitaria Cant. Precio Total
Cordones Centimetros 10) 5 0.250[ 5 0.250
Hebillas PVC Unidades 1] 5 0.850] 5 1.700
Contrafuerte Metros2 05 2.600] & 2.600
Lona Metros2 al 5 29000 5 29.000
Cursor de cierre Unidades 3 5 1.000| 5 3.000
Cordones Centimetros 25| 3 1.600 5 1.600
Espuma Metros2 0|5 1300 5 1.300
Etiquetas Metros2 0l 5 1.100] 5 1.100
Cierres Centimetros 35 0.450| 5 0.450
Cierres Centimetros 15| 5 1.350| 5 1.350
Cierres Centimetros 60| 3 5400 5 5.400
Mango de cbra directa g 51.000
Envases Unidades 1| 5 1.2] 5 1:2
3 ©9.950
Punto de Equilibrio
Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ventas

23,888,310.88

$ 27,607,422.28

5 31,886,572.73

5 36,380,112.08

$ 41,983,719.34

Costos Variables

Chv 5 851814724| % 38940378345|F 0396847373 074643247 § 10,225154.30
Logistica y Distribucion 3 171.015.75| & 188.117.33] & 206529.06] § 227.621.96] & 250.384.16
Gastos de Comercializacion 3 707362350 F 7V02245832]F 887315332(F 0903783172 F 11,130.483.52
Total Costos Variables & 15,762,786.49| 5 17,059,954.09| & 18,476,929.75| & 19,911,986.15| 5 21,606,021.98
|Eostos Fijos

Sueldos v Jormales 408000000 F 46920000001 %F 539580000[(F 6205170.00[F 7 13594550
Aportes v Contribuciones b 734.400.00] & 844.560.00] & 071.24400{ 5§ 1.11693060[ § 1,284 47019
Servicios $ 26000006005 260002060|% 22060909966 % 22806999966 &% 3,156999.63
Alguileres 5  1.86000000]F 18600000001 F 2139.00000{F 2139.000.00[%F 2 459.350.00
Total Costos Fijos b 9,233,490.EG| b :I.EII,UDS,EE-G.EII]l b 11,3?6,043.EE| b 12,331,11]0.26| & 14,037,265.32
Punto de Equilibrio Q 104,972 81,571 £5.985 78,717 754974
Punto de Equilibrio 5 & 27,292,627.40( 5 26,189,244.32| 5 27,050,909.85| 5 27,240,914.44| § 28,920,667.38
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Afio 1 Noviembre | Diciembre | Enero Febrero Marza Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre Octubre TOTAL
VENTAS § 477766/ F 055532 528669 F 4777662 4777669 §1911.065| $1672 18 $1433299 5143329 5 1194416) 51194416/ 1194416\ § 23 888 311
ChvV $ 170363 F 340726) $10221% 1.703629| $1,703629F 681452| § 596270 § 511,080 §511,089| § 425007) § 425907| % 425907| % 8518147

MARGEN BRUTO § 307403|% 6148075184445 3,074033| $3,074,039 $1,229,613| $1,075,91| 5 922,210 $922.210( S 768,508 & 768,508( S 768,508 5 15,370,164
OTROS 3 = S 5 o |5 S = /5 5 - |8 s - |3 3 =] $
SUELDOS § 401200 F 401200| 540120/ % 401200/ § 401.200| § 401200| § 401,200 § 401.200) $401,200( § 401,200 5 401,200] § 401200) 5 4,814,400
GASTOS OPERATIVOS | § 216153| § 216153) $21615( § 216153[ § 216.153| § 216153[ § 216.153[ § 216.153| $216153| § 216,153|§ 216.153| § 216,153| § 2,593,837
GASTOS COMERCIALEY § 1,201,155 § 1,201.155) $48385( § 1.201.155[ $1.1741558 § 134835[ § 134835( § 134835/ $134835| § 134835/ § 134835|F 1174155|% 7244630
MARGEN NETO | $-1,511,105| $-1,703,701| § 743,21] § 1,255525| $1,282,529 § 477,425| § 323,723 $ 170,022| $170,022| 8 16,320/  16,320{$ -1,023,000/§ 717,288
OTROS $ - 5 3 - 5 3 b 3 - 3 $ 3 3 3 3
RESULTADO NETO
ANTES DE IMPUESTO | $-1,511,105| $-1,203,701| § 743,21] § 1,255525| $1,282529 §  477,425| § 323,723| § 170,022/ S170,022| 5 16,320 S 16,320|5 -1,023,000|S 717,288
Proyeccion por 5 aios
Estado de Resultados Afo 1 Aro 2 Ano 3 Afo 4 Afo 5
VENTAS $ 23888311 $27607422) 5318865 F 36380112(F 41933719
CMV b 8518147| 5 8949378) 5939684 3 0746432| 5 10225154
MARGEN BRUTO $ 15,370,164 $ 18,658,044| $22, 4897/ §  26,633,680| § 31,758,565

OTROS 3 - 1% - |3 - |3 - |3 S

SUELDOS ¥ JORNALES b 4814400| F 5536560) 5636704 3 7322101 & &.420 418
GASTODS OPERATIVOS $ 25938375 2353220| % 3.133.5i 5 3452397 5 3,797 636
GASTOS COMERCIALES $ 7244639|F 8113996) 511 5876|F 12078197(F% 14 535580
ULTADO ANTES DEL IMPUH S 717,2B8( $ 2,154,267| $1,396,46[ 5 2,880,986( S 3,004,933
IMPUESTOS A LAS GANANG & 251051 &  753904| 5 483762| 3 1,008.345| 5 1,751,726

RESULTADO NETO S 466,237/ 5 1,400274| $907,701|S  1,872,641|S 3,253,206
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NOVEMEBRE DICIEMBRE ENERO  FEBRERO  MARZO  ABRL MAYO JUNIO JUUD  AGOSTO SEPTEMERE OCTUBRE  TOTAL TOTAL
GASTOS OPERATIVOS (Se toma un 10%) ANUAL EMPRESA
Klquileres § 15500000 § 15500000 § 95500000 § 15500000 § 15500000 § 15500000 § 15500000 § 15500000 § 15500000 § 15500000 § 15500000 § 15500000 § 18000000 § 142020000
N (Gastos Bancarios $ 14583 5 1420583 § 1430583 5 1430583 3 M4A05ED 5 1430583 5 140583 5 M58 5 143053 § 140533 § 14583 5 MG 5 ITIH0E0 3 171860000
m,m Administracion § 324083 5 124083 5 22400 5 24083 5 124083 5 2ME 5 224083 5 126E3 5 1MBE3 5 224033 3 124083 5 224883 5 BMMTAD 5 30ATIMO
: < Disefioy Desarrdlo § 14180 5 148160 5 148160 5 148180 5 14B1E0 5 143160 § 148180 3 4BM80 5 148060 5 148180 3 4BMB0 5 148180 5 TR 5 A7NERM
o 3 Fabricacion § OGBSI 5 G5TAM 5 BETIM 5 B5AM 5 G5TAM 5 GSTIM 5 BAM 5 G5M 5 G5IM 5 O5AM 5 G5AM 5 G5AM 5 TRS0A0 5 7ERS0IM0
v 3 Impartacién § 200305 5 205380 5 206380 5 208005 5 200085 5 206306 5 208306 § 208305 5 208346 § 206300 § 208385 § 208088 5 4THTHD §  4TATEMO
o & Limpieza $ 1AM S AINTE S LIRS LAMTE S AT S AAMTE S 1AMTE S LA S LA S AIMTR S MR S $ 0 B40T0 5 8400
m w Marterimierto § 1897875 § 1807375 § 1BOTATS § 1807RT5 § 1BQ7ATS § 1BO7ATS § 1BO7ATS § 18Q7RT5 S 1BATS § (BOVATS § 8O7A75 § BQTETE § 20374500 § 203745000
5 M Imprerta, Papeleria y Utles § 10048 5 180098 5 1BO1B 5 1GBRM3 3 10048 5 180045 5 18005 5 10048 5 186048 § 186018 5 1GBBM8 5 180048 5 3G 5 Z/ARM
w = Rodzdos § 45155 5 4515 5 %5 HH 5 MBS BB S HH S HH S HHE S HHS HHB S 4% 5 SHID 5 5480
o Vigiancia y Seguridad § 200133 5 20013 S 28013 5 G013 5 2001B S 2B S A0 5 201 5 2001 S 280N 5 20013 5 2G00B 5 M4MMB00 §  MBi80M0
w Honararias $ GA0BET 5 90587 § BB0ST 5 GB0BET 5 GGAT 5 BB0GAT 5 BA0GAT 5 GG0BET 5 BE0BAT § BA0RT 5 GS0BET 5 Q0BET 5 117HG240 5 117682400
¥ Representacidn § 33BA05 33N S 3|EM 5 IWEM S IW|EM 5 3| § 3JWN F IWEAM 5 3I|EM § 3|M F WM 5 WM 5 MW F 4021300
i Total S5 SEASE  SPEIS  S2GAS  SMEAS  SHEMH  SEIS  SMEAH  SHEIH  SHEIS  S2EAH  SMEAH  S2598W  S5I7EM
GASTOS COMERCIALES (e foma un 15%)
Comercilizacion § 16581 5 165381 5 1B53@0 5 1G5AO1 5 1GSIBY 5 1530 5 1E5AB1 5 1G5BY 5 165380 § 1ES3G0 3 185AG1 5 165381 5 0B4685 § 13231300
Moviidad y Viaticos OB S M5 M4 S T4 S GTH S T4 S T4 S MTH S MIH S T4 S T4 5 04T S 1S5 5 TRTOTO
Imprerta, Papeseria y Utles BT S MBS MBS BAT S PS5 MBS BB WA MBS BB B P MDD F BN
Logistica § 1425031 5 14251310 § 1425131 5 W13 5 1425131 5 142513 5 4B 5 MBI 5 4B 5 4B 5 4B/ 5 MBI 5 ITIMETS § 114010500
Gastos Generales $ 20005 5 005 5 NI 3 LG5 5 LML 5 NI § NI P NN 5 NG 5 NN § 2N 5 NHS 5 META 3 17835800
Honorarias $ BTG 5 BATIE S BATE 5 WBITAE 5 BITIE 5 BMTIE S /AT 5 BITIE 5 BT S BT 5 BITE 5 BITIH S MOMOA 5 2270TAN
o Fublicidad Grafica § 5000000 § 5000000 § - § 5000000 S EOOOOOO S - 5 - § - § - § - § - G GOOOOOD 5 25000000
'S FudiodadRasal $ 43000 5 482000 § I7EN00 5 43000 5 ME005 - 3 - 8 - 0§ - 0§ - 0§ - 3 MEOM S 4162000
® Publcdzd Televisiz 05450000 506450000 § 0450000 $OG450000 SeB450000 5 - 5 - 5 - 0§ - 0§ - 5 - SOB4B0000 5 512700000
m Publicidad en Medics Digitales § 3600000 § 3000000 § 3800000 § 600000 5 900000 § BOOOO 5 G000CO 5 BO0D00 5 BOODOO § BOOOOO 3 GOIDLO 5 BOOOOD § 21600000
S anteriniento de 2 piginaweb § 500000 § 500000 § 500000 5 500000 5 500000 § 50000 5 500000 5 500000 5 500000 5 500000 5 500000 5 5O0OD 5 6000000
S Asesoramienio Fublcitro § 5300000 § 5300000 § 5300000 § 5300000 § 5300000 § G300000 § 5300000 5 5300000 § G300000 § 5300000 3 5300000 § GA00000 § 63800000
8 ot $1201455 1201155  S483855  S1200155 SA7AMS5  SIMSIB  SIMEW  SIMEE  S1MES  SIMIB  SIMIE  SUITMIS § 7244895
9
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Inversion Inicial

TRABAJO DE INVESTIGACION FINAL

EN COMERCIALI

ZACION

—
Inversion inicial Capacitacion de operarios
Elemento Monto Capacitador 5343.000] 5 - cldoss cargas socizles
nvestigacion y desarrallo 37,000 Materisles y Recursos 345,700 por 2 mases
Dlisefio pagina web {URL mochilas) 54,500 Total 5383.700
Capacitacion de Jperarios 383,700
Honorario Agencia Publicidad 353,000 Diseno y Desarrollo del Producto
Stock inicial () 25,621,877 — Diserader de Indumentaria B57.000| . cldo mas cargas sociales
Contrato de slguiler de deposito 5310,000 Modelos 5100,000(por 2 meses
Matriz de produccion $30,000 Materiales y Recursos 534,000
Registre de Producto {Jaguar Bags) $20,000 Total §131.000
Maguinaria {Mochilas) $2.061.000
Dlisefio y Desarrolle de Producto 5121.,000 Envases para stock inicial
Envases para stock inicia 07T 487 Envase secundano 556,248
Sueldo inicial 21,620,884 - Envase terciario 311,250
Total 510,474 559 Total S67.487
Capital inicial 510,474,559 Capital inicial
% Ingresos de la Empresa 35,802,743
Total 35,502,748
Maguinaria
Maguina de Core 51,150,000
Maguina de Costura 59811,000
Total 32,061,000
Flujo de Efectivo
Afo 1 Moviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre DOctubre TOTAL
INGRESOS
Ventas del periodo S 477,786| 5 955,532| 52,86653| 5 4.777,662| 5 4.777,862| 5 1,911,065 51,672,18] $1,433,29) 5143329 5 1,194, 416| 51,194,416 5 1,194416| § 23,888,311
TOTAL INGRESOS 477,766 § §55,532| §2,866,59( 5 4,777.662( & 4,777,662 §1,911,085( $1,672,13] 51,433,29] 51,433,29 § 1,154,416 51,194,416| & 1,194,418 5 23,828,311
EGRESOS
. 5 401,200| 5 401,200| S 401,200| 5 401,200| 5 401,200 5 401,200 5 401,200| 5 401,200( 5401,200| 5 401,200 5 401200( 5 401,200| 3 4,314,400
it Dot airoos 5 2E153| 5 216,153| 5 216,153| 5 216,153| 5 5 216,153| 5 215,153 5 216,153| 5216153 5 2161535 2151535 2161 2,503,337
bt CrmRalas 5 1,201,155| 5 1,201,155 5 483855|5 1,201,155 5 5 134,835| 5 134,835( 5 134,835| 51348355 134,835\ 5 134835|5 11741 7,244,820
OTROS 5 o 5 5 5 o 5 5 5 S - 5 5 5 -
TOTAL EGRESOS 5 1,818,508| 5§ 1,818,508| 51,101,20| 5  1,818,508| & 1,791,508 5 752,188| 5 752,188| & 752,188( 5752,188| & 752,188| 5 752,188 5 1,791,508 § 14,652,876
Flujo MNeto del Periodo § -1,340,742| § -862,976| 51,765,328 §  2,959,154| 5 2,986,154| 51,158,877| 5 919,994| § 631,111( $681,111| 5 442,228|5 442,223 5  -597,092| 5 9,235,435
:ZISE‘ETR?ODE Lt § -1,340,742| § -2,203,717| 5-438,328| §  2,520,826| 5  5,506,980| 5 6,665.857| 57,585,85] § 8,266,96] 5 8,943,07) § 9.390,300| 59.832,527( § 9,235,435
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Proyeccion a 5 aiios

TRABAJO DE INVESTIGACION FINAL
EN COMERCIALIZACION

FLUJO CAJA PROYECTADO|  Afio 0 i s iniciiats foiie i
SALDO INICIAL % -10,454,559| & -3,541,709( & 5,037,520| & 15,794,756| & 28,007,244
INGRESOS
Ventas del periodao 5 238883511\ 5 2760742215 31 8B6573| 5 36380112| 541585719
TOTAL INGRESOS & 23,B88,311( & 27607,422|5 31,886,573|5 36,380,113 & 41,983,719
EGRESOS
Sueldos S 16B98B4|S5 AH504284|5 7479927(S5 B8601916(5 0892204(511376034
Gastos Dperativos 5 2593 B37| S 2 853,220] 5 3138 543| 5 3452397 5 3.797636
Gastos Comerciales 5 7,244 639 5 8113996] 5 9087675 5 10,178,197| 511,399 580
Investigacion v Desarrollo | 5 37,000] 5 - 5 = S 8 2 3
Disefio pagina web (URL m| 5 4500] 5 - 5 - 3 3 - 3
Capacitacion de los operar] 5 388,700| 5 388700 5 5 5 - 5
Honorario Agencia Publicig 5 53,000] 5 53,000 5 60,950] 5 70,083] 5 B0, 60E] 5 92,6597
Contrato de alguiler de dgj § 310,000] 5 - 5 310,000] 5 5 310,000 5
Stock inicial (5] 5 5,621 977] 5 = 5 = 5 3 = 3
Matriz de produccion 5 30,000] 5 - 5 5 3 - 3
Maguinaria {Mochilas) S 2,081,000
Disefo y Desarrollo de Pro] 5 191,000| 5 191 000 5 210,100 5 231110] 5 254 221 5 279,643
Envases para stock inicial | 5 67.497] 5 - 5 - 5 S - 5
TOTAL EGRESOS $ 10,454,559 § 16,975,460| § 19,028,194| § 21,129,337| § 24,167,624| § 26,945,591
Flujo Neto del Periodo 5 -10,454,559| 5 6,912,850| 5 8,579,229| & 10,757,236| 5 12,212, 488| 5 15,038,128
FLUJO FINAL DE CAJA $ -10,454,559| & -3,541,709| & 5,037520(& 15,794,756( & 2B8,007,244( 5 43,045,372
Decisiones Financieras
|  TASADECORTE | 2724% |
[1] Ario 1 Ano 2 Ao 3 Anio 4 Ano 5
| Flujo neto del periodo | 5 -10,454.558( 5 6,912 B850 8,579,229 10,757,236| 5 12,212 488| 5 15,038,128
TIR del proyecto T78.TE%
PEYBACK 2 anos v 7 meses
VAN del proyecto con tasa del 27 24% 5 14 667 493 6
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