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1. Introduccion

Amaro's Arte con Hilos es un emprendimiento joven que surgio en el afio 2022 en Buenos
Aires, Argentina, con la intencion de transformar un hobby en un negocio familiar. Como
nombre de la marca se eligid6 Amaro, apellido materno de la creadora, para representar la
herencia de las habilidades manuales y la pasion por crear piezas unicas hechas con hilo. El
proceso artesanal comienza con el arte del trenzado del hilo para lograr articulos decorativos,
utiles y originales. Las principales técnicas empleadas son el macramé, el bordado y la
cesteria.

El tipo de productos creado por el emprendimiento, son una propuesta de valor para regalos
originales y personalizados, que tienen variadas ocasiones de consumo, ya sea souvenir de
fiestas, piezas decorativas y utiles para el hogar o accesorios de moda como carteras y
mochilas, apreciadas por su funcionalidad y estilo.

La naturaleza del proceso productivo manual de articulos tejidos y bordados, requieren una
gran cantidad de horas invertidas para lograr una pieza; esto implica que el volumen de
produccion sea bajo. Por tal motivo se debe estudiar el mercado, para identificar ventajas
competitivas de Amaro's que le permitan diferenciarse de la competencia. De este modo
podra establecer una estrategia de posicionamiento adecuada, que le permita ubicarse como
marca premium. Para que su oferta de alto valor agregado sea percibida por clientes
potenciales y garantizar que el negocio sea rentable.

El mercado argentino tiene una tendencia creciente a consumir productos artesanales, que
brinden el beneficio de exclusividad y originalidad. La competencia en este sector es alta,
hay muchos emprendimientos que ofrecen productos similares. Ademas, existen disimiles
ferias artesanales con ofertas de productos de este perfil, tiendas de regalos y pequeiios
negocios con presencia en redes sociales y paginas web. En este contexto, Amaro's debe
identificar los canales de comunicacion mas efectivos para dar a conocer sus beneficios de
marca y llegar al cliente objetivo.

Planteamiento del problema

Amaro's Arte con Hilos parte de una idea creativa desarrollada como hobby en los tiempos
libres de una artesana a convertirse en un esquema de negocio. Por lo cual, se debe
desarrollar una estrategia de marketing apropiada para definir el posicionamiento de la
marca, la propuesta de valor o diferencial, y los canales de comunicacion adecuados para
llegar al publico objetivo.

El escenario competitivo del sector, sumado a un contexto econdmico inflacionario en
Argentina y la pérdida del poder adquisitivo de los consumidores, son retos que desafiar por
la marca Amaro's. Por ello debera crear propuestas atractivas para posicionarse y darse a
conocer de forma innovadora y con calidad.
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Preguntas de investigacion

(Como posicionar la marca Amaro's frente a sus competidores?
(Qué atributos diferenciales utilizara la marca para incentivar el consumo de los

(Qu¢ insight utilizara la marca para promocionar sus productos y captar la atencion

[ ]
[

productos de Amaro's?
[

de su publico objetivo?
[

[Qué estrategia y canales de comunicaciéon implementara para dar a conocer la
propuesta de valor?

Objetivo General

Desarrollar una estrategia de marketing para el lanzamiento de la marca Amaro's Arte con
Hilos en Buenos Aires, Argentina, para el 2025.

Objetivos especificos

Identificar y definir la ventaja competitiva de Amaro's Arte con Hilos

Analizar la competencia en el mercado actual (benchmarking)

Definir y establecer estrategias para el posicionamiento de la marca

Investigar y analizar las estrategias de comunicacion y de canales de distribucion
exitosas de la competencia.

Metodologia

El estudio que se realizara para el desarrollo del presente trabajo es del tipo descriptivo a
través de una investigacion cualitativa y cuantitativa. A continuacion, se detalla para cada
objetivo especifico su instrumento de recoleccion, muestra y técnica de procesamiento.

Tipo de trabajo: Plan de Marketing
Tipo de estudio: Descriptivo con enfoque cualitativo y cuantitativo.
Tipo de disefio: No experimental transversal

Objetivo Especifico | Instrumento de | Poblacion / Muestra Técnica de
Recoleccion Procesamiento

Identificar y definir la | Fuentes Clientes potenciales. Procesamiento de
ventaja competitiva primarias y datos de social
de Amaro's Arte con | secundarias listening.
Hilos Herramientas

de Social

listening
Andlisis de la Encuestas Empresas competidoras | Procesamiento de
competencia en el Visitas de campo | de Amaro's dentro de encuestas e
mercado actual Buenos Aires. informacion de
(benchmarking) benchmarking.
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Definir y establecer Observacion Muestra no | Analisis estructurado
estrategias para el estructurada probabilistica. mediante
posicionamiento de la benchmarking.

Poblacion  seran las

marca .
empresas competidoras
de Amaro's
Investigar y analizar | Fuentes Muestra no | Analisis estructurado
las estrategias primarias y probabilistica. mediante
digitales y de canales | secundarias benchmarking.

Poblacion: las empresas
competidoras de
Amaro's

de distribucion
exitosas de la
competencia.

Objeto de Estudio

En los ultimos anos, los renglones econdmicos asociados con los servicios, especificamente
con la economia digital han presentado un gran auge, aun asi, el sector artesanal sigue siendo
una de las fuentes mas importantes de desarrollo, crecimiento y progreso econdmico dentro
de las economias familiares domésticas, especialmente en Latinoamérica y el Caribe
(CEPAL, 2023).

El presente trabajo tiene como objeto de estudio el lanzamiento de la marca Amaro's Arte
con Hilos, un emprendimiento joven que surgi6 en el afio 2022 en Buenos Aires, Argentina;
con la idea de combinar la pasion artesanal familiar y las habilidades manuales para crear
piezas Utiles y decorativas hechas con hilo.

En este sentido, es clave entender el contexto competitivo, los factores que influyen en el
sector artesanal y las tendencias del consumo en el mercado argentino. De esta manera se
podra trazar una estrategia de marketing que permita determinar el diferencial de la marca
como propuesta de valor, el posicionamiento y factores de éxito en la comunicacion.

2. Analisis de la situacion
2.1. Analisis PEST(A):

2.1.1. Politico Legal

En Argentina esta vigente la Ley de Apoyo al Capital Emprendedor (Ley 27.349). Esta ley
tiene como objetivo, fomentar la actividad emprendedora y la generacion de capital
emprendedor en el pais. La ley establece mecanismos para facilitar el financiamiento, ofrece
beneficios fiscales a los inversores y crea un marco regulatorio para apoyar a los
emprendedores. (Normativa Ley 27349/2017, 2017)

Desde diciembre del 2023, el gobierno de Javier Milei ha propuesto y comenzado a
implementar una serie de politicas econdmicas y reformas que buscan transformar el
panorama econdmico del pais.
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Como parte de liberalizacion de la economia se cred un nuevo Ministerio de Desregulacion
y Transformacion del Estado en Argentina. El ministerio se enfoca en simplificar y eliminar
regulaciones innecesarias, lo que facilita el proceso de apertura y operacion de nuevos
negocios. Esto reduce el tiempo y los costos asociados con la burocracia. Implementa
politicas que aumentan la competitividad y disminuyen los costos del sector privado, lo cual
ayuda a crear un entorno mas favorable para los emprendedores. Esto incluye la eliminacién
de cargas burocraticas y la facilitacion del acceso al crédito.

El ministerio también trabaja para aumentar la eficiencia y eficacia de los organismos
publicos, lo que puede traducirse en servicios mas rapidos y efectivos para los empresarios.
Esto incluye la digitalizacion de tramites y la mejora en la atencion al cliente. Las politicas
de desregulacion y modernizacion del Estado también buscan fomentar la creacién de
empleo privado, lo que puede incentivar a mas personas a iniciar sus propios negocios.

Al reducir el gasto publico y aumentar la eficiencia del Estado, se busca crear un entorno
econémico mas estable, lo que es crucial para la confianza de los inversores y
emprendedores. Con estos cambios existe el potencial de mejorar el entorno para la creacion
de nuevos negocios en Argentina, haciendo que sea mas facil, rapido y menos costoso iniciar
y operar una empresa.

2.1.2. Politico Economico

Seglin una encuesta realizada por la Asociacion de Emprendedores de Argentina (ASEA),
los emprendedores argentinos enfrentan principalmente tres desafios: la elevada carga
impositiva (56%), la inflacion (42%), y los constantes cambios en las regulaciones (24%).
Seguido a estos, también impactan la falta de financiamiento (18%), falta de programas de
apoyo desde el sector publico (16%), burocracia (15%), restricciones cambiarias (9%),
contingencias laborales (8%), falta de programas de apoyo desde el sector privado (7%) y
falta de recursos humanos calificados (3%). (Casas, 2021).

El Indicador de Consumo (IC) publicado por la Camara Argentina de Comercio (CAC) en
el mes de julio del presente aflo, registro una ligera recuperacion en el nivel de consumo, ya
que crecio un 1,8% respecto a junio, mes en el cual la actividad econdmica habria marcado
el nivel mas bajo durante el 2024. A pesar de la leve recuperacion, en términos interanuales
el consumo disminuyd un 5,6% hasta julio. En lo que va del afio, el consumo ha disminuido
un 6,2% si lo comparamos con el mismo periodo en 2023.

La caida del nivel de consumo estd influenciada por la disminucion del poder adquisitivo,
aunque la tasa de disminucion ha comenzado a desacelerarse desde enero. La mejora en el
Indicador de Consumo en julio se debe en parte a la baja en las tasas de inflacion, que fueron
del 4% en julio, con una inflacion interanual del 263,4% y un acumulado anual del 87%.
Ademas, la estabilidad del tipo de cambio gracias al mantenimiento del esquema de crawling
peg (ajustes graduales y predefinidos del tipo de cambio para estabilizar la economia y
controlar la inflacidon) podria llevar a una lenta recuperacion del ingreso real en los hogares,
lo que podria favorecer el consumo en los proximos meses. (El intransigente, 2024)
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CAC estima que los ingresos nominales promedio por hogar en julio fueron de $1.307.000,
que implica una caida del 17% del poder de compra de los ciudadanos. En el informe, la
entidad afirmo6: «El ingreso real continta en niveles bajos, pero la disminucién de la inflacion
podria iniciar una paulatina recuperacion en los niveles de consumoy. (Todo Noticias, 2024)

La caida en el consumo puede reducir la demanda de productos artesanales, ya que estos
suelen ser considerados bienes no esenciales o de lujo. Por lo cual es importante adaptar la
oferta a las nuevas condiciones del mercado y explorar nichos que puedan estar menos
afectados. La tendencia a la baja de la inflacion que se ha experimentado desde diciembre
del 2023 con el cambio de gobierno puede ser favorable para la planificacion y la operacion
del negocio, permitiendo una mayor previsibilidad en los costos y en la demanda.

2.1.3. Sociocultural

El consumo en Argentina esta influenciado por factores, como la inflacion, la incertidumbre
econdmica, la politica, y las fluctuaciones en el poder adquisitivo. Debido a los altos niveles
de inflacion los consumidores tienden a buscar promociones, ofertas y descuentos, por lo
cual una buena practica de los negocios es fidelizar al cliente haciéndoles descuentos
especiales. Un ejemplo es el reciente Hot Sale de mayo 2024, que mostré un aumento del
29% en ventas en comparacion con el afio anterior. La consultora Trendsity sefialdo que el
evento de comercio electronico registro un 38% mas de productos vendidos, aunque se
observo una tendencia hacia el consumo de productos de primera necesidad o de consumo
masivo, donde muchos aprovecharon para abastecerse (Infobae, 2024).

Un estudio reciente del Observatorio de Expectativas del Consumidor, realizado por la
consultora Trendsity (Trendsity, 2024), destac6 como la crisis econdmica ha influido
profundamente en los habitos de consumo de los argentinos. La devaluacion, la recesion y
la inflacion acelerada han llevado a la poblacion a implementar estrategias de supervivencia
financiera, como utilizar sus ahorros para cubrir necesidades bésicas. Segun el informe, el
58% de los encuestados recortd productos esenciales, el 54% recorrid varios puntos de venta
para encontrar mejores precios, €l 51% compra con menor frecuencia y el76% cambid
marcas habituales por otras mas accesibles. Las compras se desplomaron en un 35%.

El comercio electronico ha crecido significativamente, impulsado por la conveniencia y, a
veces, por mejores precios y promociones en comparacion con las tiendas fisicas. El uso de
las tarjetas de créditos ha aumentado, los argentinos buscan financiar sus compras con los
pagos por cuotas sin interés, que suelen ser comunes. Segun la medicion del segundo
trimestre de 2024 de la empresa Payway sobre uso de los medios electronicos y digitales de
pago en la Argentina; el consumo por tarjeta de créditos fue del 29,09% frente al 22.14% del
mismo periodo en el 2023 y los planes de cuota simple crecio el volumen de los pagos en 6
cuotas en un 45,28% (Dergarabedian, 2024).

2.1.4. Tecnoldgico

Las plataformas de comercio electronico y las redes sociales ofrecen a los emprendimientos
la posibilidad de llegar a un publico global. Esto no solo aumenta las ventas potenciales, sino
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que también permite contar la historia detras de sus productos y conectar con sus clientes de
manera mas personal.

El crecimiento de las plataformas de comercio electronico ha permitido a los artesanos
alcanzar una audiencia mas amplia y vender sus productos directamente a los consumidores.
Esto ha contribuido al aumento del mercado de la artesania, facilitando a los consumidores
el acceso y la compra de productos hechos a mano. (EMR, 2024)

Segin (KANTAR, 2024) en el Informe Mid Term 2024 para la Camara Argentina de
Comercio Electronico (CACE), en el transcurso del primer semestre de 2024, el comercio
en linea registro una facturacion de 8.555.918 millones de pesos, lo cual marcé un aumento
del 248% en comparacion con la primera mitad de 2023. Generando 102,7 millones de
ordenes de compra, lo que representd un incremento del 1% en comparacion con el mismo
periodo del afio anterior. Ademas, en 2024, 7 de cada 10 sesiones se siguen generando desde
dispositivos méviles mientras que, en 2023, 6 de cada 10 compras se generaron desde estos
dispositivos.

Por otra parte, las categorias més vendidas en términos de unidades, se mantiene el mismo
top 3 de Alimentos y Bebidas; Herramientas y Construccion, y Hogar, Muebles y Jardin,
seguidas por Indumentaria no deportiva, y Accesorios para motos, autos y otros vehiculos.

Las redes sociales se han convertido en una de las principales plataformas de venta que las
empresas han sabido utilizar para expandir sus negocios. En 2023, WhatsApp se situé como
la red social preferida por los internautas argentinos con cerca el 93% de usuarios de internet
interactuando en la plataforma. Le siguieron Instagram y Facebook como las redes sociales
mas populares en Argentina, ambas con una participacion de mas del 85% de los usuarios.

2.1.5. Ambiental

Recientemente, los consumidores han mostrado un creciente interés por los productos
artesanales que reflejan el patrimonio cultural y las tradiciones. Esta tendencia ha
incrementado la demanda de articulos hechos a mano con técnicas y materiales tradicionales.
Aunque la tecnologia se ha integrado en la produccion, los artesanos siguen combinando
métodos tradicionales con herramientas modernas para crear piezas Unicas. La
personalizacion también es fundamental, con una mayor preferencia por la artesania a
medida. Ademas, los consumidores buscan cada vez més productos sostenibles y ecologicos,
lo que ha llevado a un enfoque en el uso de materiales naturales y reciclados en la produccion
artesanal.

Los consumidores son cada vez mas conscientes del impacto medioambiental y social de sus
decisiones de compra. La artesania se fabrica a menudo con materiales sostenibles y técnicas
tradicionales, lo que atrae a los consumidores que buscan productos €ticos.

La tendencia del veganismo ha tenido un impacto significativo en Argentina en los tltimos
afios. Segiin (Kantar - Insights Division, 2020), el 12% de la poblacion de Argentina es
vegana o vegetariana lo que representa mas de 4 millones de la poblaciéon y con respecto al
afo anterior crecid un 3%. En 2023 Argentina se posiciono en el quinto puesto de los paises
en Latinoamérica con mas variedad de comidas veganas en restaurantes y bares (Statista,
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2024). Los veganos evitan productos hechos con materiales de origen animal como cuero,
lana, seda y plumas. Optan por alternativas sintéticas o naturales que no involucren
explotacion animal. Esta tendencia en el mercado argentino es de interés para elegir las
mejores materias primas de origen natural y en armonia con el medio ambiente.

2.2.Analisis de Mercado

2.2.1. Categoria de producto y servicio en que opera

El mercado de artesania tiene diferentes segmentos: segun el tipo de producto, el canal de
distribucion y el uso final.

Por tipo de producto, el mercado puede segmentarse en: Articulos de Madera, Articulos de
Metal, Textiles y Bufandas Impresas a Mano, Articulos Bordados y de Ganchillo, Bisuteria
Esculturas, Ceramica y Cristaleria y Otros.

Segun el canal de distribucion, el mercado se divide en: Grandes Superficies, Grandes
Almacenes, Minoristas Independientes, Tiendas Especializadas, Tiendas En Linea y Otros.

El mercado, basado en el uso final, puede clasificarse en: Residencial y Comercial.

2.2.2. Dimension de Mercado

Amaros quiere competir en el mercado de artesanias en la Capital Federal de Buenos Aires.
Uno de los espacios mas asiduos para los consumidores de articulos hechos a mano son las
ferias artesanales distribuidas por toda la ciudad. En la Capital existen alrededor de 31 ferias
artesanales dentro de las cuales se destacan las Ferias de Plaza Francia, de Mataderos, de
San Telmo y la de Parque Centenario. Estas funcionan generalmente los fines de semana que
es cuando mayor afluencia de persones recorre el lugar.

2.2.3. Analisis de Market Share (volumen - facturacion)

En 2023, el mercado latinoamericano de artesania alcanz6 un valor aproximado de USD
29,45 mil millones. Se calcula que el mercado crecera a una tasa anual compuesta del 7,8%
entre 2024 y 2032, para alcanzar un valor de 57,89 mil millones de USD en 2032. (EMR
Aclaight Enterprise, 2023)

En Argentina, los emprendimientos artesanales estan adquiriendo cada vez mas importancia,
impulsados por el creciente interés en productos elaborados a mano y con un enfoque
sostenible. Recientes estimaciones indican que existen aproximadamente 526,000 empresas
activas en el pais, de las cuales un 83% corresponden a emprendimientos, muchos de ellos
dedicados a la artesania. Este sector no solo enriquece la economia cultural, sino que también
desempeiia un rol vital en la conservacion de técnicas tradicionales y en la promocion de la
innovacion en la artesania argentina.
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2.2.4. Informes del Sector

El Mercado de Artesanias Tradicionales e Innovadoras Argentinas (MATRIA), es un
programa que implementa politicas dirigidas a la actividad artesanal, reconoce a los
artesanos como trabajadores culturales y productores de bienes con valor cultural
significativo. Su objetivo es fomentar el desarrollo y la comercializacion de las artesanias en
todo el territorio argentino, ademas de proteger y preservar las técnicas y métodos
tradicionales. Asimismo, el programa se dedica a promover y valorar tanto la artesania
tradicional como la innovadora, el arte indigena y popular. Resalta la importancia de la
calidad artesanal y su papel en la economia cultural. (MATRIA, 2023)

MATRIA reporta que el apoyo estatal a los artesanos se implementd por primera vez en
2020. El aporte total hasta el 2023 fue de 770 millones de pesos, lo cual beneficio a 6320
trabajadores artesanales de los textiles, las ceramicas, los metales, las maderas, las fibras
vegetales, las piedras, los cueros y de otros materiales. EI 61% del incentivo se destino a
mujeres y disidencias y el 45% a artesanos de pueblos originarios. EI 93% de los talleres
artesanales seleccionados se localizan por fuera de las ciudades capitales. (MATRIA, 2023)

2.2.5. Tendencias de Mercado. Benchmarking

Se percibe un aumento de la demanda de productos unicos y auténticos. En un contexto
donde predominan los bienes producidos en serie, los consumidores eligen cada vez mas
productos Unicos y auténticos que reflejen su estilo y valores individuales. La exclusividad
que aportan los productos hechos a mano es un atributo muy valorado y simbolo de
identidad.

El interés por los productos sostenibles y éticos han ido en ascenso. Los consumidores
estan cada vez mas atentos al impacto ambiental y social que generan sus compras. La
artesania, generalmente utiliza materiales sostenibles y reciclados, esto resulta especialmente
atractivo para quienes buscan opciones éticas y responsables.

Las plataformas de comercio electronico son cada vez mas utilizadas y populares. Les
ha permitido a los artesanos acceder a un publico mas amplio y vender sus productos
directamente a los consumidores. Esto ha contribuido al incremento del mercado de la
artesania, facilitando a los compradores la posibilidad de adquirir productos hechos a mano
con mayor comodidad.

En los ultimos afios ha habido un incremento de las personas dedicadas a hacer
manualidades. Por lo que se ha creado una gran comunidad de fabricantes y artesanos
interesados en adquirir materiales y herramientas de alta calidad para crear sus propios
productos hechos a mano.
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2.3. Analisis del Consumidor

2.3.1. Portarretrato del Consumidor

Romina es una joven de 30 afos de clase socioecondmica media alta. Nivel socioeconomico
ABCI1C2. Es apasionadas, detallistas, le gusta estar actualizada, es alegre, relajada, familiar
y sociable. Es una chica muy activa, le gusta hacer ejercicios, debatir con los amigos
diferentes temas de actualidad y disfruta de los espacios en familia. Baila, escucha musica y
le gusta el teatro. Siempre aprovecha al maximo su tiempo, disfruta de cada momento y
prefiere calidad antes de cantidad.

Se viste a la moda, pero sencilla. Le gusta combinar su outfit con aritos, zapatos o carteras
con detalles exclusivos. Es desestructurada y extrovertida. Se preocupa por su calidad de
vida y los alimentos que consume los elige siempre naturales, sin muchos conservantes.
Trabaja de lunes a viernes en una compaiia y los fines de semana aprovecha para realizar la
limpieza y compras del hogar en las mafianas. Le gusta crear un ambiente inico en casa con
elementos de decoracion de estilo vintage y minimalista. Prefiere espacios iluminados y
abiertos. En la tarde noche prefiere salir con amigos, organizan fiestas en sus casas y a veces
salen a boliches para bailar.

2.3.2. Insight de consumidor

Insight: Me gusta lucir prendas que me hagan sentir tinica.

2.3.3. Brand Equity (posicionamiento actual)

Motivaciones:

- El consumidor de piezas hechas a mano valora el tiempo empleado para crear un
articulo.

- Escurioso y le gusta hacer regalos originales.

- Prefiere decorar de manera diferente y le entusiasma el detalle.

- Quiere saber sobre la historia del proceso de produccion del articulo.

- Se interesa por el tipo de materiales utilizados y prefiere que estén armonia con el
medio ambiente.

- Disfruta lucir elementos novedosos en su outfit.

Le desmotiva: No realizar sus suefios, estancarse.

Necesidades: Incorporar habitos conscientes y mas responsables en sus consumos.
Decisiones de compra: Es un consumidor emocional, que no solo busca satisfacer una
necesidad, sino que quiere experimentar un sentimiento agradable, una sensacion de plenitud

al realizar la compra. Est4d impulsado por aspectos subjetivos como recuerdos, aspiraciones
o deseos.
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2.4. Analisis de la Competencia

La competencia en este sector es alta, hay muchos emprendimientos que ofrecen productos
similares. Ademas, existen disimiles ferias artesanales con ofertas de productos de este
perfil, tiendas de regalos y pequefios negocios con presencia en redes sociales y paginas web.

2.4.1. Descripcion de la competencia

La competencia directa de Amaros Arte con Hilos estd en el mercado de articulos hechos a
mano que utiliza técnicas de macramé, bordado y cesteria. Como objeto de estudio se realizod
una investigacion a través de cuentas de Instagram, que es la red social mas popular en
Argentina para promocionar los negocios.

Cafuné Macramé: Es un emprendimiento que surgié en 2020, enfocado en la técnica de
macram¢ para tapices, espejos, porta macetas, hamacas, carteras y llaveros. Realiza
creaciones propias y personalizadas a peticion del cliente. En julio de 2022 tenia 5300
seguidores en Instagram. Luego transit6 a impartir clases, presenciales y online.
Actualmente cuenta con mas de 15 mil seguidores en Instagram y una pagina web.

Canvas Home: Es una empresa que surge en 2016, tiene una tienda online de productos ttiles
para el hogar. Principalmente comercializa carteras, lamparas y porta macetas con la técnica
de macramé y cestas con tejidos vegetales e hilo de papel. Tiene mas de 10 mil seguidores
en Instagram. Comercializa sus productos a través de una tienda virtual.

Quiero Tienda Deco: Es un emprendimiento que nace en 2019. Se especializa en los tejidos
de macramé y crochet. Sus principales productos son porta macetas, carteras y tapices. Tiene
1203 seguidores en Instagram. No cuenta con una pagina web.

Kefa Deco: Es un emprendimiento que surgido en 2021, produce articulos de disefio y
decoracion con la técnica de macramé. Sus principales productos son tapices, arcos y
lamparas. En Instagram tiene 4537 seguidores, realizan envios a todo el pais y tienen una
tienda virtual.

Amancay [sabel: Nace en 2018, es un emprendimiento especializado en hacer mandalas,
atrapasuefios y arboles de la vida con la técnica del macramé. Realiza ventas al por mayor y
por menor con envios a todo el pais. No tiene pagina web, pero publica a través de su cuenta
en Facebook y en Instagram donde tiene 555 seguidores. Utiliza en sus productos colores
llamativos.

Las Osas Deco: Surge en 2020, realiza articulos de decoracion hechos a mano
principalmente de macramé y crochet. Los productos mas destacados son los tapices,
individuales, caminos de mesa y portamacetas. Tiene 8600 seguidores en Instagram. No
tiene pagina web.
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Natural Macramé: Es un emprendimiento especializado en la técnica de macramé que
comienza su actividad en el 2019. Cuenta con una pagina web para la venta online de
insumos y articulos de decoracion con disefios a pedido. Cuenta con mas de 27 mil
seguidores en Instagram. Hace mucho foco en la calidad de la materia prima empleada y los
colores mates y naturales.

Cécile Deco: Es un emprendimiento que nace en 2018. Se especializa en la decoracion de
interiores para crear espacios atractivos y confortables. Utiliza la técnica de macramé para
confeccionar lamparas, sillas y portamacetas. También elabora cestas e individuales con
fibras naturales y mimbre. No tiene pagina web. Tiene3156 seguidores en Instagram.

Trama Madre: Surge como un emprendimiento en 2021 enfocado en la técnica de macramé
y decoracion bohemia. Comercializa sus productos a través de la feria de Villa de las Rosas
en CABA vy tiene una tienda virtual. Cuenta con 5877 seguidores en Instagram. Los
principales productos son los arcos, tapices, lamparas y espejos.

Universo Bordado: Se especializa en enseflar a bordar desde el 2015. Realiza cursos
presenciales y online. Tiene una pagina web y cuenta con mas de 34 mil seguidores en
Instagram. Utiliza las técnicas de bordado con aguja magica y de coser para crear alfombras,
cuadros y otras piezas decorativas. También

A mimanera: Es un emprendimiento que comienza a producir desde 2016 disefios exclusivos
y personalizados. Utiliza la técnica del bordado a mano con estilo mexicano para crear
almohadones, pie de amas y caminos de mesa. Tiene mas de 50 mil seguidores en Instagram,
no cuenta con pagina web, pero tiene una cuenta en Facebook.

Competencia Instagram Seguidore;Publicaciones | Técnica Productos Pagina web

Cafune Macrame  |cafunemacrame 158k 375/Macramé Cursos, Tapiz. espejo.lampara, arbol de la vida www.cafunemacrame.com
Canvas Home canvas home 10.9K] 2958 Macramé,cesteria [Carteras, Cestas,lamparas www.canvashome.com.ar
|Quiero Tienda deco |quiero_tienda_deco 1203 164Macramé y crochet |Carteras.Porta macetas

Kefa Deco kefadeco 4537 160 Macramé Tapices, arcos www.kefadeco.com.ar

Amancay Isabel amancaybijouterie 555 189|Macramé Mandalas, atrapasuefios, arbol de la vida www.facebook.com/AmancayBijouterieMandalas
Las Osas Deco lasosasdeco 8601 344 Macramé vy crochet |Individuales, Tapices, Caminos de mesa. Portamacetas

Natural Macramé | macramenatural 27.5k 561 Macramé Tapiz, lamparas. carteras, almohadones, accesorios www.naturalmacrame.com.ar
Cécile Deco ceciledecoracion 3157 113|Macramé, cesteria |Lamparas,Cestas,Carteras ceciledeco.mercadoshops.com.ar
Trama Madre trama_madre 5875 154 Macramé Tapiz, arcos, espejos.lamparas.portamacetas tramamadre.empretienda.com.ar
Universo Bordado |universo.bordado 34.9k 662 Bordado Cursos, cuadros www.universobordado.com.ar
A mi manera amimanera.bordado S0k 731 Bordado Almoehadones, pie de cama facebook.com/Nadina-Espasadin
Tienda de Bordado [tiendadebordado 1161 302|Bordado Almohadones, bolsas facebook.com

Fuente: Elaboracion propia a partir de investigacion en Instagram.

2.4.2. Posicionamiento relativo

Amaros Arte se quiere ser reconocido por crear productos 100% hechos a mano, de alta
calidad y auténticos. Por disefiar piezas unicas y personalizadas de alto valor agregado que
justifique sus altos precios. La marca busca asociarse con un estilo de vida saludable y en
sintonia con el medio ambiente. Quiere destacar elementos novedosos y de innovacion con
sus bordados realistas. No solo se enfoca en elementos de decoracion sino también que sean
utiles.
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2.4.3. Analisis de Producto

La competencia presenta una gran variedad de articulos por lineas de productos y técnicas
de elaboracion. Se pudo observar que los negocios que comercializan cestas generalmente
son de fibras naturales como el mimbre. No identificamos ningiin competidor que realice
cesteria utilizando papel reciclado. En el caso de los bordados, la competencia se enfoca en
almohadones, pies de cama y textiles, pero no elaboran especificamente cuadros decorativos.

2.4.4. Analisis de Price Index (evolucion e indice de precios)

En funcion de los consumidores, se realizdo una encuesta (ad-hoc study), a través de un
formulario de Google para recolectar informacion sobre el valor percibido de las personas
por los productos elaborados con la técnica de macramé.

Con un total de 63 respuestas, se pudo observar que el 87% de las encuestadas respondi6
que, si conoce o ha visto en otras ocasiones piezas elaboradas de macramé, bordado a mano
o cesteria con hilos de papel y solo el 13% no tiene conocimiento. Se pudo constatar que las
personas estdn dispuestas a pagar mas caro las piezas que le aportan mayor utilidad
(carteras), que las decorativas (arbol de la vida, bordado a mano).

Con enfoque a los precios de la competencia se realizé un analisis de Price index, que, si
bien son promedio ponderados por las ventas realizadas de cada producto, al no conocerse
este dato se realizaron promedios simples:

Amaros quiere posicionarse en el Tier 1 premium.

Cartera Arbol de la Vida
Tier 1 Premium Tier 1 Premium
Canvas 30000 + 20000 Cafunemacramé 31000

+30,000 R
Cafunemacramé 31000

Trama Madre 25000

Tier 2 Mainstream

Tier 2 Mainstream

Kefa Deco 26000
25000 Cécile Deco 25500
Quiero Tienda deco 25000

Natural Macramé 18000
10000 Trama Madre 16000
Kefa Deco 13000

Tier 3 Affordable
Cafunemacramé 18000
Las Osas Deco 15500

-20000

Tier 3 Affordable
-6000 Cafune Macrame 6000
Las Osas Deco 5500

Promedio Tier 1: 30500
Promedio Tier 2: 25500
Price Index Tier 1: 30500/25500= 120%

Promedio Tier 1: 28000
Promedio Tier 2: 15667
Price Index Tier 1: 28000/15667= 178%

Bordado

Cestas

Tier 1 Premium

Tier 1Pr

Universo Bordado 32000

+ 30000 K
A mi manera 30000

+ 30000 Canvas 39980
Cecile Deco 32400

Tier 2 Mainstream

Tier 2 Mainstream

A mi manera 25000

20000
Tienda de Bordado 21000

25000 Canvas 29980
Cécile Deco 25500

Tier 3 Affordable
A mimanera 15000

-18000
Tienda de Bordado 10000

Tier 3 Affordable

-20000 Canvas 18980
Cecile Deco: 8100

Promedio Tier 1: 31000
Promedio Tier 2: 23000
Price Index Tier 1: 31000/23000= 135%

Promedio Tier 1: 36190
Promedio Tier 2: 27740
Price Index Tier 1:36190/27740= 130%

Fuente: Elaboracion propia a partir de investigacion en Instagram.
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2.4.5. Analisis de Distribucion

Los principales canales de distribucion y comercializacion utilizados en el sector son las
redes sociales Instagram y Facebook. La gran mayoria de los emprendimientos cuentan su
propias pagina web y tiendas virtuales para la venta directa al consumidor. También estan
presentes en plataformas como Mercado Libre y tienen opcidn de entrega mediante correos
argentinos.

2.4.6. Analisis de Comunicacion y medios

El principal medio de comunicacion utilizado por la competencia son las redes sociales

Instagram y Facebook, a través de publicaciones orgénicas y publicidad paga. También

utilizan sus paginas web propias para presentar los productos, novedades y valores de la
marca. Tienen solo en Instagram mas de 100 publicaciones y en la mayoria de los casos
mas de 1000 seguidores.

2.4.7. Ventajas Competitivas

La competencia identificada tiene presencia en las redes sociales, la gran mayoria cuenta con
paginas web propias para facilitar la comercializacion y visibilidad de sus marcas. Tienen
una amplia variedad de productos relacionados con la misma técnica de elaboracion.

2.5. Analisis de la Organizacion

2.5.1. Analisis de Producto
Los principales productos de Amaros Arte con Hilos son:

- Carteras y Mochilas
- Piezas decorativas (arbol de la vida y cuadros bordados)
- Cestas con hilos de papel

Ocasion de uso: Regalos, disefio de espacios, elemento de moda original y piezas utiles para
el hogar.

Marca: Amaro's

Técnica: Macramé, bordado y cesteria.

Estilo: Vintage, minimalista.

Packaging: Bolsa de papel biodegradable

Comercializacion y comunicacion: Tienda Virtual, Redes Sociales (Instagram, Facebook
y WhatsApp), Plataforma de comercio electronico (Mercado Libre).

Proceso de produccion

Seleccion de materiales: Los hilos se eligen en funcion del tipo de proyecto, el disefio, el
acabado deseado, y la técnica de bordado o de tejido que se vaya a emplear. Los hilos de
macramé suelen ser mas gruesos que los hilos comunes de bordado, lo que les da la fuerza
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necesaria para soportar el peso de los nudos y estructuras complejas sin romperse. El grosor
del hilo varia dependiendo del proyecto. Por ejemplo, para confeccionar elementos grandes
como carteras y mochilas de macramé generalmente se usa hilo de 3 mm a 6 mm de grosor
para que hagan cuerpo.

El algodon es el mas utilizado en los hilos por su suavidad, flexibilidad y facilidad para
deshacer nudos si es necesario. Es importante elegir hilos de alta calidad para garantizar la
integridad del disefio a lo largo del tiempo. Otros materiales utilizados en el proceso son los
aros, enganches y cierres para las carteras. En cambio, para los bordados, se utiliza tela y
bastidores. Para ambas técnicas, se necesitan agujas de coser e incluso de crochet.

Para crear las cestas se crean hilos de papel reciclados, los cuales pasan por un proceso de
preparacion especial para darles flexibilidad, resistencia y color.

Produccién: Las principales técnicas empleadas son el macramé, el bordado a mano y el
tejido de cestas con hilos de papel. El proceso es 100% manual para producir piezas Unicas.
El tiempo empleado varia en dependencia de la complejidad y tamafio del articulo a elaborar.

Embalaje: se utilizan bolsas de papel biodegradables que pueden utilizarse luego para otras
ocasiones o ser recicladas para otras funciones del hogar.

2.5.2. Politicas de precio: Posicionamiento de precio actual

Amaros apunta a monetizar en el Tier 1 Premium: Altos precios, bajo volumen. Se tiene en
cuenta que la naturaleza del proceso productivo requiere de gran cantidad de horas de trabajo
y actualmente solo son 2 empleadas. Se puede buscar un mercado Nicho que le interese la
gama de productos de Amaros y esté dispuesto a pagar altos precios para garantizar la
sostenibilidad del negocio a largo plazo.

2.5.3. Analisis de Canales de Distribucion

Analiza la politica actual de Producto/Servicio, la forma de fijar precio, los canales de
distribucion (niveles de inversion, servicio y rentabilidad por canal) que opera, el ambiente
fisico, personal y de operaciones (para los servicios, revision de procesos y buenas practicas,
del rendimiento y conocimiento del personal y del lugar donde se brinda el servicio) y la
politica de comunicacion actual de la Marca u organizacion.

Amaros Arte con Hilos actualmente tiene una cuenta en Instagram (amaros_arte), tiene 143
seguidores y 18 publicaciones. No cuenta con pagina web y aun no tiene definido los medios
de pago y distribucion.

Es clave crear para la marca una pagina web propia bien disefiada que refleje la identidad de
la marca. En esta pagina web se debe contar la historia del emprendimiento, como surgié y
cuales son los valores de la marca. Presentar los diferentes productos con una breve
descripcion y las diferentes ocasiones de usos que se le pueden dar. La web debe ofrecer una
experiencia de compra facil, con diferentes métodos de pago.

Se puede utilizar la plataforma de mercado libre para aprovechar los clientes usuarios de esta
aplicacion y se debera hacer una conexidon con correos Argentina para poder facilitar los
envios a domicilio o puntos de retiro.
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Canales de distribucion a emplear:
-Tienda Virtual en la pagina web

- Instagram

- Facebook

- WhatsApp

- Mercado Libre

3. Diagnéstico

Amaro's Arte con Hilos se encuentra en un entorno de alta competencia dentro del mercado
artesanal argentino, donde existe un creciente interés por productos Unicos, auténticos y
sostenibles. Los consumidores, especialmente de clase socioecondmica media alta, buscan
articulos que reflejen su estilo y valores, valorando la exclusividad y el impacto ambiental
de sus compras. La tendencia del consumo de los articulos hechos a manos se esta
intensificando, y el uso de plataformas de comercio electrénico se ha incrementado, lo que
ofrece oportunidades para alcanzar un publico mas amplio.

Para crecer en este sector, Amaro's debe enfocarse en diferenciar sus productos comunicando
la historia y el proceso de produccion, asi como fortalecer su presencia digital mediante una
pagina web atractiva y una activa participacion en redes sociales. Ademads, es crucial
identificar nichos de mercado dispuestos a pagar precios premium, optimizar su proceso
productivo y explorar nuevos canales de distribucion, como plataformas de comercio
electronico. Al abordar estos aspectos, Amaro's podra posicionarse eficazmente y asegurar
su sostenibilidad en el mercado artesanal.

3.1. FODA
Fortalezas

- Lafabricacion de las piezas Amaros es 100% hecho a mano, lo que les otorga un caracter
unico. Al ser realizados uno por uno, se presta especial atencidn a los detalles y acabados.

- Se crean piezas Unicas y de disefios exclusivos. Cada pieza es irrepetible, por lo cual
aporta originalidad.

- Alta especializacion y experiencia de las artesanas en las técnicas empleadas (macramé,
bordado y cestas).

- Los productos tienen variadas ocasiones de uso. Son elementos utiles y decorativos al
mismo tiempo.

- Alta calidad en la seleccion de la materia prima.

- Pararealizar las cestas se utilizan hilos de papel reciclado y las bolsas del packaging son
biodegradable y reutilizables. Esto permite estar a tono con la tendencia de los
consumidores de artesanias que buscan elementos que estén en armonia con el medio
ambiente.

- Los articulos elaborados pueden ser personalizados y adecuarse a las preferencias del
cliente.
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Oportunidades

- Tendencia creciente de los consumidores de artesanias a través de las plataformas
digitales.

- El veganismo en Argentina va en ascenso, esta cultura de vida potencia el consumo de
articulos hechos con materiales de origen natural y se ven identificados con marcas que
respeten el medio ambiente.

- Las leyes del gobierno argentino actual incentivan la actividad privada y el surgimiento
de nuevos emprendimientos.

Debilidades

- Amaros aun no cuenta con una pagina web propia por la cual promocionar sus productos
y valores de la marca.

- Al tener solo dos artesanas, el ritmo de produccion es lento, ya que los productos
realizados requieren una gran cantidad de horas de trabajo invertidas.

- El emprendimiento no tiene disefiada una estrategia de comunicacion articulada para
poder ampliar su audiencia y seguidores en Instagram.

- No tiene articulado el canal de distribucion de sus productos.

Amenazas

- La incertidumbre econdémica en el pais por los cambios constantes en las medidas
econdmicas dificulta poder planificar a largo plazo con mayor certeza.

- Los bajos niveles de consumo provocado por los altos niveles de inflacion y la pérdida
del poder adquisitivo, hacen que los consumidores elijan bienes esenciales y no de lujo.

- Alta competencia de negocios y emprendimientos con ofertas de productos similares.

- La mayoria de la competencia identificada tienen presencia en varios espacios digitales
(Paginas web, Instagram, Facebook, WhatsApp, Mercado Libre).

3.2. Principales conclusiones

A partir del analisis FODA podemos trazar estrategias para potenciar las fortalezas,
aprovechar las oportunidades y tomar acciones para superar las debilidades y amenazas.

Fortalezas- Oportunidades

Amaro debe comunicar, como su proceso 100% hecho a mano le otorga valor a la marca al
emplear una cultura del detalle, para crear piezas Unicas y exclusivas. Ademas, debe destacar
la especializacion y experiencia de las artesanas en las técnicas empleadas. Todo esto va a
contribuir captar una parte de la demanda creciente de productos artesanales. Es importante
dar a conocer las practicas sustentables del proceso, asi como la calidad de la materia prima
que se selecciona para elaborar cada elemento, con el objetivo de acercarse a los
consumidores conscientes que buscan productos amigables con el medio ambiente. Por otra
parte, Amaros debe revisar como recibir ayudas econdomicas y aprovechar los incentivos a
la creacion de nuevos negocios y emprendimientos que promueve el gobierno actual.

Debilidades-Oportunidades
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Amaros debe mejorar la eficiencia en el tiempo, teniendo en cuenta que los procesos de
produccion son largos para poder cumplir con la demanda creciente de productos hechos a
mano. Es crucial disefar una estrategia de comunicacion, asi como crear una pagina web
propia para dar a conocer la marca y sus principales valores dirigida al mercado de consumo
consciente. Amaros debe potenciar su cuenta en Instagram que actualmente es la red social
mas popular en Argentina para promover los negocios. Puede afiadir otras como Facebook
y WhatsApp, publicar en Mercado libre y pautar publicaciones que muestren la variedad de
producto y permita alcanzar a los clientes potenciales.

Fortalezas-Amenazas

Amaros puede comunicar y hacer especial énfasis en el valor agregado de sus productos. La
diversidad de piezas decorativas que ofrece, la utilidad, originalidad y lo memorable que
puede ser regalar o consumir un producto hecho 100% a mano. También exponer la calidad
de la materia prima utilizada, todo esto para poder incentivar el consumo de sus productos,
dado que el contexto inflacionario y la pérdida del poder adquisitivo en el pais desincentivan
el consumo de productos de lujo que no son esenciales. Todos los atributos que favorezcan
y distingan a la marca son importantes trasmitirlos al consumidor para poder ser elegidos.

Debilidades-Amenazas

Amaros debe potenciar el conocimiento de la marca para revalorizar el consumo
responsable. Ante un contexto de alta competencia en el sector artesanal y una crisis
econdmica debe crear mecanismos de comunicacion y distribucion solidos que le permitan
llegar al publico objetivo y ofrecerles una experiencia de compra facil y comoda.

4. Marco referencial para el abordaje conceptual

El marco referencial del presente estudio integra una perspectiva global y local sobre el
sector artesanal, sus desafios y oportunidades, y su impacto en la economia cultural y el
desarrollo sostenible.

En el mercado latinoamericano, la artesania representa un sector en constante expansion. En
2023, el valor de este mercado fue de aproximadamente USD 29,45 mil millones, y se
proyecta que alcance los USD 57,89 mil millones para 2032, con un crecimiento anual
compuesto del 7,8% (EMR Aclaight Enterprise, 2023). Este sector es crucial para las
economias familiares y domésticas, especialmente en América Latina y el Caribe, donde
fomenta la preservacion de técnicas tradicionales y el desarrollo de nuevas propuestas
innovadoras.

En Argentina, aproximadamente 526,000 empresas activas participan en la economia, de las
cuales un 83% corresponden a emprendimientos. Muchos de estos estan enfocados en la
artesania, lo que subraya la relevancia del sector como fuente de innovacion y empleo. El
programa MATRIA (Mercado de Artesanias Tradicionales e Innovadoras Argentinas) ha
sido una herramienta clave para apoyar a este sector, destinando 770 millones de pesos entre
2020 y 2023, beneficiando a 6,320 trabajadores artesanales, de los cuales el 61% fueron
mujeres y disidencias (MATRIA, 2023). Este tipo de iniciativas reconoce la artesania como
un motor de la economia cultural, fortaleciendo su valor simbdlico y econémico.
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4.1.Definicion de los objetos de estudio

Amaro's un emprendimiento artesanal que combina tradicion, creatividad y disefio moderno
para ofrecer productos unicos y personalizados. Este estudio busca profundizar en los
factores que hacen de Amaro's un negocio viable y sostenible, abordando desafios como la
produccion limitada, la alta competencia en el sector y el contexto econémico desafiante. A
través del analisis, se pretende establecer una estrategia de marketing que permita posicionar
la marca, diferenciarla y conectar con su audiencia objetivo.

Objeto principal: El objeto principal de estudio es el lanzamiento de la marca Amaro's Arte
con Hilos en el mercado de Buenos Aires, Argentina. Se busca analizar y desarrollar una
estrategia de marketing que permita posicionar a Amaro's como una marca premium dentro
del sector artesanal, destacando su propuesta de valor basada en la exclusividad, originalidad
y funcionalidad de sus productos hechos a mano.

Objetos secundarios:

Diferencial competitivo: Identificar los atributos unicos de Amaro's frente a la competencia
para establecer su ventaja en un mercado saturado.

Analisis del mercado artesanal: Comprender el comportamiento del consumidor y las
tendencias de consumo en el mercado argentino para adaptar la propuesta de valor a las
necesidades del publico objetivo.

Estrategias de comunicacion y distribucion: Explorar los canales mas efectivos para dar a
conocer la marca, priorizando la conexion emocional y el storytelling.

4.2.Estado del Arte
Ejes tematicos:

Emprendimiento artesanal:

Un negocio o emprendimiento artesanal se refiere a una actividad comercial basada en la
produccion y venta de productos hechos a mano, utilizando habilidades y técnicas
tradicionales. Estos negocios se caracterizan por la produccion de articulos Unicos,
personalizados y de alta calidad, que reflejan la creatividad y destreza del artesano.

Los negocios artesanales pueden beneficiarse del atractivo de la artesania en un mercado que
busca productos auténticos, exclusivos y con un valor agregado. A pesar de vivir en plena
industrializacién y que cada vez hay mas productos al alcance de la sociedad, también es
cierto que los consumidores buscan la exclusividad. Desde la revolucion industrial, hemos
ido avanzando para crear mayor cantidad de productos en menos tiempo y por un precio mas
bajo. Pero ahora ya no siempre buscamos lo asequible, queremos lo tnico (MARTINEZ,
2023).

Posicionamiento de marca:

“El posicionamiento se define como la acciéon de disefiar la oferta y la imagen de una
empresa, de modo que éstas ocupen un lugar distintivo en la mente de los consumidores del
mercado meta. El fin es ubicar la marca en la conciencia del gran piblico para maximizar
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los beneficios potenciales de la empresa. Un posicionamiento de marca adecuado sirve de
directriz para la estrategia de marketing puesto que transmite la esencia de la marca, aclara
qué beneficios obtienen los consumidores con el producto o servicio, y expresa el modo
exclusivo en que éstos son generados” (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012).

Diferencial de la marca v propuesta de valor:

“La propuesta de valor consiste en el conjunto total de beneficios que la empresa promete
ofrecer; una promesa de aquello que los clientes pueden esperar recibir, de la oferta de
mercado de la empresa y de su relacion con el proveedor. Si la promesa se cumple o no
depende de la capacidad de la empresa para administrar su sistema de entrega de valor. El
sistema de entrega de valor incluye todas las experiencias que el cliente tendré entre la
busqueda de la oferta y la compra del producto o servicio. En la parte medular de un buen
sistema de entrega de valor se encuentra un grupo de procesos empresariales basicos, que
contribuyen al ofrecimiento de un valor distintivo para el cliente” (Kotler & Keller,
Direccidon de Marketing, 2012).

Comunicaciones de marketing

“La estrategia de comunicaciéon de marketing abarca todos los esfuerzos por comunicarse
con los publicos meta. La difusion del nombre de marca y de los principales puntos de
diferenciacion del producto seran reforzados mediante la integracion de todos los mensajes
en todos los medios. Las investigaciones sobre patrones de consumo de medios ayudaran a
la publicidad y a elegir los medios y los tiempos apropiados para llegar hasta nuestros
clientes potenciales, antes y durante el lanzamiento del producto. Posteriormente, la
publicidad aparecerd de manera intermitente para mantener la conciencia de marca y
comunicar varios mensajes de diferenciacion” (Kotler & Keller, Direccion de Marketing,
2012).

4.3.Perspectiva propia

Amaro's Arte con Hilos nace en Buenos Aires con la idea de transformar un hobby en un
emprendimiento. Cred un perfil en Instagram donde publicaba las novedades de la marca
Amaro's, sus procesos productivos y los nuevos articulos creados. En un contexto altamente
competitivo, el negocio carece de una estrategia de marketing definida que le permita
posicionarse en el mercado y un plan de comunicacion efectiva para llegar a la audiencia
meta. El negocio ademds debe definir sus canales de distribucion y medios de pago para
comenzar a comercializar sus productos.

5. Objetivos de Negocio
5.1. Bases estratégicas

5.1.1. Vision

Ser una marca lider en Argentina, en la creacion y comercializacioén de artesanias unicas y
sostenibles. Reconocida por ofrecer experiencias emocionales agradables y memorables a
través de piezas originales, con un enfoque en la innovacion y la satisfaccion del cliente.
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5.1.2. Mision

Crear piezas de disefios unicos y memorables con el arte de entrelazar hilos.

5.1.3. Valores

Calidad: Crear piezas de alta calidad, cuidando cada detalle. La eleccion de la materia prima,
los colores y el proceso de acabado les da a nuestros articulos un nivel de excelencia.

Hecho a mano: Los productos son 100% hechos a mano utilizando técnicas milenarias y
novedosas.

Autenticidad: Se elaboran piezas Unicas que aporten valor de exclusividad al usuario.

Sostenibilidad: Amaros es responsable y respeta el medio ambiente, por eso busca las
mejores alternativas para reciclar y reutilizar.

Creatividad: El arte de anudar hilos de diferentes tipos con disefios tinicos permite ofrecer
piezas decorativas y utiles.

5.1.4. Politicas de la empresa

Politica de calidad:
-Garantizar que cada articulo cumpla con los mas altos estandares de calidad, revisando al
detalle cada pieza antes de su comercializacion.

Politica de innovacion y creatividad:

-Explorar e implementar nuevas ideas y técnicas para crear piezas mas novedosas.
-Participar en ferias, eventos y exposiciones para mantenerse al dia con las tendencias del
mercado.

Politica de atencion al cliente:
-Brindar un servicio personalizado de atencion al cliente.
-Ofrecer garantias de satisfaccion, con politicas claras de cambios y devoluciones.

Politica de transparencia:

-Comunicar abiertamente los procesos de produccion, la procedencia de los materiales y el
impacto ambiental de la empresa.

-Informar claramente a los clientes sobre los precios y destacar el valor del trabajo manual.
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5.2. Definicion de Objetivos Estratégicos Cuantificables

5.2.1. Alinear Objetivos de Negocio

Trasmitir los valores de la marca Amaro's Arte con Hilos que inspire a los clientes
potenciales a formar parte de su comunidad esperando llegar a 1000 seguidores en
Instagram y en Facebook en los primeros 3 meses.

Definir una estrategia para el posicionamiento de la marca relacionada con la
sustentabilidad y armonia con el medio ambiente.

Disefiar una estrategia de comunicacion y distribucion exitosa para llegar 10 % de
los consumidores de artesanias en CABA.

5.2.2. Objetivos Especificos SMART

Dar a conocer la marca Amaros y ganar awareness de marca a través de la creacion
de una pagina web propia y una cuenta en Facebook en el primer afio.

Pautar campafias en redes sociales con un alcance de 100.000 cuentas con perfiles de
interés durante los primeros 6 meses de lanzamiento.

Crear una tienda en Mercado Libre.

Generar trafico a la pagina Web desde las redes sociales Instagram y Facebook.
Aumentando el 5% en el primer afo.

Crear una cuenta en WhatsApp Business con la relacion de todos los productos, como
contacto directo en la pagina web, Instagram y Facebook.

Crecer en redes sociales, actualmente Amaros cuenta con 143 seguidores y 18
publicaciones en Instagram y se busca llegar a 1000 seguidores en los primero 3
meses.

Articular un canal de distribucion con alcance geografico en CABA y GBA, a través
de Correos Argentinos.

Establecer un mecanismo de pago facil y comodo a través de las plataformas y
métodos de pago mas usados como Mercado Pago, Tarjetas de Débito y Créditos en
el primer afio.

5.2.3. Definir KPI para el éxito

Cantidad de seguidores de los primeros 3 meses de relanzamiento en Instagram.
Cantidad de cuentas alcanzadas en los primeros 6 meses de lanzamiento.
Reconocimiento marcario (awareness).

Encuestas NPS para medir el nivel de satisfaccion y lealtad del cliente.
Proveniencia de Trafico en nuestra pagina web.

KPI de Marketing

Adquisicion de nuevos clientes: Numero de nuevos clientes que compra por primera vez.
Se espera ganar 30 clientes nuevos en el primer mes.
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Retorno de la inversion (ROMI) en marketing: Relacion entre los ingresos generados por
campafias de marketing y el costo de esas campaiias. Debe ser mayor que el 100%.
Interaccion en redes sociales: Numero de "me gusta", "compartidos" o comentarios que
recibe la Amaros en sus plataformas de redes sociales, indicando el nivel de engagement. Se
espera que el engagement sea de un 10% en el primer trimestre.

Tasa de conversion en redes sociales: Porcentaje de usuarios que realizan una accion
(compra, registro, clic en un enlace) especifica después de interactuar con una publicacion,

anuncio, o perfil. Aumentar en un 5% en el primer mes.

KPI de Produccion v Calidad

Tasa de defectos: Porcentaje de productos con fallas o defectos en el total producido. Un
indicador de la calidad y eficiencia del proceso de fabricacion.

Tiempo de produccion por unidad: Tiempo promedio que lleva crear una pieza artesanal,
para poder medir la eficiencia de las artesanas y del proceso de produccion.

Capacidad de produccion: Cantidad de productos que las artesanas son capaces de producir
en un periodo especifico. Esto para poder evaluar la eficiencia operativa.

Satisfaccion del cliente con la calidad: Se va a medir a través de encuestas o comentarios,
para saber como los clientes perciben la calidad de las piezas hechas a mano.

KPI de Sostenibilidad v Responsabilidad Social

Porcentaje de materiales sostenibles utilizados: Para medir la cantidad de materiales
ecoldgicos o reciclados que se usan en la produccion.

Reduccion del desperdicio: Para saber la cantidad de desechos reducidos a lo largo del
proceso productivo.

6. Investigacion de Mercado

Para profundizar en el andlisis del comportamiento del consumidor, se llevo a cabo una
encuesta no probabilistica dirigida a mujeres, quienes, en su mayoria, son las principales
compradoras de los productos artesanales que ofrece Amaro's.

El objetivo principal de la encuesta es recopilar informacion clave sobre el perfil
demografico de los clientes potenciales. Entender la frecuencia de compra de productos
hecho a mano, identificar los rangos de precios Optimos para cada articulo, y conocer los
canales de compra preferidos por los consumidores. Ademas, la encuesta pretende descubrir
las caracteristicas y motivaciones que los clientes valoran al adquirir productos artesanales
y evaluar su nivel de conocimiento sobre las técnicas utilizadas. Esta informacion permitira
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ajustar la oferta, la estrategia de marketing y los canales de distribucion de Amaro's Arte con
Hilos para mejorar la experiencia del cliente y maximizar el impacto en el mercado.

6.1. Brief de Investigacion

Contexto

Amaro's Arte con Hilos es un emprendimiento
artesanal creado en 2022 en Buenos Aires, Argentina
Se especializa en la creacion de piezas decorativas y
funcionales, 100% hechas a mano con técnicas como
el macramé, bordado y cesteria. Cred un perfil en
Instagram donde publicaba las novedades de la marca
Amaro's, sus procesos productivos y los nuevos
articulos creados. En un contexto altamente
competitivo, el negocio carece de una estrategia de
marketing definida que le permita posicionarse en el
mercado y un plan de comunicacion efectiva para
llegar a la audiencia meta. El negocio ademas debe
definir sus canales de distribucion y medios de pago
para comenzar a comercializar sus productos.

Pregunta

(Qué estrategia de comunicacion y distribucion debe
implementar Amaro's para posicionarse en el mercado
de productos artesanales y diferenciarse de la
competencia?

Objetivo

Investigar cual es la frecuencia de compra y
motivaciones del cliente potencial para adquirir
productos hechos a manos. Identificar los rangos de
precios Optimos para cada articulo. Conocer los
canales de compra preferidos por los consumidores.
Evaluar su nivel de conocimiento sobre las técnicas
utilizadas.

Especificaciones del target

El target est4 orientado a mujeres mayores de 18 afios
que vivan en Capital Federal o Gran Buenos Aires

Caracteristicas de la informacion

Tipo de estudio: Exploratorio descriptivo con enfoque
cualitativo y cuantitativo.

Tipo de disefio: No experimental transversal

Me¢étodo: Encuesta no probabilistica online utilizando
Google forms.

Action Standard

A partir de los resultados de la investigacion se
definiran las principales caracteristicas de los
productos a resaltar en la estrategia de comunicacién
para lograr un mayor alcance, cuales son los canales
de distribucion por los cuales se deben comercializar




los productos. Se determinaran cuales son los precios
optimos y los principales valores que aporta la marca
para estimular la demanda en el publico objetivo.

6.2. Resultados de la encuesta/ procesamiento de datos

En la encuesta realizada participaron del analisis un universo de 63 mujeres, de las cuales
el 69,8% pertenece al rango etario de 30 afios o mas, seguido por un 23,8% de mujeres
entre los 26 a 29 afios. En el rango de los 22 a 25 afos solo hubo un 6.4% y ninguna entre
18 y 21 afios.

1. ¢En qué rango de edad te encuentras?
63 respuestas

@® 18-21 afios
® 22 -25afios
@ 26 - 29 afios
@ 30 afios o mas

La mayoria de las encuestadas residen en Ciudad Autonoma de Buenos Aires siendo el
65% del total, el 24% reside en otras ciudades y el 11% vive en Gran Buenos Aires.

2. ;Dénde resides actualmente?

63 respuestas

@ Ciudad Auténoma de Buenos Aires (
CABA)

@ Gran Buenos Aires (GBA)
@ Otra ciudad/region (especificar):

Hay un alto nivel de conocimiento de las principales técnicas empleadas en la produccion
de las piezas. El 87% de las encuestadas respondidé que, si conoce o ha visto en otras
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ocasiones piezas elaboradas de macramé, bordado a mano o cesteria con hilos de papel y
solo el 13% no tiene conocimiento.

3. ¢Conoces o has visto productos elaborados con técnicas de macramé, bordado a mano o
cesteria de hilos de papel?

63 respuestas

@ si
® No

El 38% de las encuestadas nunca ha comprado carteras, cuadros bordados o cestas hechas a
mano. El 25% compra menos de una vez al afio, el 21% copra una vez afo, el 13% compra
de 2 a 4veces al afio y solo el 3% compra mas de 4 veces al ano. Se puede decir que la
frecuencia de consumo de este tipo de productos es baja.

4. ;Con qué frecuencia compras piezas hechas a mano como carteras, cuadros bordados o
cestas?

63 respuestas

@ Mas de 4 veces al afio

® De 2 a4 veces al afio
1 vezal afio

@ Menos de 1 vezal afio

@® Nunca

El 51% de las encuestadas estarian dispuestas a pagar entre 10 mil y 20 mil pesos argentinos
por carteras de macramé de disefio tnico. El 41 % pagaria mas de 20 mil pesos argentinos y
el 8% solo pagaria menos de 10 pesos argentinos.
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5. ¢Cudnto estarias dispuesto/a a pagar por una cartera de macramé de disefio Unico?
63 respuestas

@ Mas de $20.000
@ Entre $10.000 y$20.000
@ Menos de $10.000

A

El 43 % de las encuestadas prefiere el rango medio de precios entre 10mil y 20 mil pesos
argentinos para adquirir un arbol de la vida decorativo. El 41% estarian dispuestas a pagar
menos de 10 mil pesos argentinos y solo el 16% pagaria mas de 20 mil pesos argentinos.

6. ;Cuanto estarias dispuesto/a a pagar por un "Arbol de la Vida" decorativo hecho a mano?
63 respuestas

@ Mas de $20.000
@ Entre $10.000 y $20.000
@ Menos de $10.000

42.9%

El 51 % de las encuestadas prefiere el rango medio de precios entre 20 mil y 30 mil pesos
argentinos para adquirir una pieza bordada a mano. El 25% estarian dispuestas a pagar mas
de 30 mil pesos argentinos y el 24% pagaria menos de 20 mil pesos argentinos.
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7. ¢Cuanto estarias dispuesto/a a pagar por una pieza bordada a mano?
63 respuestas

@ WMas de $30.000
@ Entre $20.000 y $30.000
@ Menos de $20.000

El 64 % de las encuestadas esta dispuesta a pagar por una cesta u organizador menos de 20
mil pesos argentinos. El 25% elije comprar entre 20 mil y 30 mil pesos argentinos y solo el
11% pagaria mas de 30 mil pesos argentinos.

8. ¢Cuanto estarias dispuesto/a a pagar por una cesta u organizador?
63 respuestas

@ Mas de $30.000
@ Entre $20.000 y $30.000
@ Menos de $20.000

&

De los canales de venta propuestos para consumir un producto artesanal, el mas elegido fue
Tienda fisica con un 44% de las encuestadas, seguido de las Ferias de la ciudad con un 32%.

Luego un 19% prefiere comprar a través de website o e-commerce y solo el 5% compraria
por redes sociales.



9. ¢ Ddnde prefieres comprar productos artesanales de disefio exclusivo?

63 respuestas

@ Ferias de |la ciudad
@ Tienda fisica
Venta online (website o e-commerce)

@ Redes sociales (Instagram, Facebook,
etfc.)

Se realiz6 una valoracion de las principales caracteristicas de las piezas artesanales. La
mayor cantidad de mujeres respondié que valoran mas el producto cuando combinan lo util
con la funcionalidad. En segundo lugar, se valora la calidad en la confeccion de la pieza y el
proceso productivo. En tercer lugar, se aprecia que el articulo sea de disefio inico. En cuarto
lugar, se interesan por los materiales utilizados y de tltimo se considera que la marca sea
conocida y la filosofia de la marca.

10. ;Qué caracteristicas valoras mas al comprar una pieza artesanal? Por favor, ordena segtin tu preferencia (siendo 1 la mas importante y 6 la menos
importante).

“ w1 mm: 3 EE4 EES5 EEG

30
20
10
0 .

Disefio Unico Materiales utilizados Calidad en la confeccion/ La marca es conocida Filosofia y valores de la marca Funcionalidad/utilidad
proceso de produccion

El 48% de las encuestadas coincide que la principal motivacion para comprar este tipo de
productos es combinar en un solo elemento lo decorativo y util. Luego el 22% lo adquiere
para decorar un espacio, el 21% para realizar un regalo unico y el 10% lo adquiere solo por
la funcionalidad del producto.
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11. ;Qué te motiva a comprar una pieza artesanal?
63 respuestas

@ Para regalar un objeto Gnico
@ Por la funcionalidad del producto
Para decorar un espacio

@ Para combinar decoracion y utilidad en
un mismo articulo

Se obtuvieron 7 respuestas sobre comentarios o sugerencias de las encuestadas. Las
opiniones destacan la calidad y el disefio atractivo de los productos, sugiriendo que se
mantengan altos estdndares. Ademads, recomiendan la creacion de una pagina web que
permita una mejor visibilidad, mostrando fotos detalladas de los productos en diferentes
contextos de uso. Esta plataforma digital facilitaria a los clientes conocer el catalogo
completo y explorar opciones de personalizacion, lo cual es percibido como un valor
diferencial importante.

Asimismo, sugieren expandir el alcance del negocio mediante envios nacionales e
internacionales, para captar nuevos mercados y aumentar las ventas. La opcion de compras
en linea seria clave para quienes prefieren la comodidad de adquirir productos sin necesidad
de desplazarse. Todo esto debe hacerse manteniendo el enfoque en la calidad, que es vista
como una caracteristica esencial del producto.

12. ;Tienes algiin comentario o sugerencia que te gustaria compartir con nosotros?
Me encantan las piezas que crean.

Muy lindos disefios, si se puede hacer pedidos personalizados mejor.

No suelo comprar nunca, pero si lo hiciera me manejaria asi.

Creo que debes crear una pagina web para mostrar tus productos y que tus trabajos lo
conozcan mas personas.

Mostrar imagenes con distintas ocasiones de uso de los productos, que se puedan hacer
encargos personalizados y que haya envios a todo el pais y el mundo si se puede.

Si bien me gusta ver personalmente el producto, seria lindo poder visualizar en algiin
medio fotos buenas y que muestren en detalle el producto.

Exitos y mantener la calidad siempre del producto.

6.3. Conclusiones

A partir del analisis de los resultados de la encuesta, se puede llegar a las siguientes
conclusiones:
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Perfil demografico: La mayoria de las consumidoras potenciales de productos artesanales
pertenecen al grupo etario de 30 afios o mas, con un 69,8%, lo que sugiere que el mercado
objetivo principal estd compuesto por mujeres adultas. Ademas, la mayoria reside en la
Ciudad Auténoma de Buenos Aires, representando el 65%, seguido por un 24% de otras
ciudades y un 11% de Gran Buenos Aires, lo que indica una concentracion geografica
importante en areas urbanas.

Conocimiento de técnicas artesanales: Un alto porcentaje (87%) de las encuestadas tiene
un buen conocimiento de las técnicas artesanales como el macramé, bordado a mano y
cesteria con hilos de papel, lo que indica que las consumidoras ya estan familiarizadas con
estos métodos de produccion, lo cual facilita la valoracion de los productos.

Frecuencia de compra: La frecuencia de consumo de productos artesanales es baja, con un
38% de las encuestadas que nunca ha comprado este tipo de articulos, y solo un 3%
comprando més de 4 veces al afio. Esto sugiere que los productos artesanales se perciben
mas como compras ocasionales o de lujo, lo que indica la necesidad de estimular la demanda.
Rangos de precios: Los rangos de precios preferidos varian segun el tipo de producto. Para
carteras de macramé, el 51% de las encuestadas esta dispuesta a pagar entre 10 mil y 20 mil
pesos argentinos, mientras que, para piezas bordadas a mano, el 51% prefiere pagar entre 20
mil y 30 mil pesos argentinos. Sin embargo, las cestas u organizadores tienen un rango de
precios mas bajo, con el 64% de las encuestadas dispuestas a pagar menos de 20 mil pesos.
Esto indica que los precios deben ajustarse dependiendo del tipo de producto y su valor
percibido.

Canales de venta: Las tiendas fisicas y ferias locales son los canales de compra mas
populares, preferidos por el 44% y 32% de las encuestadas, respectivamente. Los canales
digitales como sitios web y redes sociales tienen menos aceptacion, con solo un 19%
prefiriendo el e-commerce y un 5% optando por las redes sociales. Esto sugiere que una
estrategia de distribucion debe priorizar la presencia fisica, pero sin descuidar el comercio
digital.

Caracteristicas valoradas: Las consumidoras valoran principalmente la combinacion de
utilidad y funcionalidad en los productos, seguido por la calidad en la confeccion y el disefio
unico. Aspectos como los materiales empleados y la marca son menos relevantes, lo que
indica que la funcionalidad y calidad del producto deben ser el eje principal de la propuesta
de valor.

Motivaciones de compra: La motivacion principal para adquirir productos artesanales es la
combinacion de lo decorativo y ttil (48%), lo que sugiere que las consumidoras buscan
piezas que no solo sean estéticas, sino también funcionales. Otras motivaciones incluyen la
decoracion de espacios y la compra de regalos tnicos, lo que resalta la importancia de
posicionar los productos como elementos tanto practicos como decorativos.

Percepcion del consumidor potencial: Las opiniones registradas resaltan la calidad y el
atractivo de los productos, sugiriendo mejorar la visibilidad mediante la creacion de una
pagina web que muestre fotos detalladas y permita personalizaciones, lo que afiadiria valor.
También recomiendan expandir el negocio a través de envios nacionales e internacionales,
para captar nuevos mercados y facilitar las compras en linea, sin comprometer la calidad,
que consideran un atributo clave.

En resumen, los resultados de la encuesta muestran que, aunque el conocimiento sobre las
técnicas artesanales es alto, la frecuencia de compra es baja, lo que sefiala una oportunidad
para incrementar la demanda mediante una mejor segmentacion del mercado y la
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optimizacion de precios. Ademas, las estrategias de distribucion deben enfocarse en puntos
de venta fisicos, con un enfoque en resaltar la funcionalidad, calidad y disefio Unico de los
productos.

7. Estrategia
7.1. Posicionamiento de Marca

7.1.1. Segmentacion y Target
Core Target:
Demografia: Mujeres adultas de 30 afios o mas, residentes en la Ciudad Autéonoma de
Buenos Aires y otras areas urbanas con nivel socioeconomico ABC1C2, ingresos medios-
altos.
Conocimientos y preferencias: Estan familiarizadas con las técnicas del macramé, bordado
y cesteria. Valoran los productos artesanales por su alta calidad, funcionalidad y disefio
unico.
Hébitos de compra:
Motivaciones de compra: Buscan productos que combinen lo decorativo y lo util, con una
alta valoracion por la funcionalidad y la calidad en la confeccion.

Growth Target

Demografia: Mujeres jovenes y adultas, entre 22 a 29 afios, residentes tanto en Ciudad
Auténoma de Buenos Aires como en otras ciudades grandes del pais, con nivel
socioeconomico ABC1C2, ingresos medios- altos.

Conocimientos y preferencias: Interesadas en productos sostenibles y Ginicos, no conocen las
técnicas artesanales de macramé, bordado y cesteria, pero valoran los productos hechos a
mano.

Habitos de compra: Han comprado ocasionalmente alguna pieza artesanal. No son asiduas a
tiendas fisicas o ferias locales, por lo que se podria impulsar el e-commerce y aumentar la
presencia digital para captar su atencion.

Motivaciones de compra: Les gusta adquirir articulos por su utilidad y disefio. A su vez le
atrae la historia detras del producto, el impacto ambiental y la posibilidad de personalizacion.

Stretch Target:

Demografia: Mujeres y hombres de 18 a 21 afios, que residen en Argentina, con nivel
socioecondmico ABC1C2, ingresos medios- altos.

Conocimientos y preferencias: No estan interesados en técnicas artesanales, pero valoran
productos de alta calidad, exclusivos o personalizados. Estan dispuestos a pagar precios mas
altos si se les ofrece una propuesta de valor basada en exclusividad o disefio Unico.

Habitos de compra: Prefieren comprar online. Se puede ampliar la oferta de personalizacion
y destacar la propuesta como piezas de lujo o edicion limitada.

Motivaciones de compra: Serian atraidos por productos que se posicionen como objetos de
disefio, decoracion o lujo, més que por la funcionalidad.

7.1.2. Portarretrato del Consumidor
Romina es una joven de 30 afios de clase socioecondémica media alta. Nivel socioecondmico
ABCIC2. Es apasionadas, detallistas, le gusta estar actualizada, es alegre, relajada, familiar
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y sociable. Es una chica muy activa, le gusta hacer ejercicios, debatir con los amigos
diferentes temas de actualidad y disfruta de los espacios en familia. Baila, escucha musica 'y
le gusta el teatro. Siempre aprovecha al maximo su tiempo, disfruta de cada momento y
prefiere calidad antes de cantidad.

Se viste a la moda, pero sencilla. Le gusta combinar su outfit con aritos, zapatos o carteras
con detalles exclusivos. Es desestructurada y extrovertida. Se preocupa por su calidad de
vida y los alimentos que consume los elige siempre naturales, sin muchos conservantes.
Trabaja de lunes a viernes en una compaiiia y los fines de semana aprovecha para realizar la
limpieza y compras del hogar en las mananas. Le gusta crear un ambiente inico en casa con
elementos de decoracion de estilo vintage y minimalista. Prefiere espacios iluminados y
abiertos. En la tarde noche prefiere salir con amigos, organizan fiestas en sus casas y a veces
salen a boliches para bailar.

7.1.3. Estructura de Insight de consumidor
Insight: Me gusta lucir prendas que me hagan sentir tUnica.
Motivaciones:
e Buscar productos que combinen lo decorativo con lo 1util y que se puedan
personalizar.
e Decorar de manera sencilla, con elementos de estilo y originales.
e Valora el tiempo empleado y el detalle para crear piezas hechas a mano.
e Lucir elementos novedosos en su outfit.

Necesidades:
e Adquirir productos que sean respetuosos con el medio ambiente.
e Comprar articulos por su funcionalidad, calidad, durabilidad y estilo.

Decisiones de compra:
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Es un consumidor emocional, no busca solo un producto sino una experiencia memorable,
le atrae la historia del proceso de creacion del producto, le emociona cada detalle y el estilo
de la pieza. Busca aspectos subjetivos como recuerdos, aspiraciones o deseos.

~, Marca:

Amaros ’ ‘
- AkTE con Amaros’s Arte con Hilos

7.1.4. Proposito de Marca / Posicionamiento Declarado
Ser la marca de referencia para mujeres que valoran la artesania auténtica y el disefio
funcional, a través de piezas originales con una estética elegante y practica.

7.1.5. Conviccion de Marca
Creemos en el poder de la artesania para contar historias, preservar tradiciones y crear
objetos con alma. Amaros se compromete a ofrecer productos que no solo decoran, sino que
también son ttiles y aportan valor a quienes los eligen.

7.1.6. Territorio de Marca
Piezas exclusivas y sostenibles hechas a mano, de alta calidad y estilo. Aportan valor por su
funcionalidad y atractivo.

7.1.7. Personalidad
Amaros Arte con Hilos es una marca respetuosa, cercana, apasionada y auténtica. Es
innovadora y le gusta generar experiencias memorables.

7.1.8. Tono
El tono de Amaros es calido, amable y asertivo. Se comunica con un lenguaje claro y
positivo, evocando emociones de confianza, aprecio por lo artesanal y respeto al medio
ambiente.

7.1.9. Escalera de Beneficios
Beneficios Funcionales
Calidad artesanal: Productos 100% hechos a mano, personalizados y de alta calidad.
Durabilidad: Materiales resistentes y procesos de produccion que garantizan una vida util
extendida.
Funcionalidad: Piezas utiles y comodas.
Ejemplo para las cestas: "Cesta duradera y resistente que mantiene tus objetos organizados."

Beneficios Emocionales

Orgullo por el uso de productos locales: Incentiva a sentirse parte de un movimiento de
apoyo a la produccion artesanal y local.

Conexidn emocional con la tradicion: Promueve la valoracion de técnicas tradicionales y el
arte detras de cada pieza.

Recuerdo memorable: Evocan recuerdos de momentos felices y lugares especiales en tu vida.
Los productos se pueden asociar a un viaje a una feria de artesanias en tu lugar favorito o un
regalo especial de tu familia, puede dar una sensacion de arraigo y tranquilidad.

Ejemplo para las cestas: "Siente el orgullo de tener en tu hogar un producto hecho a mano
con técnicas ancestrales."
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Beneficios Sociales

Pertenencia a una comunidad de mujeres creativas: Al comprar productos de Amaros, las
clientas sienten que forman parte de un grupo que valora la creatividad y el trabajo manual.
Valorar el consumo consciente: Amaros fomenta una compra mas consciente y ética con el
medio ambiente, lo que genera un sentimiento de responsabilidad compartida por parte de
las consumidoras.

Ejemplo para las cestas: "Apoya el trabajo de mujeres artesanas mientras mejoras la
decoracion de tu hogar."

Beneficios Personales

Mejora del espacio personal: Los productos mejoran estéticamente sus hogares y su estilo
de vestir combinando lo 1til con lo bello.

Satisfaccion personal: Al adquirir productos artesanales personalizados, las clientas sienten
que estan invirtiendo en objetos que realmente aportan valor a sus vidas.

Ejemplo para las cestas: "Mejora la armonia de tu espacio con un toque unico."

Beneficios de Autoexpresion

Reflejar su individualidad: Al elegir productos tnicos, las consumidoras pueden mostrar su
estilo personal y diferenciarse de los productos masivos.

Promover su gusto por el disefio y la funcionalidad: Amaros les permite expresar su aprecio
por el disefio que no sacrifica funcionalidad.

Ejemplo para las cestas: "Muestra tu personalidad y buen gusto con productos unicos que
combinan tradicion y disefio."

7.2.Marketing MIX

7.2.1. Producto
Producto base:
Las lineas de productos de Amaros Arte con Hilos son:
e C(Carteras y Mochilas
e Piezas decorativas (arbol de la vida y cuadros bordados)
e (estas con hilos de papel

Materiales: Se utilizan hilos de algoddén para producir las carteras, mochilas y piezas
decorativas. Para elaborar las cestas se utilizan hilos de papel reciclados, los cuales pasan
antes por un proceso de preparacion especial para darles flexibilidad, resistencia y color.
Técnica: Macramé, bordado y cesteria.

Disefio: Exclusivo de la marca, funcional.

Estilo: Vintage, minimalista.

Calidad: Articulos hechos a mano con materiales de alta calidad, estética en el acabado,
originales, funcionales y duraderos.

Ocasion de uso: Regalos, decoracion de espacios, elemento de moda original y piezas
funcionales para el hogar.

Packaging: Bolsa de papel biodegradable

Marca: Amaro's Arte con Hilos
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7.2.2. Precio

Para crear una estrategia de precios efectiva para la marca Amaros, se tuvo en cuenta los
resultados de la encuesta, ya que es importante considerar los diferentes rangos de precios
preferidos por los consumidores. Ademas, se realizd un analisis comparativo con los
principales competidores del mercado.

Se utilizara la estrategia de pinza competitiva con una segmentacién basada en valor y
comparada. La técnica de pinza es utilizada para ganar participacion en el mercado,
especialmente cuando hay competidores directos. La idea es "apretar" a la competencia
desde dos frentes ofreciendo productos o servicios tanto a precios mas bajos como a precios
mas altos en comparacion con los competidores, cubriendo asi una gama mas amplia de
consumidores y limitando sus opciones.

Carteras de macramé de diseiio inico

Estrategia:

Mainstream: Fijar precios para la mayoria de las carteras entre $10.000 y $20.000, ya que el
51% de las encuestadas esta dispuesto a pagar ese valor. En este caso definimos un precio
de $15.000 por arriba de Kefa deco, para poder competir se resalta el valor artesanal y el
disefio unico de Amaros.

Gama premium: Ofrecer algunas carteras exclusivas por mas de $20.000, dado que el 41%
de las encuestadas estaria dispuesta a pagar mas de ese valor. Se establece un precio de
$25.000 de modo tal que esté entre Canvas y Cafune macramé. Se justifica el precio
comunicando las caracteristicas diferenciales (materiales especiales y ediciones limitadas).
Affordable: Se incluyen algunos modelos mas simples por debajo de $10.000 para captar al
8% que prefiere precios mas bajos. Amaros compite en este rango con Las Osas Deco con
un precio de $8.000.

CARTERA DE MACRAME

GAMA PREMIUM MAINSTREAM AFFORDABLE

CANVAS AMAROS CAFUNE MACRAME AMAROS KEFA DECO AMAROS LAS OSAS DECO

las osas |
A peco
$30,000 $25,000 $23,000 $15,000 $10,000 $8.000 $5,000
MAS DE $20,000 ENTRE $10,000 Y $20,000 MENOS DE $10,000

Arbol de la vida decorativo

Estrategia:

Mainstream: Se fija el precio de la mayoria de los arboles de la vida en el rango medio de
$10.000 - $20.000, el 43% de las encuestadas prefieren ese valor. Se coloca un precio de
$18.000 y se destaca su valor decorativo y artistico para competir con Kefa deco.
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Affordable: Se incluyen algunos disefios mas pequenios o simples por debajo de $10.000,
para capturar al 41% que prefiere precios mas bajos. Se fija un precio de $8.000 y queda por
arriba de Las Osas Deco.

Gama premium: En este rango ofrecemos versiones mas elaboradas o personalizadas por
encima de $20.000 para captar el 16% de las personas que prefieren este rango. Se compite
con un precio de $20.000 y quedaria por debajo de Cafune Macramé y Trama Madre de con
detalles especiales como colores exclusivos o mayor tamaiio.

ARBOL DE LA VIDA

GAMA PREMIUM MAINSTREAM AFFORDABLE

CAFUNE MACRAME ~ TRAMA MADRE AMAROS AMAROS KEFA DECO AMAROS LAS OSAS DECO

W las osas |
! Trama Madre b
$27,000 $25,000 $21,000 $18,000 $10,000 $8.000 $6,000
MAS DE $20,000 ENTRE $10,000 Y $20,000 MENOS DE $10,000

Piezas bordadas a mano

Estrategia:

Mainstream: Se colocan la mayoria de las piezas bordadas en el rango de $20.000 a $30.000,
ya que el 51% de las encuestadas prefirid este rango. Se establece un precio de $23.000 con
una oferta mas econdmica que Universo Bordado. Se estard destacando la cantidad de horas
de trabajo artesanal y el disefio exclusivo de las piezas.

Gama premium: En este rango atraemos al 25% de las clientas que estan dispuestas a pagar
mas de $30.000. Competiremos con Universo Bordado y A Mi Manera colocando un precio
por debajo de ambos en $30.000 y se ubican piezas Ginicas o de mayor tamario.

Affordable: Ofrecemos algunos articulos mas econdmicos, como piezas pequeias, por
debajo de $20.000, para captar el 24% que prefiere precios mas bajos. Establecemos un
precio de $18.000 para competir con Tienda de Bordado.
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BORDADO A MANO
GAMA PREMIUM MAINSTREAM AFFORDABLE
UNIVERSO BORDADO A Ml MANERA AMAROS UNIVERSO BORDADO AMAROS AMAROS TIENDA DE
BORDADO
universe universo ,
berdade berdado : :
$35,000 $32,000 $30,000 $26,000 $23,000 $18,000 $15,000
MAS DE $30,000 ENTRE $20,000 Y $30,000 MENOS DE $20,000

Cestas u organizadores
Estrategia:
Affordable: Fijar la mayoria de los organizadores y cestas en un rango de precios por debajo
de $20.000, alineado con la mayoria de las preferencias (64% de las encuestadas). Se
establece un precio de $15.000 y se compite con Cecile Deco.
Mainstream: Se ofrecen algunas cestas o sets mas elaborados o funcionales entre $20.000 y
$30.000 para el 25% que estaria dispuesto a pagar mas. Se fija un precio de $21.000 y se
compite con un menor precio que Cecile Deco.
Gama premium: Se introducen versiones de lujo, més grandes o con materiales especiales,
para ese 11% dispuesto a pagar mas de $30.000. Se coloca un precio de $30.000 y se compite
con Canvas y Cecile Deco.

CESTAS/ORGANIZADORES

GAMA PREMIUM MAINSTREAM AFFORDABLE
CANVAS CECILE DECO AMAROS CECILE DECO AMAROS AMAROS CECILE DECO
/ . / .
e Geile s
Deco
I | |
$39,000 $32,000 $30,000 $25,000 $21,000 $15,000 $10,000

MAS DE $30,000 ENTRE $20,000 Y $30,000 MENOS DE $20,000
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7.2.3. Distribucion

Funcionalidad de los canales de distribucion

Tiendas fisicas y ferias locales: Son los canales mas populares, preferidos por el 44% y 32%
de las encuestadas, respectivamente. Esto indica que la funcionalidad de estos canales radica
en la experiencia sensorial y el contacto directo con los productos artesanales. Es importante
que Amaros tenga presencia en estos espacios, poniendo especial atencion en la decoracion
y presentacion del producto en estos puntos. Se debe resaltar que son articulos hechos 100%
a mano y la posibilidad de ser personalizados.

Canales digitales: Aunque tienen una menor preferencia (19% en e-commerce y 5% en redes
sociales), Amaros debe tener presencia activa para captar una audiencia mas amplia y
facilitar la compra en linea. Estos canales le pueden aportar a la marca mayor visibilidad y
atraer posibles compradores a los puntos fisicos. Ademas, son claves como medios de
comunicacion de los valores de marca y las novedades de los nuevos productos.

Segmentacion
Segmento principal: Mujeres de 30 afios o mas, residentes en Ciudad Auténoma de Buenos
Aires, que valoran la funcionalidad y el disefio artesanal, y prefieren la experiencia de
compra fisica.

Segmentacion por canal

Canales fisicos: Colocar los productos de Amaros en tiendas y ferias locales en zonas de alta
afluencia en Ciudad Auténoma de Buenos Aires. Esto es ideal para quienes buscan una
experiencia personal, tocar los productos y obtener una atencion mas personalizada.
Canales digitales: Crear una pagina web y mejorar la cuenta de Instagram para atraer a un
segmento mas joven u ocupado que busca comodidad o quiere comparar los articulos de
Amaros con otros artesanos. Se va a utilizar la presencia en e-commerce y redes sociales
(principalmente Instagram que es la mas utilizada en Argentina), para reforzar la presencia
de marca y fomentar la lealtad.

Costos y margen

Canales fisicos: Los costos relacionados a la presencia en ferias incluye el alquiler del
espacio, exhibicion, personal de venta y logistica. Para la tienda fisica se puede establecer
un modelo de consignacién con terceros, ubicando un stock de los productos mas
demandados. Con relacion al margen, se debe tener en cuenta los costos fijos, pero como los
productos son de disefio exclusivo y personalizados podrian justificar precios mas altos.
Canales digitales: Los costos de operacion son mds bajos, pero tenemos en cuenta que
pueden requerir inversiones en marketing digital, mantenimiento del sitio web, y logistica
de envios. El margen en ventas online puede ser mayor.

Cuota de mercado y rendimiento de canales

Tiendas fisicas y ferias: Dado que el 76% de las encuestadas prefieren comprar en estos
canales, Amaros debe centrarse en aumentar su presencia y volumen de ventas en ferias
locales populares y tiendas fisicas bien ubicadas.

E-commerce y redes sociales: Aunque tienen menor preferencia, es crucial mejorar el
rendimiento de estos canales para captar a los consumidores que prefieren la compra online.
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Se pueden hacer promociones, descuentos exclusivos y envios gratuitos para aumentar la
cuota de mercado. Para aumentar la frecuencia de compra, se pueden crear paquetes o sets
de productos a un precio mas econdémico. Por ejemplo, un set de cestas + organizador a un
precio conjunto para atraer a clientas que compran una vez al afio o0 menos.

Cambios y tendencias

Aunque las compras fisicas predominan en el mercado de productos artesanales, hay una
tendencia creciente del comercio digital. Por lo cual, Amaros debe mejorar la experiencia
online, incluyendo envios rapidos y seguros, politicas de devolucion flexibles, y opciones de
personalizacion.

Los consumidores valoran cada vez mds los productos sostenibles y éticos con el medio
ambiente. En este sentido se puede incorporar practicas eco-friendly en la cadena de
distribucion como un diferenciador clave.

Tipo de distribucion

Selectiva: Enfocarse en tiendas y ferias cuidadosamente seleccionadas que estén alineadas
con la marca y los valores artesanales de Amaros. Es importante que los puntos de venta
reflejen la calidad y exclusividad del producto.

Exclusiva: Amaros puede crear alianzas con tiendas exclusivas que tengan un publico
objetivo alineado con sus consumidores, para lograr una mayor percepcion de valor.

Valor de la cadena de distribucion

Trayectoria y marca: La distribucion fisica debe aprovechar la trayectoria de las ferias y
tiendas para garantizar que los productos se ofrezcan en espacios que refuercen la
autenticidad de la marca Amaros.

Propuesta de valor del distribuidor: Los distribuidores deben estar alineados con la propuesta
de Amaros: productos artesanales inicos, con disefio exclusivo y funcionalidad, destacando
la historia y la mano de obra detras de cada pieza.

7.2.4. Promocion

Estrategias de ocasion

Introduccion en nuevos mercados: Amaros puede aprovechar ferias tematicas (como ferias
de disefio y artesanias) o festividades locales para lanzar colecciones especiales o ediciones
limitadas, incrementando el interés del publico. También podria aprovechar eventos
internacionales o mercados turisticos.

Promociones digitales: Ofrecer descuentos por temporadas o para eventos como el Black
Friday o el Dia de la Madre puede aumentar las ventas online.

Politica de descuentos y créditos

Descuentos: Para tiendas fisicas, se puede ofrecer promociones limitadas o programas de
fidelizacion para incentivar la repeticion de compras. En el canal digital, los descuentos por
primera compra o en fechas especiales pueden ayudar a captar mas clientes.

Créditos: Si bien los productos artesanales suelen tener un valor percibido elevado, podemos
ofrecer opciones de pago en cuotas sin interés en los canales online para facilitar la compra
de articulos mas caros, como las carteras de macramé.
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7.3. Estrategia de Comunicacion

7.3.1. Brief de Comunicacion

Marca Contexto
El mercado argentino tiene una tendencia creciente a

A% consumir productos artesanales, que brinden el beneficio
de exclusividad y originalidad. La competencia en este
sector es alta, hay muchos emprendimientos que ofrecen

AImaros productos similares. Ademas, existen disimiles ferias
— ARTE CON HILOS - artesanales con ofertas de productos de este perfil,

tiendas de regalos y pequefios negocios con presencia en
redes sociales y paginas web.

Descripcion breve de la empresa
Amaro's Arte con Hilos es un emprendimiento artesanal que surgi6 en el afio 2022 en
Buenos Aires, Argentina. Actualmente cuenta con dos trabajadoras.

Descripcion breve del producto

Amaros Arte con Hilos crea piezas originales, hechas a mano, utilizando las técnicas del
macramé, bordado y cesteria. Los principales productos que realiza son:

-Carteras y Mochilas

-Piezas decorativas (arbol de la vida y cuadros bordados)

-Cestas con hilos de papel

Objetivo

Aumentar el conocimiento de marca de Amaros y ganar awareness. Establecer una
identidad de marca atractiva y confiable para el publico objetivo. Incrementar la
visibilidad de Amaros en medios digitales. Garantizar su presencia en tiendas fisicas y
ferias locales, Aumentar el alcance en plataformas digitales (Instagram, Facebook y
pagina web).

Descripcion de Clientes potenciales

Mujeres adultas de 30 afios o mads, residentes en la Capital Federal, con ingresos medios-
altos. Estan familiarizadas con las técnicas del macramé, bordado y cesteria. Valoran los
productos hechos a mano por su alta calidad, funcionalidad y disefio unico. Han comprado
piezas artesanales 1 vez al afio o mas, principalmente en tiendas fisicas y ferias locales.

NSE Edad Género Personalidad/ Estilo de vida
Romina es apasionadas, detallistas, le
ABCI1C2 Mas de 30 aios | Femenino gusta estar actualizada, es alegre, relajada,

familiar y sociable. Disfruta de cada
momento y prefiere calidad antes de
cantidad.
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.Qué se desea comunicar sobre la JPor qué la gente deberia creerlo?
marca? Amaros es una marca comprometida,
Amaros crea piezas originales, sostenibles | respetuosa, garantiza alto nivel de calidad
hechas a mano, de alta calidad y estilo. y autenticidad en cada pieza. Es versatil,
Aportan valor por su funcionalidad y ofrece diversos productos para diferentes
atractivo. ocasiones de uso.

.Qué tono de voz? .Qué queremos que la gente piense o

El tono de Amaros es calido, amable y | sienta?

asertivo. Se comunica con un lenguaje claro | Que al elegir Amaros adquiere una pieza

y positivo, evocando emociones de | Unica, llena de detalles e historia. Que
confianza, aprecio por lo artesanal y respeto | puede ayudar a expresar su estilo personal.
al medio ambiente. Que contribuye con la tradicion de técnicas
milenarias y a su vez respeta el medio
ambiente.

(Cuales son sus expectativas de posicion y crecimiento de la empresa y del
producto?

Amaros quiere llegar a ser una marca de referencia para mujeres que valoran la artesania
auténtica y el disefio funcional.

Insigth de la marca . Cual es el plan de medios que se
Me gusta lucir prendas que me hagan sentir | utilizara?
unica. Se utilizaran medios digitales como

Instagram, Facebook y Pagina web.
Participacion en ferias locales, alianzas
con tiendas artesanales afines a los valores
de Amaros.

7.3.2. Objetivos de comunicacion

Incrementar el Reconocimiento de Marca: Posicionar a Amaros como una marca de
productos artesanales y funcionales en el mercado local, destacando su autenticidad, calidad
y disefio. Este objetivo busca mejorar la visibilidad de la marca entre las mujeres de 30 afios
0 mas, principalmente en la Ciudad Autdnoma de Buenos Aires.

Educar sobre el Valor del Trabajo Artesanal: Comunicar el valor de la técnica y la cantidad
de horas empleadas para elaborar cada pieza de Amaros. Resaltar la calidad de los materiales,
el impacto positivo en la economia local y la armonia con el medio ambiente. Esto ayudara
a que las consumidoras aprecien los precios y el esfuerzo involucrado en cada creacion.

Fomentar la Conexion Emocional con la Marca: Crear una conexiéon emocional con el
publico objetivo a través de la historia de la marca, las historias de los artesanos y la
versatilidad de los productos. El objetivo es hacer que las consumidoras perciban los
productos de Amaros como piezas que no solo decoran, sino que también aportan valor
funcional y emocional.
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Impulsar la Frecuencia de Compra: Aumentar la frecuencia de compra entre las
consumidoras, promoviendo el uso de los productos de Amaros en diferentes contextos y
resaltando su durabilidad y multifuncionalidad.

Promover la Participacion en Ferias y Puntos de Venta: Incentivar la visita a ferias y tiendas
donde Amaros tenga presencia fisica. Aprovechar el contacto directo con los productos para
generar interés en la compra y reforzar la presencia de la marca en el mercado artesanal local.

7.3.3. Ejes comunicacionales

Autenticidad y Artesania: Resaltar que cada producto de Amaros es 100% hecho a mano por
artesanos locales, utilizando técnicas tradicionales como el macramé, el bordado a mano y
la cesteria. Este eje subraya el trabajo detallado y el valor cultural detras de cada pieza,
educando al pablico sobre el impacto positivo que tiene apoyar una marca artesanal y local.

Funcionalidad y Versatilidad de los Productos: Comunicar la utilidad y versatilidad de los
productos, destacando cémo se adaptan a diferentes estilos de vida y decoracion. Este eje se
centra en mostrar como cada pieza es tanto decorativa como practica, enfatizando que los
productos de Amaros pueden embellecer y ser utiles a la misma vez.

Conexion con el Disefio y la Belleza Natural: Enfatizar los materiales naturales, los colores
organicos y los disefios cuidadosamente elaborados que caracterizan a los productos de
Amaros. Este eje busca conectar con el interés del publico en la decoracion de interiores,
creando un puente entre el disefio artesanal y la estética contemporanea.

Sostenibilidad y Consumo Responsable: Incorporar mensajes que promuevan el consumo
consciente y responsable, destacando que Amaros utiliza materiales naturales y se alinea con
un modelo de produccion local que respeta el entorno. Este eje busca atraer a consumidoras
preocupadas por el impacto ambiental y social de sus compras.

Experiencia de Compra Cercana y Humana: Resaltar la experiencia personalizada que
Amaros ofrece en ferias y puntos de venta fisicos, donde las consumidoras pueden conocer
y tocar los productos, asi como conversar con el equipo de Amaros. Este eje se enfoca en la
cercania y en el trato personal que distingue a la marca.

7.3.4. Estrategia de Contenido

Amaros, como marca de productos artesanales, debe comunicar la autenticidad,
funcionalidad y disefio de sus piezas, resaltando su conexion con lo hecho a mano y su valor
tanto decorativo como practico. Destacard la exclusividad, la calidad artesanal y la
conciencia ecologica.

Tipo de Mensaje y Sistema de Valores Asociados

Mensaje principal: "Funcionalidad y disefio hecho a mano, para tu hogar y estilo tnico."
Sistema de valores asociados:

Autenticidad y exclusividad: Cada pieza de Amaros es unica, hecha a mano por artesanas
locales.
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Sostenibilidad: La marca se preocupa por el impacto ambiental, utilizando materiales
sostenibles y procesos tradicionales.

Conexion emocional: Las piezas no solo son decorativas, sino que traen historia y cultura a
cada hogar.

Conceptos para aplicar en la Comunicacion:

Tradicién con modernidad: Destacar como las técnicas artesanales tradicionales se adaptan
a las necesidades modernas de disefio y funcionalidad.

Pieza tnica para una persona unica: Enfocar que cada creacion es unica, lo que la hace
especial para mujeres que buscan diferenciarse.

Historia en cada pieza: Mostrar que detras de cada producto hay una historia de manos que
lo hicieron, conectando con el valor emocional.

Niveles de Frecuencia e Intensidad de la Actividad Comunicacional

Frecuencia: Promociones en redes sociales (Instagram y Facebook) de 4 a 5 veces por
semana, especialmente los fines de semana para maximizar la visibilidad en ferias o eventos.
Ademas, se lanzara una campafia estacional para las fiestas y eventos clave como el Dia de
la Madre o Navidad.

Intensidad: Moderada. Incluira imagenes de alta calidad de los productos, videos cortos
sobre el proceso de elaboracion y testimonios de clientes satisfechas. Las campafas en redes
sociales se apoyaran con sorteos o colaboraciones con influencers del ambito de la
decoracion y sostenibilidad.

Medios y Plan de Medios
Medios online:
Instagram y Facebook: Se utilizaran estas plataformas para promover las historias detras de
cada producto y para conectar con el piblico objetivo mediante publicaciones, reels y stories.
Influencer relacionados con el arte y la decoracion:
-(@agusgallook (Agus Gallo, enfocada en estética y creatividad, tiene 1.6M de seguidores)
-(@yas.casabonita (Yasmin Marchetti, contenido alineado con la decoracion artesanal,
tiene 624K seguidores)
Usar hashtags como #hechoamano, #disefiounico, #decorar.
Péagina web y tienda online: Crear un blog dentro del sitio web de Amaros con contenido
sobre las técnicas artesanales, y los valores de la marca.

Medios offline:

Ferias y eventos locales: Participar en ferias de disefio y productos artesanales en Buenos
Aires, donde Amaros pueda tener un stand. Entregar tarjetas con descuentos o invitaciones
para seguir a la marca en redes sociales.

Colaboraciones con tiendas fisicas: Implementar promociones exclusivas en puntos de venta
asociados, como descuentos por tiempo limitado o promociones conjuntas.
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Estructura del Plan de Medios

Lanzamiento de campaiia inicial:

Campana de expectativa: Lanzar imagenes teaser de nuevos productos mostrando detalles
de los materiales o texturas, con un mensaje que invite a descubrir una nueva coleccion o
pieza artesanal proximamente en ferias o tiendas locales. Esto ayudaria a mantener la
expectacion de las consumidoras interesadas en la marca. También se puede hacer
colaboraciones en redes sociales, con sorteos o encuestas interactivas (primera semana).
Promocioén activa durante las principales temporadas de compra (fines de afo, dia de la
madre, etc.).

Publicaciones semanales:
Redes sociales: 3 publicaciones fijas a la semana (lunes, miércoles, viernes) + 2 stories con
el detras de cdmaras y novedades.

Colaboraciones con influencers: Colaborar con influencers de disefio, decoracion y
sostenibilidad como @yas.casabonita y @agusgallook para expandir el alcance en redes.
Tendria un costo aproximado de 20 mil pesos por publicacion.

Ferias y eventos fisicos: Participacion en ferias de disefo locales (1-2 veces al mes).

Métodos y Técnicas para Medir la Eficacia de la Comunicacion

Métricas digitales:

Redes sociales: Medir el crecimiento de seguidores, tasas de interacciéon (me gusta,
comentarios, compartidos), numero de visualizaciones en videos e historias.

Péagina web: Medir trafico web, tasa de conversion de visitas a ventas, y el tiempo promedio
que los visitantes pasan en la web.

Impacto en ventas: Aumentar las ventas online en un 15% durante las campafias
promocionales, y lograr una tasa de repeticion de compra del 10%.

Encuestas de satisfaccion poscompra: Realizar encuestas a las clientas que compran en ferias
o en tiendas fisicas para medir su satisfaccion y obtener feedback sobre la experiencia de
compra.

Impacto Esperado sobre los Resultados

Corto plazo (3 meses): Aumentar la visibilidad de la marca, generar mas trafico web, e
incrementar las ventas tanto online como en ferias locales.

Mediano plazo (6 meses): Posicionar a Amaros como una marca artesanal lider en el
mercado local, con una base de clientes fidelizados que repiten compra.

Largo plazo (1 afo): Expandir la marca a nivel nacional con mas presencia en tiendas fisicas
fuera de Buenos Aires y consolidar las ventas online.

Este plan permitira a Amaros conectar emocionalmente con su publico objetivo, aumentar
la visibilidad y consolidar su presencia en el mercado local.

7.3.5. Contenido Héroe

Para generar alto impacto, despertar el interés de un publico mas amplio y reflejar la esencia
de Amaros. Se organizara campaias grandes de forma trimestral.
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Lanzamiento de Colecciones Especiales: Amaros podrda mostrar sus disefios mas
innovadores, contando su historia y destacando su inspiracion. Este contenido se presentara
en formato video y fotos de alta calidad, a través de publicaciones de redes sociales
(Instagram y Facebook) y pagina web.

Campanas en Fechas Claves: Se creara contenido tematico para fechas como el Dia de la
Madre, Navidad y Aniversarios de la marca. Por ejemplo, un video de "El regalo perfecto
para mama" que resalte la funcionalidad y el toque artesanal de cada pieza.

Historias de Artesanos: Contar la historia de los artesanos detras de los productos de Amaros,
compartiendo detalles sobre el proceso de creacion y el valor del trabajo artesanal. Esto
genera conexion emocional y eleva el valor de la marca.

7.3.6. Contenido Higiénico

Este tipo de contenido se va a orientar a dar visibilidad constante a Amaros y a captar la
atencion de posibles nuevos clientes que buscan activamente productos similares a los de
Amaros. Se haran publicaciones informativas mensuales o semanales de promociones de
productos y anuncios de presentacion en ferias locales.

Publicaciones en Redes Sociales sobre Productos y Beneficios: Posts y carruseles en
Instagram que muestren productos especificos, destacando sus materiales, el disefio y las
razones por las cuales son tnicos.

Anuncios en Google o Redes Sociales: Anuncios pagados que generen trafico a la pagina
web de Amaros. Estos anuncios tendran textos enfocados en palabras clave como
"decoracion artesanal" o "regalos hechos a mano".

7.3.7. Contenido Ayuda

En este tipo de contenido se resolveran preguntas frecuentes, se mostrara como usar y cuidar
los productos de Amaros. Esto para fidelizar a las consumidoras actuales y resolver posibles
barreras de compra. Tendré una frecuencia semanal.

Guias de Cuidado y Mantenimiento de Productos: Se crearan videos cortos sobre cémo
limpiar, mantener o reparar productos de Amaros para que se mantengan en buen estado.
Seran publicados en las redes sociales y pagina web.

Tutoriales y Tips de Decoracion: Se estaran publicando consejos practicos sobre cOmo
decorar diferentes espacios con los productos de Amaros. Esto puede incluir ideas para
combinar piezas de Amaros en el hogar o como adaptarlas a estilos decorativos como
bohemio, minimalista 0 moderno.
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Respuestas a Preguntas Frecuentes: Crear contenido que aborde las dudas mas comunes,
como tiempos de envio, politica de devoluciones o cémo elegir el producto adecuado para
ciertas ocasiones.

8. Modo de accion (plan tactico)

8.1. Tactica de Contacto: Customer Journey Map

El Customer Journey Map (CJM) identifica cinco etapas claves en el recorrido del cliente:
conciencia, consideracion, compra, retencion y recomendacion. Para las cuales, se definen
objetivos, acciones, canales y métricas para optimizar la experiencia y fortalecer la relacion
con la marca Amaros.

1. Conciencia

Objetivo: Aumentar el reconocimiento de Amaros y dar a conocer su propuesta de valor
centrada en el disefo artesanal.

Acciones:

- Desarrollar campanas en redes sociales destacando la autenticidad y los procesos
detras de cada producto.

- Colaborar con influencers relevantes para el publico objetivo (mujeres mayores de
30 anos).

- Ejecutar estrategias de publicidad paga en plataformas como Instagram y Facebook
para maximizar el alcance.

- Participar en ferias locales para promover una experiencia directa con los productos.
Canales: Instagram, Facebook, blog en el sitio web, y ferias artesanales.

KPIs:

- Adquisicion de nuevos clientes: Ganar 30 nuevos clientes en el primer mes.

- Incremento en el alcance de redes sociales: Ganar 1000 seguidores en Instagram y
en Facebook en los primeros 3 meses.

- Aumento del trafico web: Aumentar el trafico web en un 5% mensual.

- Visibilidad en ferias: Participar 2 veces por semana en ferias locales.

2. Consideracion

Objetivo: Generar interés y conexion emocional con el publico objetivo, motivando la
evaluacion de los productos Amaros.

Acciones:

- Publicar historias en redes sociales que resalten las técnicas y procesos artesanales.
- Crear contenido multimedia (reels y videos) para mostrar los valores y
funcionalidades de los productos.

- Participar en ferias locales para establecer una conexion cercana con el cliente.
Canales: Instagram, Facebook, ferias locales y la seccion de historias en el blog del sitio
web.

KPIs:
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- Engagement en redes sociales (Cantidad de me gusta, comentarios y compartidos con
respecto al total de seguidores): Aumentar en un 10% el engagement en los primeros 3
meses.

- Tiempo promedio de navegacion en el sitio web: Se espera que el tiempo promedio
de navegacion sea de 4 min, se mediré trimestralmente.

- Leads generados: Ganar 150 leads en 6 meses

3. Compra

Objetivo: Facilitar la decision de compra y garantizar una experiencia positiva.

Acciones:

- Mostrar usos practicos de los productos en decoracién o funcionalidad mediante
imagenes y videos.

- Implementar promociones exclusivas en ferias y ofertas limitadas online.

- Optimizar el proceso de compra con opciones como cuotas y envios a domicilio.
Canales:

Tiendas fisicas y ferias locales y Ecommerce (Mercado Libre)

KPIs:

- Tasa de conversion en redes sociales y puntos fisicos: Aumentar en un 5% mensual.
- Ventas concretadas en canales digitales y fisicos: Vender 90 productos al mes.

4. Retencion

Objetivo: Fomentar la lealtad y mantener activas a las clientas actuales.

Acciones:

- Implementar un programa de fidelizacion que premie la recompra con descuentos o
beneficios.

- Realizar encuestas poscompra para evaluar la satisfaccion.

Canales: Email marketing, redes sociales y blog del sitio web con contenido adicional.
KPIs:

- Incremento en la tasa de recompra: Se espera un 20% de tasa de recompra, se mide
trimestral.

- Puntuacion NPS (Net Promoter Score): Obtener 10 puntos en las encuestas de
poscompra realizadas se medira semestral.

5. Recomendacion

Objetivo: Convertir a las clientas en embajadoras de la marca y aumentar el alcance de
forma organica.

Acciones:

- Incentivar a las clientas a usar hashtags como #AmarosEnCasa al compartir
contenido relacionado con los productos.

- Crear un programa de referidos con beneficios exclusivos (por ejemplo, un pequeio
regalo por cada cliente referido).

Canales: Redes sociales (interacciones y contenido generado por las usuarias).
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KPIs:

- Cantidad de resenas y menciones positivas en redes sociales: Llegar a 100 resefias al
mes.

- Tasa de referidos: Lograr que el 10% de nuevos clientes lleguen gracias a
recomendaciones de otros clientes. Se medira mensualmente.

- Nivel de retencion de clientas: Se espera un 20% de retencion, se mide trimestral.

8.2. Cronograma Detallado

2025
E[FM[a[M[s][5]a]s [o]x]D

Preparativos Medios online

Crear pagina Web

Crear cuenta de Facebook

Crear cuenta de Whats App Business

Apertura tienda de Mercado Libre

Campaiia en Redes Sociales

Publicidad en Instagram Ads

Publicidad en Facebook Ads

Campaiia para estimular el trafico y ventas online
Web site

Tienda Mercado Libre

WhatsApp Bussines

Campaiia de influencers en Redes Sociales
Contenido de Influencers ‘ | | | | | | ‘ | | | |
Participacion en Ferias y Tiendas Fisicas

Feria artesanal de Recoleta sabados y domingos

Feria especial por dia de los Enamorados. Madre y Navidad
Consignacion de productos en tiendas locales

Fuente: Elaboracion propia

9. Presupuesto

9.1. Presupuesto de Marketing

Se desarroll6 el Presupuesto del Plan de Marketing expresado en pesos argentinos para el
afio 2025 con el cronograma anual para el plan tactico definido.

Presupuesto de Marketing 2025

Acciones ‘Ene |Feb ‘Mar Abr May  |Jun ‘Jul |Ago Sep |0ct |Nuv |Dic ‘Total
Medios online

Publicidad Tnstagram Ads 10.000] 10.000] 10.000] 10.000] 10.000] 10.000] 10.000] 10.000] 10.000] 10.000] 10.000] 10.000] 120.000
Publicidad Facebook Ads 10.000 10.000] 10.000] 10.000] 10.000] 10.000] 10.000] 10.000] 10.000] 10.000] 10.000] 10.000] 120.000
Crear v mantener Pédgina Web | 15.010_4.090] 4090 4000] 4.090] 4090 4.000] 4.000] 4.000] 4000 4.000 4.090] 60.000
Tienda Mercado Libre 4900] 4100] 4100 a100] 4100] 4100 4100 4100 4100 4100] 4100 2100 50000
WhatsApp Bussines 25000 2500 2500 2500 25000 2500] 2500 2.500] 25000 2.500[ 2.500 2500 30.000
Medios offline

Ferias v tiendas locales 30.000] 30.000 30.000] 30.000] 30.000] 30.000] 30.000] 30.000] 30.000] 30.000] 30.000] 30.000] 360.000
Total 740000
Ingresos esperados 2025 2.650.000

ROMI 258,

Fuente: Elaboracion propia
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El indicador ROMI (Retorno de la Inversion en Marketing) fue del 258%, superior al 100%
lo que indica que la implementacion del plan tiene un resultado positivo. Por cada peso
invertido se ingresa 2,58 pesos.

9.2. Herramientas de Seguimiento y control

Objetivos Indicadores Meta Actual Optimo Tolerable Deficiente  Método Periodicidad Responsables
Adquisicién de nuevos clientes.
Ratio de clientes nuevos respecto Volumen de
al total 30 0 20 20 10 ventas Mensual
Dar a conocer la N -
marca Amaros Nimero de seguidores en
¥ Instagram 1000 143 1000 800 500 |RRSS Trimestral | Ventas/Marketing
ganar awareness de " .
Niamero de seguidores en
farea Facebook 1000 0 1000 | 800 500 |RRSS Trimestral
Google
Aumento de trafico Web 59, 0 5%, 39, 59, Analytics Mensual
L Engagement en redes sociales 10% 0 10% % 5% RRSS Trimestral
Generar interés y . . i
. . Tiempo promedio de navegacion Google
conexién emocional .. . . .
i en el sitio web 4 min 0 4 min 2 min 1min  |Analvtics Trimestral | Ventas/Marketing
con el pablico
objetivo Leads ado RRSS/Goog]
, eads generados 150 0 150 100 50 |e Analytics |Semestral
Facilitar la decision Tasa de conversion en redes RRSS/Conta
i i 5% 0 5% 3% 1%
de compra v sociales v puntos fisicos o o o o ctos Mensual Ventas/Marketing
garantizar una Ventas concretadas en canales Volumen de
experiencia positiva digitales v fisicos 90 0 90 70 30 ventas Mensual
Incremento en la tasa de Volumen de
Fomentar la lejaltad ¥ recompra 20% 0 20% 10% 5% ventas Trimestral .
mantener activas a . Ventas/Marketing
las clientas actuales Puntuacién NPS (Net Promoter Encuesta
Score). 10 0 10 6 3 INPS Semestral
Convertir a lag Cantidad de resefias y menciones
clientas en positivas en redes sociales 100 50 100 70 40 RRSS Mensual
embajadoras de la Tasa de referidos 10% 0 10% % 5% RRSS Mensual )
Ventas/Marketing|
marca y aumentar el . ., .
Nivel de retencitn de clientas
alcance de forma Volumen de
orgdnica. (recompras). 20% 0 0% 10% 5%  |ventas Trimestral

Fuente: Elaboracion propia
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9.3. Profit & Loss
Se detalla el P&L expresado en pesos argentinos para el afo 2025.
P&L General Anual 2025
Ingresos 19.471.800.0
Costos Varniables 3.894.360.0
Utilidad Bruta 15.577.440.0
Costos Fijos 190.425.0
Gastos de Marketing 740.000,0
Utilidad Operativa 14.647.015,0
Impuestos 697.776.0
Utilidad Neta 13.949.239.0
Margen Bruto 80.0%
Margen Operativo 75.2%
Margen Neto 71.6%
ROI1 189.1%

Fuente: Elaboracién propia

9.4. Evaluacion

Se realiza una evaluacion detallada del negocio Amaros, basada en los resultados obtenidos
de indicadores clave de rendimiento.

El Retorno sobre la inversion en Marketing (ROMI) de Amaros es del 258%, lo que implica
que, por cada peso invertido en marketing, la empresa genera 2,58 pesos adicionales en
ingresos. Este rendimiento indica que las estrategias de marketing implementadas estan
altamente optimizadas y son efectivas en la generacion de ingresos adicionales.

El margen bruto del 80% indica que Amaros retiene el 80% de sus ingresos después de cubrir
los costos variables de produccion. Por lo cual cuenta con una estructura de costos eficiente
y una oferta de productos con un alto valor percibido en el mercado.

El margen operativo del 75,2% demuestra que, tras cubrir tanto los costos variables como
los costos fijos y gastos operativos, Amaros mantiene una significativa proporcion de sus
ingresos como ganancia operativa. Esto es indicativo de una gestion operativa eficaz y un
control riguroso de los gastos.

Con un margen neto del 71,6%, Amaros muestra una alta eficiencia en la conversion de
ingresos en ganancias netas, incluso después de impuestos. Este resultado sugiere una
estructura fiscal favorable y una gestion efectiva de los costos no operativos.

El Retorno sobre la inversion (ROI) de Amaros es del 189,1%, lo que significa que, por cada
peso invertido, la empresa genera 1,89 pesos adicionales en ganancias netas. Este ROI indica
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que Amaros esta maximizando la rentabilidad de sus inversiones y utilizando sus recursos
de manera eficiente.

10. Consideraciones Finales
10.1. Resumen breve

El presente plan de marketing ha sido disefiado para acompafiar el lanzamiento y
posicionamiento de Amaros como una nueva marca en el mercado artesanal de Buenos Aires
para el afio 2025, enfocada en productos hechos a mano, con disefio unico y funcionalidad.

El plan combina acciones estratégicas en medios online, como redes sociales y pagina web,
con la presencia activa en ferias locales, aprovechando el interés de las consumidoras por
productos hechos a mano y personalizados. Los resultados economicos y financieros reflejan
un retorno sobre la inversion (ROI) del 189,1%, que evidencia no solo la viabilidad
econdmica del proyecto, sino también su capacidad para impactar positivamente en el
mercado.

10.2. Defensa breve de la solucion

Este plan de marketing permiti6é crear una estrategia integral para que Amaro's Arte con
Hilos se convierta en un negocio sostenible y competitivo. A través de un enfoque claro en
la diferenciacion, se define a Amaro's como una marca premium que destaca por sus
productos 100% hechos a mano, de alta calidad y personalizados. La creacién de piezas
unicas, centrado en la funcionalidad, el disefio innovador y la conexién con un estilo de vida
sostenible, contribuye a que la marca se distinga en un mercado artesanal altamente
competitivo.

Ademas, el plan aborda el desafio econdémico mediante una segmentacion precisa y precios
ajustados al valor percibido de los productos. Se prioriza la presencia en puntos fisicos
estratégicos, como ferias y tiendas locales, mientras se refuerza la comunicacion digital para
expandir el alcance de la marca. Esta combinacion asegura que Amaro's se acerque a su
publico objetivo con una propuesta atractiva y coherente, superando las limitaciones del
entorno econdomico y posicionandose como una opcion relevante y de calidad en el mercado
artesanal argentino.
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