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1. Contextualizacion del Problema

Los efectos negativos de la desconfianza adquieren una importancia crucial en las
actividades de venta que se llevan a cabo a través de internet, donde los mayores riesgos
asociados al proceso de compra mediante este canal, convierten la confianza del consumidor
en un aspecto clave, esto se debe a que algunas de las caracteristicas especificas de las
transacciones en internet no son instantaneas, como separacion temporal entre el pago y la
entrega del producto, el entorno es virtual, sin posibilidad de experimentar fisicamente el
producto, obligan al consumidor a tener que confiar en que lo que afirma el vendedor online
sobre sus productos si es cierto o no, y que cumplira con todos sus compromisos. (Pascual del

Riquelme et al. 2011).

Sin embargo, en cuanto a los productos mas adquiridos de manera online, en el tercer
puesto se encuentran los equipamientos para el hogar con un 41%, seguido de alimentos 70%
y moda 54% respectivamente. (Ipsos, 2020), con esto podemos observar que en cuanto a la
compra de equipamientos y muebles para el hogar tiene una cantidad considerable de

importancia en las compras. (Esta informacion se puede ver en el Anexo 1)

Statista (2019) nos comenta que “el 20% de los compradores de la categoria de hogar
han comprado en plataformas de e-commerce: electrodomésticos (10%), articulos de

decoracion (7%) y mobiliario (3%)”.

En una simulacion de compra de muebles que se hizo en Linio, el 44% son para la

habitacion, 42% para la sala y 14% para el estudio, comedor y cocina. (Pert Retail, 2019)

Segtin un articulo de ONiAD (2019), empresa que estd conformada por profesionales

expertos en ingenieria, marketing, ventas, comunicacion, disefio y finanzas, redacta que la
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decision de compra en el sector del mueble y decoracion viene determinada principalmente por

dos factores: la capacidad econdmica que manejemos y nuestro gusto.

Capece (2019) comento que:

La industria del ecommerce en Pert ha experimentado un rapido crecimiento en estos
ultimos cuatro afios, generando todo un ecosistema de negocios y nuevas
oportunidades (...) El ecommerce en Pert en el 2019 registrd un crecimiento del 30%,
una de las tasas mas altas de la region. No obstante, todavia ocupamos el sexto lugar
en Latinoamérica en cuanto al volumen del ecommerce.

Para Helmut Caceda, Presidente de la Camara Peruana de Comercio Electronico
(CAPECE), el ecommerce ya superd los US $4,000 millones al cierre del 2019, un

30% mas que el afo pasado.

Sin embargo, en Pert, alrededor del 63% de las pequefias empresas no tienen presencia
en la red, lo que representa una brecha digital importante para el crecimiento del comercio

(Organismo Supervisor de Inversion Privada en Telecomunicaciones (Osiptel, 2013).

Ademas, la falta de nuevas tecnologias en la comercializacion afecta la formacion de
nuevas empresas, ya que, como explica el presidente de la Camara Peruana de Comercio
Electrénico, el 80% de las nuevas empresas que se crean en el Pert quiebran antes de los dos
afios, asi como aquellas que no vuelven a salir al mercado porque los programas de desarrollo
econdémico que siguen se basan en metodologias previas a la globalizacion o Internet (Caceda,

2013).

En el Peru existe una comercializacion centralizada, en el cual Lima, presenta una gran

diversidad de empresas dedicadas a la venta de muebles y accesorios. Se encuentran distintos
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grupos de empresas productoras o importadoras de productos de muebles y accesorios, en el
primer grupo estan los que comercializan en sus propios puntos de ventas, en el segundo grupo
esta el sector que actian como intermediarios y se presentan como proveedores exclusivos de
marcas importadoras, en el tercer grupo estan los comercializadores minoristas que atienden
en sus propios establecimientos, ellos llegan a un ptiblico general, y para terminar esté el cuarto
grupo, el cual es mas especializado ya que ahi el cliente hace sus requerimientos para la

realizacion de algun mueble o accesorio de decoracion. (Fajardo, 2015)

La compra online, en términos generales tiene un impacto negativo ya que no se logra
satisfacer todas las necesidades de los consumidores, y falta de buen manejo de las paginas
web, al mes de Julio, Indecopi viene recibiendo 15,637 reclamos y quejas relacionadas al
comercio electronico a nivel nacional, siendo las quejas mas frecuentes, temas relacionados a
la entrega de los productos, la calidad de los productos y problemas con reembolsos o pagos.

(Ipsos, 2020)

2. Justificacion

Barrientos ejecut6 una encuesta que se realizo en una tienda de productos de mobiliarios
y accesorios de decoracion reconocido con el nombre de Sodimac de ATE donde se evaluo la
relacion de calidad de servicio y satisfaccion del cliente teniendo 3 niveles de medida, baja,
regular y alta, los resultados arrojaron que la investigacion que se realizo tenia una correlacion

baja. (Barrientos, 2018).

Los testimonios de alrededor de 300 personas en la pagina de Sodimac Homecenter
Peru (2020), se comenta mucho sobre la irresponsabilidad de la empresa en la experiencia de

compra online, atencion al cliente y entrega del producto en la fecha supuestamente indicada.
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Aquellas personas suelen llevar mas de un mes exigiendo una pronta solucion y devolucion de
su dinero invertido. Por otro lado, esté la gente que recibid el producto defectuoso o incompleto

y no respetando los protocolos de seguridad.

Ipsos (2018) nos muestra el orden de prioridad con mayor asistencia en tiendas donde
se observa que con respecto al mejoramiento del hogar: Maestro, Sodimac y Promart se

encuentran en el 4to, 5to y 10mo lugar en ese orden respectivamente.

En cuanto a lealtad hacia tiendas Ipsos (2018) nos indica que prevalece los mondégamos,

con respecto a tiendas para mejoramiento del hogar, este tiene un porcentaje de 84%.

Asistencia a tiendas Leyenda:

Las grandes superficies son las mas visitadas (%)

Il Supermercados e hipermercados

38 37 38 I Tiendas por departamentos

BN Tiendas de mejoramiento del hogar
I Tiendas de conveniencia o minimarkets

Plaza Saga Toltus MaestroSodimac Metro  Ripley Tambo+ Dechsle Promart Paris Listo Memarket Estlos Otros
‘Vea Falabella

Lima (%):
45 48 38 34 a2 43 a7 49 13 10 6 8 5 1 14

FUENTE: Ipsos Peru

Figura 1. Ipsos 2018. Asistencia de tiendas.

Fuente:Ipsos. Elaborado por: Ipsos Perti
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Lealtad haciatiendas ...

Prevalecen los mondgamos asisten a 1 ienda del formato

asisten a mas de
1tienda del mismo formato

| H Mondgamaos BPoligamos

Tiendas de conveniencia 91% 9%

Tiendas de mejoramiento

del hogar
Tiendas por departamentos 75% 25%
Supermercados 73% 2T

FUENTE: ipsos Peru

Figura 2. Ipsos 2018. Lealtad hacia tiendas.

Fuente: Ipsos. Elaborado por: Ipsos Peru

En base a esta informacion, podemos afirmar que la gran mayoria de personas prioriza
el ser fiel a unas marcas de tiendas ya sea por el motivo de confianza, cercania o calidad. Donde

como consecuencia no adquieren mas variedad de mobiliario o variedad de precios.
Sobre el Marketplace se afirma que:

“Solemos comprar los productos en la web del fabricante o en la de la tienda, pero
ahora podemos hacerlo también a través del Marketplace, una plataforma que permite ponerse
en contacto a compradores y vendedores para realizar operaciones de compra-venta. Son el
lugar mas utilizado por algunos internautas para comprar en la Red electrodomésticos o
accesorios para moviles. Sin embargo, en lo que se refiere a hogar y deportes, la web de la

tienda sigue siendo el punto de venta de referencia”. (Regueiro, 2018, pag. 21)
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3. Reto de innovacion

Parte de nuestro proceso de investigacion se utilizd diferentes herramientas del
Toulouse Thinking, iniciando con Mapa de actores, donde se analiz6 a los actores centrales
que son los clientes , que buscan renovar su hogar con algin mueble nuevo y también las
marcas de mobiliario, en relacion al problema directo se encuentran los disefiadores,
proveedores de muebles, arquitectos y de manera indirecta se encuentran el ministerio de
economia y el estado, identificando esto obtenemos ideas mas claras a quienes nos vamos a
dirigir en orden de necesidades. Luego realizamos 6 encuestas, 2 tipos de observaciones y dos
talleres generativos donde en el proceso de la realizacion de encuestas y entrevistas a distintas
personas se encontrd que hay personas que tienen miedo de realizar compras online porque les
resulta dificil el proceso de compra o han tenido alguna mala experiencia. También se encontrd
a otro grupo de personas (25 — 35 anos de edad) que no solo buscan la calidad del producto,
sino que también ven muy importante los precios, tiempo de entrega y temas de reembolso.
Gran parte de encuestados respondieron que deseaban encontrar una pagina ordenada,
informacion mas completa y clara, el mobiliario deberia tener medidas reales y faciles de

entender para tener una mejor experiencia.

- Diagrama de toda la informacion obtenida

Mediante este diagrama ordenamos de forma dinamica la informacion obtenida de las
encuestas, creando asi distintos grupos de informacidén resaltantes. Asimismo, esta
diagramacion nos permite entrelazar informacion e intereses similares proporcionados por el
publico encuestado. Esta diagramacion nos permite una lectura de la informacién de facil

entendimiento y visualmente atractiva.
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Se agrup6 por colores diversas caracteristicas que identifican cada grupo de arquetipo,
esto nos permite identificar preferencias para compra de mobiliario, conocimiento de marcas,

disposicion para compras canal online o de forma presencial para compras en tienda.

4. Sustento Teodrico

4.1 Estudios previos
Uno de los métodos de comercializacion de estos productos es por plataforma, pero a
veces no es suficiente mostrar el producto en una imagen 2D, pues estas no cumplen una
visualizacion completa de un producto, creando una limitacion a muchos consumidores
convirtiéndose en una experiencia agotadora, llevdndolos a imaginarse como seria el producto
en fisico, en muchos de estos casos se llega a cometer muchos errores porque los resultados no
llegan a encajar en las expectativas esperadas del consumidor, ya sean por sus medidas o color.

(Moreira, 2020)

En cuanto a la innovacion digital, en el proyecto de Aplicacion de realidad aumentada
orientada a la publicidad de alto impacto en la empresa Vecova Cia. LTDA tuvieron como
involucramiento de tecnologia de proyecciéon dentro de la presentacion de proyectos
inmobiliarios ocasiona una mayor atraccion de intereses por parte del consumidor promedio.
La utilizacion de medios plasticos innovadores, asi como la participaciéon de texturas de
diferente consistencia permite obtener una mayor variedad de combinaciones previas de
presentacion. Recomienda que la tutorizacion de iméagenes debe ser referencial a la relacion
de aspecto que se encuentra predeterminado en el proyector utilizado, por cuanto el uso de una
definicion amplia con una salida VGA representa una pérdida de definicion final. (Lopez,

2014)




TOULOU
LAUSE

TRE Centro de Investigacion Académica

C

4.2 Marco teorico

4.2.1. Innovacion Digital
Tras un trabajo de investigacion, Vegas (2017) nos indica que es necesario que la
empresa invierta en mejoras de sus plataformas digitales, por ello recomienda las siguientes

estrategias para una mejor implementacion virtual.

- Animaciones en movimiento: Estas son ideales para llamar la atencion y sobretodo
exhibir el producto en animacién 360° genera que el usuario se sienta mas a gusto

(un acercamiento mas real) y aumente la probabilidad de compra. (Vegas, 2017).

- Interactividad: Los contenidos audiovisuales logran tener una mayor acogida,
sobretodo, en el publico de los millennials que aprecian este tipo de contenidos.
Cuando el sitio web se queda unos segundos cargando, el usuario desconoce cuanto
tiempo tardard o si esta procesando su compra de manera satisfactoria. La inclusion
de estas animaciones mejoraria la experiencia del usuario y contribuiria a la

amabilidad, atractivo y apariencia de la pagina. (Vegas, 2017).

4.2.2 Comercio electronico
El término comercio electronico se define como el intercambio comercial que ocurre a
través de Internet. Las transacciones comerciales implican el intercambio de dinero entre una
organizacion o una persona natural y el retorno de un producto y/o servicio. Sin embargo, este
proceso de adaptacién o de cambio no es sencillo, ya que es necesario un cambio de los
lineamientos estratégicos, asi como la optimizacion de los procesos internos para garantizar un

servicio de venta online 4gil y seguro. (Grijalva Ramos & Rupay Castro, 2019)

10
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4.2.3 Experiencia del consumidor digital
Los consumidores en su mayoria no manejan el concepto de marca ya que los productos
son relativamente parecidos, lo que manda la diferencia son los locales de comercializacion, a
su vez desconocen la procedencia del producto que adquieren, lo que les importa es que el

producto cumpla con sus expectativas. (Fajardo, 2015)

4.2.4 Insights
“Los insights del consumidor son verdades ocultas que permiten entender la relacion
emocional y simbolica entre un consumidor y un producto o servicio. Un insight es una
revelacion o descubrimiento sobre las formas de pensar, sentir o actuar del consumidor que
permiten desarrollar estrategias de comunicacion branding e innovacion, un insights tiene la

capacidad de conectar una marca de una forma mas alla de lo comin.” (Gémez, 2019).

5. Beneficiarios

Nuestro Arquetipo lo denominamos “Desconfiado Digital”, Fernando Ramirez, 35
afos, es abogado, casado y tiene dos hijos pequeinos. Respecto al lado social podemos comentar
que Fernando, es una persona que disfruta compartir el tiempo libre con su familia luego de
sus demandantes obligaciones laborales; este tiempo libre lo dedica a salir con su familia a
lugares de esparcimiento, visitando familiares o en la comodidad de su hogar. Su interaccion
con redes sociales se da basicamente en Facebook, Whatsapp, LinkedIn, Instagram y Zoom,
esto para mantener contacto con sus amistades y familiares mas no para realizar publicaciones

diarias.

En algunas oportunidades le ha tocado visitar tiendas de mobiliario como: Homecenter,

Sodimac, Oechsle, cada 6 a 8 meses para renovar su dormitorio o sala, le agrada apreciar y ver

11
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la calidad de los productos que comprard. En tiempo donde la pandemia afecté a todos,
Fernando tuvo que pasar de ir a tiendas a realizar compras por internet, donde tiene mucha
desconfianza por comentarios y malas experiencias pasadas, lo que suele encontrar cada vez
que visita paginas de muebles o deco son productos sin stock, publicidad engafiosa, falta de
especificaciones, poca variedad de articulos de disefio y quejas por la demora de entrega. Pese
a la coyuntura nacional, él prefiere realizar compras presenciales ya que, siente mayor

confianza al visualizar el producto.

A Fernando le gustaria evitar visitar tiendas fisicas, ese tiempo lo pasaria con su familia
y evitaria exponerse al contagio. El espera encontrar un canal digital que ofrezca el mismo tipo
de servicio que en forma presencial, con una asesoria directa y amigable brindandole mayor

informacion de los productos y un proceso de despacho rapido y seguro.

Los otros beneficiarios serian los arquitectos y disefiadores, conocedores de mobiliarios
y accesorios de decoracion, dado que ellos desean encontrar gran variedad de productos y
modelos para sus futuros proyectos, dar la mejor calidad a sus clientes, por ende en nuestra
pagina web podra encontrar lo mejor de los productos sino que también podran generar
confianza en sus compras y también a sus clientes, donde le ayudaré a producir mas ganancias
asi como también tener un perfil de disenador en la pagina y obtener descuentos de los

proveedores.

El nivel socioecondémico que vamos a intervenir es el nivel A, B y C, donde a nivel de
Lima Metropolitana el nivel A tiene un 4%, B un 22% y C un 45% de la poblacion, en cuanto

a las edades de 26-30 afos en el nivel A tiene 6.7%, B 7.5% y C 7.3%, de 31-35 afios el nivel

12
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A tiene 7.2 %, B 6.5 % y C 6.6 % y finalmente entre las edades 36-45 afios, en el nivel A 15.1

% tiene, B 13.7 % y C 12.7%.

En cuanto a gastos de Muebles. enseres y mantenimiento de vivienda segun el nivel
socioecondomico en nivel A tiene 6.0%, nivel B tiene 2.5% y nivel C tiene 2.2%, finalmente el
gasto mensual de compra de mobiliario en el nivel A se gasta aproximadamente S/. 1,055,

Nivel B S/.314 y nivel C S/.138. (APEIM 2019). (Anexo 2)

6. Propuesta de Valor

En nuestra propuesta de valor tenemos como objetivo principal mejorar en grandes
rasgos la experiencia de compra de muebles y accesorios de decoracion en paginas web, brindar
mas confianza y seguridad, ademas de poder satisfacer todas sus necesidades en cuanto a
calidad y variedad de productos y precios. El proyecto ha disefiado diferentes formas de
beneficiar y solucionar de una manera clara y directa los problemas que hoy en dia afectan a
los usuarios cuando desean comprar algun producto en linea. Asimismo, se busca ser un
espacio sumamente intuitivo, interactivo, adaptable y comodo para las diferentes necesidades
que se presenten, esto a través de diferentes funcionalidades que se han adaptado como,
simplificacion de pasos para busquedas de productos. También se analizd la principal
necesidad que existe hoy en dia cuando se compra un mobiliario, la sanidad para evitar el

contacto y el contagio, sin exponerse hoy en dia por la pandemia.

6.1. Segmento de clientes
Nuestro segmento principal de clientes esta abarcado por personas que buscan adquirir
muebles y accesorios personalizados de calidad, para realizar una implementacién o

renovacion de su espacio sin perder tanto el tiempo en visitar paginas o acudir a tiendas para

13
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evitar exponerse. Por otro lado, como clientes indirectos tenemos a profesionales de
arquitectura y disefiadores de interiores, quienes serian vendedores, generando ingresos a través

de las ventas, que seran bonificadas via comision.

6.2. Canales
El canal principal es nuestra pagina web, publicidad en redes como Instagram y
Facebook para llegar a mas personas, asi como también utilizaremos un correo corporativo

para mantener comunicacion con nuestros clientes.

6.3. Relacion con los clientes
La empresa mantendra una continua relacion con los clientes mediante el seguimiento
por correo electronico, ofreciendo los productos més vendidos, descuentos, novedades en

tienda, lanzamiento de productos exclusivos.

Asi mismo también podremos recibir sugerencias, opiniones, reclamos, calificacion del

servicio brindado que nos permitird seguir mejorando.

6.4. Actividades clave

Como actividades claves se considero la logistica ya que es un medio fundamental para
la planificacion y gestion del producto (desde su origen hasta el consumidor final), respecto a
la publicidad, se puede utilizar las redes sociales como herramientas de Marketing, teniendo
como finalidad promocionar a los vendedores que sean confiables para el consumidor, dando
un plan de seguimiento y asesoria para evitar una mala experiencia. Se debe de tener una
cantidad preestablecida de muestras y nuestro catdlogo ya que este es indispensable para la
conexion de nuestro cliente con el producto y finalmente se debe de tener los modelos de

muebles preestablecidos para el proceso de personalizacion.

14
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6.5. Recursos clave
Como recursos claves se tiene los equipos tecnologicos que son imprescindibles para
solventar necesidades o facilitar el desarrollo del proyecto con un equipo capacitado y
especializado en la materia. A su vez debe contar con un capital de trabajo para efectuar
correctamente la ejecucion del proyecto y asi mismo con proveedores comprometidos para

evitar malas experiencias al consumidor.

6.6. Aliados clave
Nuestros aliados claves seran principalmente proveedores o disefiadores que nos
permitan cumplir con los estandares de calidad de los productos que se ofreceran, asi como
también aceptar los requerimientos de nuestros servicios, que incluye brindar muestras y
opcion de personalizacion. Por el lado de distribucion nuestro aliado clave sera empresas con
experiencia en transporte que también se encargaran de verificar la calidad, llegada y el armado
de los productos. Por ultimo, tenemos como aliados claves a profesionales de arquitectura y

disefio que asesoraran en disefios y nuevas tendencias de los productos.

6.7. Fuentes de ingresos
Los ingresos de la empresa en cuanto a productos principalmente se originan en mayor
medida del porcentaje de la venta de mobiliario y accesorios de proveedores claves,
adicionalmente se facturara por servicios de asesoramiento en la eleccion de su mobiliario,
medidas, colores y estilos, ademas contamos con asesoramiento en personalizacion de nuestros
productos para escuchar en reuniones sus gustos y necesidades asi como también resolver todas

las dudas del cliente y mostrarle los cambios antes de la eleccion del producto final.

15
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6.9. Presupuestos

Hemos procedido a efectuar el presupuesto anual de la empresa donde se proyecta una
utilidad anual de S/. 4,106 en el primer afio de operaciones. Consideramos que los seis primeros
meses del afio por ser de introduccion en el mercado no se obtendran utilidades, a partir de julio
la empresa genera utilidad en forma progresiva, llegando a un 11 % de la venta en el mes de

diciembre.

Durante el primer mes la empresa inicia una venta de 47 unidades entre mobiliario y
accesorios, experimentando mes a mes un crecimiento, hasta llegar a 112 unidades a fin de afio,

creciendo un 138%.

La empresa cuenta con una estructura organizacional conformada por una gerente
general, dos arquitectas de interiores, una jefatura de logistica, un asistente administrativo, un
disenador grafico y un empaquetador. El gasto de sueldos que es el principal costo fijo de la

empresa representa en promedio un 20% de las ventas.

Nuestros costos y gastos variables principales son compra de mobiliario, servicio de
despacho clientes y publicidad en redes sociales que representan en promedio un 72% de las

ventas. (Se podra visualizar el presupuesto detalladamente en el Anexo 3).

7. Resultados

Como resultado de nuestra investigacion hemos desarrollado nuestra solucion que se
encuentra detallada en la herramienta Blueprint que se puede observar en el Anexo 4, se disefid
una plataforma digital con un modelo de negocio Marketplace de manera interactiva para que
el usuario tenga mayor comodidad y confianza y para validar esta solucion hemos realizado

experimentos parciales y experimentos generales, en los experimentos parciales realizamos 4
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asesoramientos a clientes que tenian diferentes necesidades, por ejemplo uno de ellos desea
personalizacion de mobiliario por motivos estéticos y medidas tnicas ya que deseaba que sea
muy cémodo para su uso, en otra asesoria el cliente deseaba asesoramiento para aprovechar el
espacio en su sala y tener un mejor conocimiento de estilos y distribucion, finalmente las otras
dos experimentaciones fueron para personalizacion de mobiliario, ver diferentes disefios , telas
y calidades junto al conocimiento necesario del material, en todos estos experimentos se
realizaron via Zoom y Meet Google, compartimos pantalla para mostrar variedad del
mobiliario, variedad de telas e imagenes que hicieran mas comprensible la informacion
brindada, realizamos preguntas para conocer mejor a nuestros cliente y de esa manera la
reuniodn se llevd de una manera amena resolviendo todas las dudas que se podian tener, asi
como también se presentd los métodos de pago para saber sus opiniones, al final de estas
reuniones realizamos 4 preguntas para obtener un feedback de nuestro cliente, estas preguntas
fueron, “ ;Como te pareci6 la asesoria?”, “;Qué te gustaria que mejoremos en el servicio que
te acabamos de brindar?”, “; Te parecio6 didactica la asesoria?” y “De 1 al 5 ;Cudnta calificacion
nos pondrias?” , como resultado de estas asesorias obtuvimos resultados muy positivos , en las
4 asesorias los clientes terminaron satisfechos y en respuestas de feedback nos comentaron que
les ayud6 mucho las asesoria pues no siempre facilitan las opcion de aclarar opciones de
informacion con disefo a la hora de comprar un producto, les agrado la idea de participar en el

disefio del mobiliario ideal y que les parecié muy interesante.
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ASESORIA 1
(Personalizacion
y medidas)

ASESORIA 2
(Informacion como
aprovechar el espacio en
un ambiente)

ASESORIA 3
(Personalizacién en
estilo del mueble)

ASESORIA 4
(Personalizacién en
estilo del mueble)

¢Cémo te parecio

Muy interesante

Excelente creo que ayuda

Me parece genial la

Me parecié muy

que mejoremos

presenten mas

sobre las garantias del

muestras podria ser

la asesoria? mucho en personas que idea de poder armar interesante, me
desconocen sobre mi propio mueble, es ayudd a
muebles y es una gran una buena interaccién comprender
ayuda para la mejor con los materiales y
eleccion del mueble que ser parte de la
encaje perfectamente en realizacion previa.
el espacio que tengas.
¢Qué te gustaria Me gustaria que | Una mayor informacién Que él envid de Tener una

visualizacion de

pondrias?

en el servicio que opciones producto que sucede si gratuito ya que, sivoy | como quedarian los
te acabamos de viene con defectos o a realizar el servicio de | muebles en mi
brindar? alternativas. personalizar mi espacio elegido
mueble, pagaria 2
VECES POr Un servicio
¢Te parecié Si, pero me Si mucho Si porque en mi caso, Me parecié muy
didactico la gustaria que los nunca habia visto un interesante ya que
asesoria? detalles y servicio parecido acé, no habia visto un
cambios puedan suena muy innovador | proceso como este
ser vistos en la y factible al que desee referido a la
pantalla un mueble autentico. personalizacion de
muebles.
Del 1 al 5 ¢Cuénta
calificacion nos 4 5 4 o

Figura 2. Resultados de las preguntas realizadas en la experimentacion de los

asesoramientos.

Fuente: Elaboracion propia.

En temas de pago nos indicaron que les parecia mucho mas seguro y confiable el
método de pago contra entrega, ya que el coddigo seria brindado por la pagina web y finalmente
en términos de sugerencia una de las clientas nos indicé que le gustaria tener las telas de
muestras antes de la asesoria para que de esa manera tenga mayor idea del producto y eleccion.
Con esto podemos decir que funciond nuestra hipétesis de ayudar a aclarar dudas a los usuarios,
obtener satisfaccion, mayor seguridad y confianza en el producto. Fotos de la asesoria (Anexo

5).

Adicional a esto se hizo experimentacion general, hemos realizado la creacién de

nuestras cuentas en Facebook e Instagram que se visualizara en el Anexo 6, hemos tenido
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resultados positivos pues observamos que muchas personas interactuaron con nuestros posts y
empezaron a seguirnos en ambas redes sociales. Posteriormente experimentamos la etapa de la
primera interaccion con el cliente, donde realmente el cliente muestra interés en algin
producto, publicamos los productos en nuestras redes sociales y nuestros servicios de manera
didactica con sus respectivas indicaciones y precios (Anexo 7), como resultado las personas
empezaron a interactuar, mostrar interés y pedirnos informacion via mensaje de texto,
mostramos nuestros servicios que tenemos y obtuvimos reacciones positivas, y finalmente
obtuvimos dos compras confirmadas hasta el momento, un cliente pidi6 el servicio de asesoria
personalizada (Anexo 8) y la otra compra es donde un cliente vio un producto en nuestra red
social, le mostramos nuestros servicios de muestras de telas donde se vio muy interesado,
procedimos a brindarle el servicio de delivery motorizado y finalmente realiz6 la compra de
mobiliario, este fue trasladado por la movilidad de nuestra marca (Anexo 9), cabe mencionar
que es solo por la experimentacion, ya que nosotros en nuestra idea de negocio contaremos con
nuestra propia movilidad, de igual manera sus consultas fueron resueltas de manera rapida.
Con esto vemos que realmente el servicio funciona, cumple la hipdtesis de brindar seguridad,
ayudar al cliente a tener una experiencia segura en su hogar pudiendo probar los productos en

su domicilio, asi como también pudimos comprobar que existe interés.

Por ultimo, realizamos una encuesta donde las preguntas son netamente del servicio
para ver el interés final de la poblacion donde tuvimos a 35 encuestados, esta encuesta se puede
visualizar en el Anexo 10, se obtuvo como resultado que 68.75% de los encuestados le parece
excelente la idea de que se lleve a domicilio las telas de muestra lo cual representa un gran
interés y el resto le parece una buena idea, por lo cual siguen siendo buenos resultados, también

un 100% de los encuestados nos dijeron que si les ayudaria en su eleccion de compra el tener
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estas muestras, también obtuvimos que el 75% si pagaria por el envio de telas de muestras lo
cual significa que las personas de que sea un costo adicional las personas prefieren mas el
beneficio de cuidarse al no exponerse por pandemia y estar en la comodidad del hogar, incluso
una persona nos comento6 que “La principal razén por la cual me animaria a realizar la compra
en esa pagina web es por la facilidad que dan a tener el menor contacto con otras personas, con
todo lo que sucede en nuestro pais una tienda o pagina de ventas online que se preocupe por
cuidar a sus compradores es un valor agregado, sabiendo que muchas personas no le toman
importancia las medidas sanitarias, si a eso le agregamos todo el servicio de personalizacion y
que se nota que se preocupan por que el comprador quede totalmente satisfecho con su compra,
hace que valga mas la pena.” En cuanto a la personalizacion del mobiliario mas del 95% de las
respuestas fueron positivas diciendo que les parece excelente la idea de poder obtener un
producto Unico, les parece importante que no solo se disefie de manera estética sino que también
en medidas y que conocen gente que si lo necesita, en cuanto al método de pago 33 de los 35
encuestados les parece bien, muy bien y excelente el nuevo método de pago contra entrega que
deseamos ofrecer y la diferencia de encuestados en duda por lo tanto con un poco maés y
asesoria se puede convertir en opiniones muy positivas. Con esto se logré experimentar en un

80% de nuestra idea de negocio.

Cabe mencionar que no se logré experimentar nuestra pagina web ni el servicio de

personalizacién por motivo de la pandemia y falta de capital.

8. Conclusiones
Luego de recopilar todos estos datos, el estudio minucioso de cada problema y poder
haber experimentado en situaciones reales podemos concluir que se logré aumentar la

confianza y mejorar la experiencia de los clientes en la compra online de muebles y enseres
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para el hogar, ofreciéndoles nuestros servicios de manera entendible e interactiva siempre
respondiendo en el momento sus dudas, necesidades y lo cual fue muy beneficioso obtener
resultados de los feedback , ademads se concluyd que al mostrar nuestro valor agregado de las
muestras de materiales elegidas por el cliente, siendo llevados a su domicilio para que pueda
visualizar el tipo de material y la calidad de ello sin arriesgarse a salir a una tienda por
departamento, hizo que las personas aumenten mucho mas su interés en el producto, confien
mas en la marca y sientan una conexion al saber que un marca se preocupa por la seguridad de

sus consumidores.

Adicional a esto también podemos decir que funciond nuestro servicio de asesorias, las
personas estuvieron muy contentos con el servicio brindado comentando que gracias a esta
informacion podran realizar la compra definitiva del mueble sin exponerse como antes yendo

a tiendas fisicas.

Adicional a esto, durante la experimentacion aprendimos que en el asesoramiento de
personalizacion se debe de tener modelos de los muebles preestablecidos para mayor
entendimiento del cliente, esto es por que observamos que los usuarios desean ver el cambio y
asi tener mas en cuenta a lo que desean, también en el proceso de las asesorias las muestras de
telas se dispondran antes de la asesoria para que los usuarios puedan guiarse mejor en la primera
reunidn con las telas en mano, de esa manera tener mas seguridad y preferencias mas puntuales,
también sabemos que prefieren pagar por el mueble y que el envio de muestras puedan ser
gratuitas o incluidas en el servicio de asesoramiento mas mueble personalizado. En cuanto a la
llegada del publico, nos faltaria implementar mas puntos publicitarios y métodos de marketing

para poder hacernos mas conocidos.
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10. Anexos

10.1. Anexo 1: Compradores por internet

COMPRADORES POR INTERNET

Se estima que hay Representan el

6.6 millones 44%

de compradores de la poblacion conectada
entre 16 y 70 afos de los NSE

en linea ABCD del Perti Urbano

COMPRAS HABITUALES

Productos mas adquiridos: Medios de pago usados:
(Respuesta multiple) (Respuesta mltiple)

m 70% Alimentos (alimentos y bebidas =m) D7% Tarjeta de débito
para la alacena / restaurantes)

— 4 9 u/o Efectivo

Moda
54% (ropa, calzado y accesorios)
360/0 Tarjeta de crédito

) 41 0/ Equipamiento del hogar
(0] 0 (electrodomésticos, TV, Pcs, etc.) I 179% Pagos conelnimero
- % de celular

COMPRAS DURANTE Principales productos que compraron:
LA CUARENTENA (Respuesta miittple)

Q Z= 8

73% 65% 36% 34%

realizﬁ Alimentos Moda Equipamiento
del hogar
compras

por internet [
durante la - ') _

cuarentena 33% 28% 26%

Farmacia Limpieza Aseo personal
v

CovID-19

620/ confia en que las marcas seguiran el
0 protocolo para evitar contagios

800/ no compraria a marcas que no sigan los
0 protocolos para evitar contagios

Los pedidos de restaurantes y de supermercados son
las compras por internet que generan mas desconfianza
y preocupacién de contagio.

Fuente: Ipsos
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10.2. Anexo 2: Distribucion nivel socio-economico

Distribucién NSE 2020 Distribucion NSE

® 2018 @ 2019 @ 2020

‘ 50%
@ A[4%)
® B[22%] o
® c[45%]
@® D [23%]
® E(5%)] 00, I — [ 1
A B C D E
Nivel socioeconomico

Distribucion % vertical por Edad

Edad MNSE A NSE B NSEC MSED NSEE Total
=12 16.6 150 19.0 2.3 248 212
56+ 5.2 233 188 176 213 199
36-45 116 16 134 136 1.8 130 |
13-17 63 7.5 g3 9.2 110 5.3
46-55 156 1440 129 11.0 104 118
18-25 1.1 120 13.9 13.1 102 12.4
31-35 5.4 6.6 B4 66 55 6.2
26-30 Al 7.0 7.3 8,5 5.1 6.3

Distribucién NSE

®--12 @13-17 @13-25 @26-30 @31-35 @36-45 @46-55 @56+

Distribucion NSE por Gastos

Target: | Lima Metropolitana (L v Regresar al Titulo

GRUPO 1 Alimentes dentro delhagar 1716  108% [ 1460 151% W 1235 203% W 1022 199% [ 855 2o2% HEY 1243 180w W
eiLE 2 BaGkies Mcvoholl Ak Y 43 03% 0 0% 5 01% 4 0% 1 oo% 8 01%
estupsfacientes
GRUPO 3: Vestido y Calzado 335 21% | 222 23% | 157 26% | 122 24% I 105 BT 1o 25% |
GRUPO &
Alojamiento,agua,slectriciclad, gasy 1,046  6.6% I 705 73% 435 71% F 303 509 F 21 5% |0 s 7.1% [
otros combustibles
GRUPO 5 Muebles.
At g5z 60w | 285 25% | 133 zew | 1z 17.7% W 87 25% | 189 2% |
mantenimients de vivienda
GRUFO &: Salud 612 39% | 391 0% | 239 39% | 155 30% | 112 33% | 267 39% |
GRUPO 7: Transparte 600 8% | 201 z2i% | 42 [ 28 0.5% 37 1% | 104 15% |
GRUPO &: Comunicaciones 676 CELT | &77 LR | 230 8% B ws  20% | 53 1% | 27z so% |
RO Meciasciun y cultire: ot 393 25 | 188 EX | 102 1% | s8 11% | 41 1.2% | 123 1a% |
bienes y servicios
GRUPO 10; Educacién 1070 A% B 606 6% I 237 39w I w1 ek | 51 15% | 326 a7 |
GRUPD 11: Restaurantes y hoteles. i . b = ¥
scorits Foria s gt 143 T L 10% | 66 1% | 48 09% | 52 15% | 71 1.0% [
GRUPO 12: Bi i
. bt i oot 40 21% | 226 23% | 1.3 27% | 127 25 | s 20% | 175 25w |
diversos, cuidade personal
Promedio General 7926 5000 MM sses soow M 3o0s2 sooxw MM zies s20% M 1699 so0w M 3433 sookn
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Regresar al Titulo

Target: | Lima Metropolitana (L v
Aspecto A B % E Total %
GASTO MENSUAL BEBIDA “ : :
ALCOHOLICA 30 0.1% 11 0.1% 7 0.1% 3 0.0% 2 0.0% B 0.1%
GASTO MENSUAL RESTAURANTES 149 0.5% 100 0.6% 66 06% | 43 0.6% 45 0.8% | 70 0.6%
GASTO MENSUAL TRANSPORTE 698 2.4% I 240 14% | 80 0.6% 32 0.5% 9 0.2% 118 1.0% |
GASTO MENSUAL RECREACION 404 14% | 236 14% | 97 09% | 59 0.8% | 45 08% | 128 11% |
GASTO MENSUAL VESTIDO 384 13% | 27 15% | 7 L6% | 103 15% | 79 L5% | 180 15% |
GASTO MENSUAL BIENES DIVERSOS 384 13% | 289 17% 183 17% | 125 18% | 103 19% | 196 17% |
GASTO MENSUAL MUEBLES 1,055 3.6% ' 314 1.8% | 138 13% | 93 1.3% | 78 15% | 202 1.7% |
GASTO MENSUAL SALUD 545 19% | 384 22% | 2209 2% | 144 20% | 88 1.7% | 247 2% |
GASTO MENSUAL COMUNICACIONES 633 22% | 483 28% | arn 25% | 111 16% | 7 13% | 282  24% |
GASTO MENSUAL EDUCACION 1,019 3.5% | 570 33% | 225 2.1% | 103 15% | 43 08% | 295 2.5% i
GASTO MENSUAL ALOJAMIENTO 1170 40% | 731 42% | 613 44% | 339 48% | 242 46% | 513 4.4% |
GASTO MENSUAL ALIMENTOS 1,613 5.5% l 1464 8.4% l 1,300 12.2% . 985 14.0% . 834 15.7% . 1244 106% .
GASTO MENSUAL soes 27.7% N s096 201% HE 3219 301w HEE 2139 303 I 1640 308% HEE 3482 206w
INGRESO MENSUAL 13016 446% [ 73090 s18% N <239 307% HEE 2770 303% I zosr 384% HEE ss03 sos N
10.3. Anexo 3: Presupuestos
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA.
Activo Corriente: Pasivos Corrientes:
Efectivo y equivalente de efectivo. Impuestos Por Pagar.
Inventario. Cuentas por pagar comerciales.
Cuentas Por Cobrar Comerciales. Otras cuentas por pagar.
Suministros 51 754.00 Total Pasivos corrientes:
Total Activos Corrientes:
Pasivos No corrientes:
Activo No corriente Cuentas Por Pagar a Largo Plazo
Total Pasivos No Corrientes:
Inversiones Inmobiliarias
Propiedad, Planta y Equipo #REF! Patrimonio:
Activos Biologicos Capital Social.
Intangibles. #REF! Capital Adicional.
Reserva Legal.
Total Acitvos No Corrientes: Resultados Acumulados.
Resultado de Periodo.
Total Patrimonio:
TOTAL ACTIVOS: S TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO:  S/. -
Resultados
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre ‘Octubre Noviembre Diciembre
Ventas Ll 25555 9l 26,430 S 31,305 S 34180 S/ 37,630 S 41,080 S/ 45105 Si. 479680 SI 50,855 Si. 54,305 S 57180 S 62,930
Caostos Fijos sl 10,341 SI 10,341 S, 10,341 SI. 10,341 sl 10,341 Si. 10,341 Sl 10,341 Si. 10,341 Sl 10,341 i, 10,341 SL 10,341 i, 10,341
Costos Variables SI. 20,708 Sl 22,622 S, 24,535 Sl 26,449 3l 28742 Si 31,044 s/ 33725 Si 35,649 S/ 37573 8i. 39,885 S/ 41,799 Si. 45,607
Utilidad SI. 5494 S/ 4533 Si 3,571 _SI. 2610 Sl 1453 SL 305 Sl 1,039 Si. 1,990 s/ 2941 si. 4,079 SI 5,040 SI. 6,983
Marnen -21% -16% -11% -8% -4% -1% 2% 4% 6% 8% 9% 11%
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Ventas

l.- PRODUCTO

Rubro/Mes [T Marzo Agosto Setiembre  Octubre Noviembre Diciembre
Unidades a vender 47 52 57 62 68 74 81 86 91 97 102 112
Precio Unitario sin IGV 540 540 540 540 540 540 540 540 540 540 540 540
Ingreso total sin IGV 25,380 28,080 30,780 33,480 36,720 39,960 43,740 46,440 49,140 52,380 55,080 60,480

Il.- SERVICIOS DE ASESORIAS

Rubro/Mes Febrero Marzo Setiembre Octubre  Noviembre Diciembre
Unidades a vender 5 10 15 20 26 32 39 4 49 55 60 70
Precio Unitario sin 1IGV 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35
Ingreso total sin IGV 175 350 525 700 810 1,120 1,365 1,540 1,715 1,925 2,100 2,450
TOTAL INGRESOS I 25,555 | 28,430 | 31,305 34,180 | 37,630 | 41,080 | 45,105 | 47,980] 50,855] 54,305] 57,180 62,930]

Costos

Octubre  Noviembre Diciembre

Servicio Telefonia Mévil
Facturacion de servicio telefonia movil 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200

Housting + Dominio

Facturacion de housting y dominia 396 396 3%6 396 356 396 396 336 396 356 396 396
Servicio Luz

Facturacion de servicio luz 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120
Servicio Agua

Facturacion de servicio agua 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
Total gastos fijos 766 766 766 766 766 766 766 766 766 766 766 766
OTROS COSTOS MENSUALES -

Servicio de despacho a clientes 1,350 1,485 1,620 1,755 1,917 2,078 2,268 2,403 2,538 2,700 2,835 3,105
Publicidad en redes sociales 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700
Compra de mobiliario 17,500 19,250 21,000 22,750 24,850 26,550 29,400 31,150 32,500 35,000 36,750 40,250
Movilidades 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Seguro SCTR 150 150 150 150 150 150 130 130 130 150 150 150
Empague de muestras 130 200 220 240 260 2%0 320 350 330 420 440 480
Servicio de contabilidad 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Total gastos variables 20,780 22,685 24,590 26,495 28,777 31,069 33,738 35,653 37,568 39,370 41,775 145,565

Sueldos

Gerente General Enero Febrero Marzo Abr Junio Julio Agosto Setiembre Noviembre | Diciembre
Numero de personas 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
do (mens S/. 1,500.00[ /. 1,500.00[S/. 1,500.00] S/. 1,500.00]S/. 1,500.00|S/. 1,500.00 5/. 1,500.00| /. 1,500.00[S/. 1,500.00| S/. 1,500.00]S/. 1,500.00] /. 1,500.00)
+ Gratificacion + CTS Anual) | /. 1,875.00[5/. 1,875.00[s/. 1,875.00[5/. 1,875.00|s/. 1,875.00|5/. 1,875.00[5/. 1875.00[s/. 187500[s/ 1875.00[s/ 1,875.00]s/. 1,875.00]s/. 187500
/. 1,875.00(5/. 1,875.00(s/. 1,875.00[s/. 1,875.00(s/. 1,875.00{s/. 1,875.00[5/. 1,875.00[5/ 1,875.00[5/. 1,875.00S/. 1,875.00(5/. 1,875.00[ /. 1,875.00)
Arquitecta de Interiores Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre | Diciembre
Numero de personas 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Sueldo (mensual) S/._1,500.00[ /. 1,500.00[S/. 1,500.00] S/. 1,500.00] 5/ 1,500.00] /. 1,500.00[ S/. 1,500.00[ /. 1,500.00[S/. 1,500.00] S/. 1,500.00] /. 1,500.00] S/. 1,500.00)
Total (Sueldo + Gratificacion + CTSAnual) | S/. 1,875.00]s/. 1,875.00|s/. 1,875.00]s/. 1,875.00{S/. 1,875.00[S/. 1,875.005/. 1875.00]s/. 1,875.00]5/. 1,87500]s/. 1,875.00(S/. 1,875.00 S/. 1,875.00
Total Mes /. 1,875.00[5/. 1,875.00[s/. 1875.00s/. 1,875.00]s/. 1,875.00[s/. 1,875.00[5/. 1875.00[s/ 1,875.00[s/. 1875.00s/. 1,875.00]s/. 1,875.00[ /. 1,875.00)
Gerente de Logistica Empresarial Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Diciembre
Numero de personas 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
sueldo (mensual) S/ 1,500.00[ S/ 1,500.00S/. 1,500.00]s/. 1,500.00]s/. 1,500.00|S/. 1,500.00 /. 1,500.00|S/. 1,500.00[S/. 1,500.00|5/. 1,500.00|S/. 1,500.00| /. 1,500.00)
Total (Sueldo + Gratificacion + CTSAnual) [ 5/, 1,875.00]5/. 1,875.00]s/. 1,875.00]s/. 1,875.00{ S/ 1,875.00(§/. 1,875.00[5/. 1875.00s/. 1875.00]s/. 1875.00|s/ 1,875.00( S/ 1,875.00§/. 1,875.00
Total Mes S/. 1,875.00|S/. 1,875.00[S/. 1875.00]S/. 1,875.00|S/. 1,875.00|S/. 1,875.00[S/. 1,875.00|S/. 1,875.00[S/. 1,875.00|S/. 1,875.00|S/. 1,875.00| S/. 1,875.00)
TOTAL SALARIOS GERENCIA §/. 5,625.00 5/. 5625.00 5/. 562500 S/. 5,625.00 §/. 5,625.00 /. 5625.00 §/. 5625.00 S/. 5625.00 5/. 5625.00 S/. 5,625.00 §/. 5,625.00 S/. 5,625.00
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1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
/. 930.00( $/. 930.00| §/. 930.00( S/. 5$30.00| S/. 930.00( §/. 530.00| S/. 930.00| §/. 530.00| S/. 930.00| §/. 530.00| S/. 930.00| §/. 530.00)
/. 1,162.50| S/. 1,162.50 S/ 1,162.50| 5/.  1,162.50| S/. 1,162.50| S/.  1,162.50| S/. 1,162.50| S/.  1,162.50| S/. 1,162.50| S/.  1,162.50| S/. 1,162.50| S/.  1,162.50)
s/. 1,162.50| 5/. 1,162.50] S/. 1,162.50) 5/.  1,162.50| S/. 1,162.50| S/.  1,162.50| S/. 1,162.50| S/.  1,162.50] S/. 1,162.50| S/.  1,162.50] S/. 1,162.50| S/.  1,162.50]
1 1 1 1 1 1 I: 1 o 1 1 1
Sf. 930.00| 5/. 530.00| S/. 930.00| 5/. 530.00| S/. 930.00| S/. 530.00| S/. 930.00| S/. 530.00] S/. 930.00| S/. 530.00] S/. 930.00| S/. 530.00)
s/, 1,162.50| 5/.  1,162.50| S/. 1,162.50| 5/.  1,162.50| /. 1,162.50| S/.  1,162.50 S/. 1,162.50| S/.  1,162.50| S/. 1,162.50| S/.  1,162.50| S/. 1,162.50| S/.  1,162.50)
S/, 1,162.50) /. 1,162.50(§/. 1,162.50/ §/. 1,162.50|§/. 1,162.50| §/. 1,162.50{§/. 1,162.50| §/. 1,162.50| §/. 1,162.50| §/. 1,162.50[§/. 1,162.50| 5/. 1,162.50]
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
S/ 500.00| 5/. 500.00] s/. 500.00| S/, 500.00 S/, 500.00| S/. 500.00] /. 500.00| /. 500.00] s/, 500.00| 5/, 500.00] S/, 500.00 5/, 500.00]
s/. 625.00 S/. 625.00| S/ 625.00( §/. 625.00| S/ 625.00( 5/. 625.00| S/ 625.00( §/. 625.00] S/ 625.00| /. 625.00 S/ 625.00 5/. 625.00]
s/. 625.00| S/. 625.00 S/ 625.00] S/. 625.00| S/. 625.00] S/. 625.00] S/. 625.00| S/. 625.00] S/ 625.00] S/. 625.00] S/ 625.00] S/. 625.00]
TOTAL SALARIOS ADMINISTRATIVOS 8,575.00 8,575.00 8,575.00 8,575.00 8,575.00 8,575.00 8,575.00 8,575.00 8,575.00 8,575.00 8,575.00 8,575.00
Gastos de Alquiler ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SETIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Alquiler Oficina-Magdalena 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
Meses del afio 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
Total Alquiler 1,000.00| 1,000.00| 1,000.00| 1,000.00| 1,000.00 1,000.00| 1,000.00| 1,000.00| 1,000.00| 1,000.00| 1,000.00| 1,000.00
Materiales Cantidad Precio Total sin IGV | Total con IGV

Creacion pagina web

1,000

1,000

1,180

Sistema de Facturacion

400

400

472

Archivadores

32

38

Computadores portatiles

3,000

18,000

21,240

LSS T o I I s T S

Impresora 400 400 472
Celulares 400 2,000 2,360
Engranpadoras 5 15 18
Papel (Paquete de 500 hojas) 10 12 120 142
Perforadores 15 18
Lapiceros 12 14
Corrector 12 14

Winchas

12

60

71

Lentes de seguridad

20

100

118

Resaltadores

10

12

Reglas

10

12

Tarjetas de presentacion (millar)

Bl |a|la|w

100

400

472

TOTAL

s/. 22,586

s/. 26,651
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10.4 Anexo 4: Blueprint

P/t Blueprint
Fases
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Delivery

Ensl mmded&pamu =] emprka asegura a sus ciantes & cumalimients |

‘de protocologes de bi uridad
| on gos de bioseg |

Enel ce ls =iraga 5= realizars uns ver S de las pi
entregados con &l diente, Se formalizara con la firma del aca de
confarmidad de despacha |

Beneficios

Garantias

tes el s ok o

SEGUIMIENTO

Correo corporativo

Srmisiey pue a m e

Aliarza esrraléglca con u'anspJur:b‘..as calificadas y on experienca
| demastrpda en & rubra. |

|

én de persansl

[antecedenths, prusbas cowid..)

hcachin e urid s s e scado, veif
|
n n

T

Mos zncarganjemus e monilmlsan &l procesn de dengdee &l
abmatén hasta e domicilio del dlignte. Diferentidndonod de la mayaria de
Comercios qulne AUESLrAN p 1 i h Iue o

y
|

! Ubllacién real
|

| Confirrriacion do datos |

Para manener un CoNaCID CoNtnUG ¥
afective con nuestro cliente
emviaremas correos de seguimiento,
azimizme brincando soluciones 2 sus
corFultas o dudas de los producion
adquiridos Por va bos cientes nos
podran brindar fesstack de la
atencion recbida asi mejorando ¢
zEtema de calidad en atenoon 3l
Crtie S8 fUASTrE DRl

Coriacie w318 Barim B 30 gk s e

10.5 Anexo 5

Asesoria A

% WendyQc

Ti

WendyQc
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Asesoria B

_‘ Josselyn Quiroz esté presentando
-

10.6 Anexo 6

Detalles de la reunién X

ctica la asesoria ?

nto nos calificas

Imagen de la pagina de Instagram

Instagram

D g

B2 PUBLICACIONES

LAS MAGCETAS
DORADAS
SON EL
COMPLEMENTO
PERFECTO!

MUESTRAS?

AECHONVEGC)

inhousedesign.pe  dtarperit O
11 publicaciones 61 seguidores 26 seguidos

InHouse Design
oducto/servicio
Productos a tu gusto y medida, dnicos como it
DArma tu caja de muestras!
DAsesorias personalizadas
PLima, Perd

GUARDADAS ETIQUETADAS

iniouse )

DALE UN
MEJOR ESTILO A
TU COMEDOR
CON LA SILLA
LAURENCE!

ESCRITORIO
ECOLOGICO
ARMABLE

éTienes algun

EXPERIENCIA . mueble que
DE “¢necesite ser
PERSONALIZAR | Festaurado?

TU MUEBLE

éEstas listo para
sacarle

provecho a/ti T

espacio? fi%“’w:
33
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Imagen de la pagina de Facebook

D HoYsE  inhousedesign.pe
o) Crear nombre de usuario - Servicio local + Agregar un botén
Inicio Grupos Més » =4 promocionar @ Ver como visitante Q
Haz que tu pagina sea todo un [ Crear publicacion
éxito
R "

10.7 Anexo 7

Post de los productos de nuestros proveedores con indicaciones y precios.

iNHOUSE inhousedesign.pe
Design

inhousedesign.pe ¥Velador o Mesa
Auxiliar ¥
-Estructura de metal pintado al horne
y vidrio templado de 10mm.
-Dimensiones:
Alto: 60cm
Ancho: 55cm
Profundidad: 40cm
Marca aliada:
L Gracias a nuestra marca aliada
@muebles.202 ¥
Si estas interesado en este mueble,
méndanos un mensaje directo [ o
escribenos al correo

VE LADOR O inhouse.designarq@gmail.com (®.

#furnituredesign #interiordesign #lima
MESA

AUXILIAR

oQv N

g Les gusta a wendyco95 y 8 personas mas

$/.600

HACE UN DIA

@ Afade un comentario..
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iINHOUSE

Design

ESCRITORIO
ECOLOGICO,
macsaiss A DMABLE

METODO
20/20

S.0.STENIBLE

Mandanos un mensaje directo para masunforn

rea aliada:
muebles.202

CUADROS
CALADOS

10.8 Anexo 8

Proceso de venta en la asesoria personalizada

inhousedesign.pe

inhousedesign.pe % Escritorio
ecolégico armable &

Hecho con materiales sostenibles:
Tablero Araucoply (pino radiata
proveniente de bosques plantados),
enchape Woodbox (madera procesada
de bosques renovables), proteccion
Rubio Monocoat, que es un aceite con
acabado mate de una sola aplicacion
que no es tdxico y no contamina, tiene
corte computarizado con maquina
CNC de servicio Reyna Melaminas.

&> Armable a presiongp

Si estas interesado en este mueble,
maéndanos un mensaje directo [ o
escribenos al correo
inhouse.designarq@gmail.com [®).

Qv N

g Les gusta a wendyco95 y 6 personas mas

HACE 2 DiAS

@ Afade un comentario...

inhousedesign.pe

inhousedesign.pe #Cuadros
Calados %>

-Estructura de MDF, colores
disponibles en blanco, negro, rosa y
verde.

-Medidas: 90 x 90cm

Gracias a nuestra marca aliada
@muebles.202 4

Si estas interesado en este mueble,
méndanos un mensaje directo [ o
escribenos al correo
inhouse.designarg@gmail.com (®.

#furnituredesign #interiordesign #lima

1dia

Qv

5 Me gusta

HACE UN Dia

@ Afade un comentario.
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inhousedesign.pe

e i iy e
o escribenos a
inhouse.designarq@gmail.com(®
para asesorarte y cotizarte.

#interiordesign #lima #furnituredesign

2 dfas

crispontecardenas me interesa v}

1dia Responder

——  Ocultar respuestas

inhousedesign.pe
@yenoveval59 Hola ! te
hemos enviado un
mensaje por privado

2h Responder

ASESORIAS DS 2

g Les gusta a wendyco95 y 8 personas mas

PERSONALIZADAS g

@ Anade un comentario...

Chat con el posible cliente

q“btuglﬂm Q Busca Gﬁ o @ Qo=

crispontecardenas
Chats @ 0’ Activo{a) ahora @

PRINCIPAL AL 18:35 L
crispontecardenas Hola muy buenas noches
A h estimado Cris Ponte Cardenas
() wolakators hemos visualizado que usted
desea el servicio de asesoria
iablscsnp personalizada

Activo(a) ayer

En estas asesorias usted podra
consulta sus dudas con una
interiorista, podra ver temas
como:

¥ Sugerencias en cuanto a

. ubicacién y distribucion de
l‘ Iudllcoperu mobiliario.

Activo(a) hace 6 h i % Recomendaciones para
mejorar la funcionalidad de los
espacios, el confort, iluminacion,
ventilacion, uso de materiales,

maganudos
Activo(a) ahora

B\ muebles_disenoa

l‘}; Activo(a) ahora etc.
friendly.decoration contamos con dos paquetes de .
me podria mandar porfavo... - 2 dias S e e TR

M mueblesblas @ |Env1’aun mensaje... @ o

" Activo(a) ahora
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Instagram

Chats

PRINCIPAL

crispontecardenas
Activo(a) ahora

muebles.202

Activo(a) ayer

maganudos
Activo(a) ahora

N
4

ludicoperu
Activo(a) hace 6 h

Dn

1\ muebles_disenoa
LY Activo(a) ahora

friendly.decoration

4

me podria mandar porfavo... - 2 dias

* mueblesblas
Activo(a) ahora

Instagram

Chats @

PRINCIPAL

crispontecardenas
Activo(a) ahora

o

EE]E muebles.202

Activo(a) ayer

maganudos
Activo(a) ahora

AW .
' ‘ ludicoperu
PAWN  Activo(a) hace 6 h
1A muebles_disenoa
LY Activo(a) ahora
friendly.decoration
me podria mandar porfavo... - 2 dias
+ mueblesblas

BLAS e
= Activo(a) ahora

N @@ O

@ crispontecardenas @
Activo(a) ahora

contamos con dos paquetes de

a asesoria: Tenemos un plan

basico que cuenta con 1
videollamada (45 minutos) +
chat dudas ( 24 hrs)

y también con nuestro Plan
Premium que cuenta con 3
Video llamadas (45 minutos) +
chat dudas(48hrs) + moodboard
+ descuento en caja de
muestras.

en cual estarfa interesado usted

Genial, me parece muy
interesante por que deseo
modificar mi habitacién con un
profesional en la materia, pero
por el momento solo desearfa el
plan bésico para darme una idea
de su trabajo.

@ Envia un mensaje.. @ o

Busca Q ° @ @

@ crispontecardenas @
Activo(a) ahora
plan bésico para darme una idea
de su trabajo.

aun que me queda una duda,
que es un moodboard y que es
G la caja de muestras ?

Claro estimado Cris le comento,
el moodboard es un estilo de
collage donde se visualiza los
colores, texturas y formas con el
fin de ayudar al cliente a tener
una mejor idea del disefio y la
caja de muestras es un beneficio
que le damos a nuestros clientes
, donde pueden escoger las
telas que desean, estos seran
enviados a su domicilio para
que en comodidad de su hogar
puedan ver la calidad y
finalmente comprar el producto
sin dudas ni problemas

@ ‘Enwa un mensaje... @ O
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Instagram

X Busca @ o @ O L

crispontecardenas
Chats @ @ Activo(a) ahora @

PRINCIPAL

crispontecardenas
Activo(a) ahora

muebles.202

Activo(a) ayer

maganudos
| Activo(a) ahora

b
4

ludicoperu
Activo(a) hace 6 h

=

™ muebles_disenoa
LFL  Activo(a) ahora

friendly.decoration
me podria mandar porfavo... - 2 dias

+ mueblesblas
Activo(a) ahora

Cancelacion del servicio

7:02 &=

Primero se cancelarfa el servicio,
en este caso, como usted desea
el servicio basico el costo serfa
de 25 soles, se confirma el pago
y se procede a enviarle un
pequefio cuestionario para
conocer los aspectos
indispensables sobre usted, sus

ustos y necesidades, esta
informacion sera utilizada en la
asesoria

trabajamos con los siguientes
bancos: BCP, INTERBANK, BBVA
Y YAPE

por cual modalidad le gustarfa
cancelar la asesoria

se me fadilitaria hacer el pago
por yape, por favor mandeme su
numero para poder realizar el

(M Pago. -

@ Envia un mensaje... @ @

Detalle de yapeo

Has yapeado

v29.00

QUIROZ SANCHEZ JOSSELYN
VICTOR

Dom 07/02/2021 - 07:02 pm

Pago de asesoria personalizada

Nuevo Yapeo

Ir a inicio
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Formulario para conocer al cliente

Instagram

Chats

PRINCIPAL

crispontecardenas
Activo(a) ahora

muebles.202

Activo(a) ayer

maganudos
L Activo(a) ahora

ludicoperu
Activo(a) hace 6 h

LY muebles_disenoa
L% Activo(a) ahora

friendly.decoration

me podria mandar porfavo... - 2 dias

mueblesblas
Activo(a) ahora

- NCRY

@ @ crisp?:theo??rdenas @

Claro que si estimado Cris,
hemos confirmado el pago, en
este momento le enviaré la
pequefia encuesta

Servicio de Asesoria
Personalizada

1.-Nombre y Apellido:

2.-;Qué ambiente desea recibir
asesoramiento? Ejemplo:
Dormitorio, Sala, Recibidor, etc
3.-Describanos de manera
puntual sus gustos y
necesidades

4.-;Cuénto tiempo pasa
usualmente en este espacio?
5.-;Qué temas los cree
indispensables para la asesoria?

1- Cristopher Alexander Ponte
Cardenas

2- Mi dormitorio

3- Yo tengo una habitacion

@ Envia un mensaje.. @ O

crispontecardenas
@ Activola) ahora @

2. MR LEIMdSy 1US Liee
indispensables para la asesoria?

1- Cristopher Alexander Ponte
Cardenas

2- Mi dormiterio

3- Yo tengo una habitacién
comun en la cual tengo mis pes,
tenge varics monitores y me
gustaria poder darle un aspecto
gaming a mi habitacién acorde
a mis pcs, quisiera poder
administrar mejor los muebles
de mi habitacion ya que siento
que pierdo mucho espacio y no
aprovecho la ventana que tengo
que da a la calle.

4- Paso la mayor parte del dia
ya que alli duermo y trabajo,
aproximadamente 3/4 del dia, el
otro 1/4 lo paso en otras
habitaciones de la casa.

5- Me gustaria que se
principalmente se hable sobre la
iluminacion de mi dormitorio y
el aprovechamiento del espacio,
ya gue al tener el mueble para
las pcs, monitores y demas
cosas que se usan para trabajar
en una pc siento gue me quitan
muche espacio, ademas de
también tener en la misma
habitacién la cama, armario y
algin mueble pequefo.
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Asesoria - Meet Google

G esttioni @' (@)

@ sosseiyn quiroz ests presentando

HOUSE
Desion

i Distribucion:

e Josselyn Quiroz

Detalles delareunion ~ 9 -~ @

ol Josselyn Quiroz

®=
Detalles de a reunion A 9 -~ Josselyn Guirer
esté presentando supantalla

Detalles de la reunion x

&, Personas (3)

Josselyn quiroz 2021
1 cis a ssesoria?

i que mejoremos en el senicio e

Les podtiaun 4, estuvo mu
siempre hay algunos a
meforary

-+ Josselyn Quiroz

Detalles de la reunion A~ ¢ -~ Jos
esté presentando
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Feedback

Detalles de la reunion X
22, Personas (3) B chat

Josselyn Quiroz 20:271

1.- ;COmo te parecio la asesoria?

2.-;Qué te gustaria que mejoremos en el servicio que
te acabamos de brindar?

3.-; Te parecio didactica la asesoria?

4.-De 1 al 5 ;Cuanta calificacion nos pondrias?

TG 20:24

me pareciod interesante, me ha dado una mejor idea
de como podria acomodar mis muebles y que
aspecto podria darle a mi cuarto.

me ha ayudado mucho la verdad.

T4 20:25

la presentacion fue buena, pero en algunos aspectos
se podria mejorar para que una pueda entender de
manera mas rapida a lo que se refiere.

Td 20:29

si, me gusto que en la mayoria de la asesoria pude
entender los términos y palabras que me dijola
persona que me daba la presentacion, hubo algunas
palabras que no entendi muy bien pero se me supo
explicar a detalle a lo que se referia con eso.

Les podria un 4, estuvo muy bien la asesoria pero
siempre hay algunos aspectos que se podrian
mejorar.\
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10.9 Anexo 9

iINHOUSE

Pedido del Glovo para mandar las muestras

Design

OTOMANA CLOUD
GRAY

v=-  inhousedesign.pe

ITUIaus,

Alto: 42 cm
Profundidad: 61 cm
Ancho: 54 ¢cm

Gracias a nuestra marca aliada
@muebles.202 >

Si estés interesado en este mueble,
mandanos un mensaje directo 4 o
escribenos al correo
inhouse.designarq@gmail.com (®.

#furnituredesign #interiordesign #lima

1dia

' enrique.ramirezc Podria darme o

mas informacion

23h Responder

Qv N

. Les gusta a gia_ramzt y 8 personas mas

HACE UN DiA

@ Afiade un comentario...
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& Envia algo

TU PEDIDO

EJ/ Paquete con muestras de telas

HORA DE RECOGIDA
@ Lo antes posible N

10-30'

METODO DE PAGO

8 Pagar en efectivo (/]

NUMERO DE TELEFONO

[ +51941694630

Entrega (2km) S/.7.30
Entrega sin contacto: cuando sea posible, los repartidores
dejaran el pedido en tu puerta. Para ello, utiliza el pago con
tarjeta en tu pedido.

Pedidos con una distancia entre 1.9km y 2.2km tienen un
precio de envio de 5/.7.30.

Cliente pagando el envio de las muestras

- 2

Detalle de yapeo

¥7.30

RODRIGUEZ AHOMED YAMIL DEL ROS
Sab 06/02/2021 - 02:28 pm

Pago por envio de muesira de tela

Nuevo Yapeo
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Armado de las telas de muestras

Sintouedosanpe

Envio de las muestras al domicilio

Pago del mobiliario
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La transferencia se ha realizado
correctamente.

Cuentas De Ahorro
193-39340780-0-60

S/ 380.00

Cuentas De Ahorro
193-92532107-0-73

65262037

10.10 Anexo 10

Encuesta

Sabemos lo importante que es para ti ver y tocar las telas antes de comprar
un mobiliario ¢Que te parece la idea que una tienda de mobiliario te brinde la
opcion de escoger las telas que desees y mandartelas a la comodidad de tu
hogar sin exponerte a la pandemia?

4. 4%

Respondidas: 34 Omitidas: 1

valoracion
promedio
v 1 * 2 * 3 * 4 * 5 ¥ TOTAL ¥ PROMEDIO
PONDERADO
- 2,94 % 0,00 % 17,65 % 8,32 % 70,59 % 34 444
1 Q & 3 24
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¢Ayudaria en su decision de compra el envio del muestras de telas y
materiales?

Respondidas: 35  Omitidas: O

ETAS

RESPUESTAS (35) NUBE DE PALABRAS ETIOU

Buscar respuestas

Mostrando 35 respuestas

Si claro

06/02/2021 22:15 Ver las respuestas del encuestado
Siun poco

06/02/2021 7:55 Ver las respuestas del encuestado
Si

05/02/202110:08 Ver las respuestas del encuestado

Si, porque en pantalla muchas veces el color varia

04/02/202113:53 Ver las respuestas del encuestado

¢Ayudaria en su decision de compra el envio del muestras de telas 'y
materiales?

Respondidas: 35  Omitidas: 0

RESPUESTAS (35) NUBE DE PALABRAS ETIQUETAS (0]

Buscar respuestas

Mostrando 35 respuestas

Si

04/02/2021 12:34 Wer las respuestas del encuestado

si, ya que mis padres son Mayores no puedo salir de casa constantements

04/02/202112:31 Wer las respuestas del encuestado
Si
04/02/202112:31 Wer las respuestas del encuestado
Si

03/02/2021 12:54 er las respuestas del encuestado
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¢Usted pagaria el envio de servicios de muestras antes de realizar su compra?

Respondidas: 34 Omitidas: 1

iSi clarol con
tal de ver L..
Mo me parece
il

0%  10% 20% 30% 40% 50% 0% T0% 80% 90% 100%

OPCIONMES DE RESPUESTA ~ RESPUESTAS B
= iSiclaro! con tal de ver la calidad de la tela sin exponerme 76,47 % 26
= Nome parece Util 23,53 % 8
TOTAL 34

¢Que opina de que se implemente un pago de manera segura con su tarjeta
de crédito y que se le cobre a usted recién en el momento que recibe el
mueble?

Respondidas: 33 Omitidas: 2

3,9%

valoracion
promedio

| |k |k

MAL ¥ MASOMENOS ™ BIEN ¥ MUYBUENO ~ EXCELENTE ™ TOTAL ™ PROMEDIO
PONDERADO

[
[

- % 0,00 % 9,09 % 30,30 % 27,27 % 33,33 % 2,85
0 3 o 11

0
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iQue te parece la idea que se pueda personalizar tu mobiliario con texturas
escogidas por ti, previamente seleccionadas en nuestra web ademas de
acomodar las medidas ergonomicas segun el cliente?

Respondidas: 36 Omitidas: 0
RESPUESTAS (35) NUBE DE PALABRAS ETIQUETAS (0)
Buscar respuestas Q| 9

Mostrando 25 respusstas

Es slper bien poder elegir al gusto

04/02/202112:43 Wer las respuestas del encuestado
BIEN
04/02/202112:39 Ver las respuestas del encuestado

Me pareceria genial

04/02/202112:34 Wer las respuestas del encuestado

sl, ya gue mis padre no pueden estar en asientos muy bajos por sus rodillas

04/02/202112:31 Wer las respuestas del encuestado

Buena

cQue te parece la idea que se pueda personalizar tu mobiliario con texturas
escogidas por ti, previamente seleccionadas en nuestra web ademas de
acomodar las medidas ergondmicas segun el cliente?

Respondidas: 35 Omitidas: O

RESPUESTAS (35) NUEE DE PALABRAS ETIQUETAS (0)

Buscar respuestas Q
Mostrando 35 respuestas
Muy buena idea. No slempre es facil encontrar muebles cémodos y al gusto de lo que a uno le gusta
06/02,/2021 22:15 Ver las respuestas del encusstado

Me parsce una excelente idea ya que puedes ver tela o textura va mas con el ambiente donde iré el nobiliarie

06/02/2021 7:55 er las respuestas del encuestado

Muy buena y util

05/02/202110:08 Ver las respusstas del encuestado

Buenaso, porque seria un "modelo Gnico”

04/02/202113:53 er las respuestas del encuestado
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¢Que te parece la idea que se pueda personalizar tu mobiliario con texturas
escogidas por ti, previamente seleccionadas en nuestra web ademas de
acomodar las medidas ergonomicas segun el cliente?

Respondidas: 35 Omitidas: O

RESPUESTAS (35) NUBE DE PALABERAS ETIQUETAS (0]

Buscar respuestas Q

Mostrando 35 respuestas

02/02/2021 22:25 Ver las respuestas del encuestado
Innovador
02/02/2021 22:01 Ver las respuestas del encuestado

me agrada la idea, ya que al ser una compra online no puedo saber el tamario exacto del mueble y en muchos casos esto va
ligado a la altura de la persona que desea hacer la compra, asi que al poder personalizar la tela, como las medidas harian que el
mueble sea mas comodo para la persona que la compra.

02/02/2021 22:17 Ver las respuestas del encuestado

Excelente

02/02/2021 22:

Ver las respuestas del encuestado

=]
(=1
(=]

sensacional
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cusarias el servicio de personalizacion de mobiliario ya sea por estética o
medidas ergondmicas? ¢ Conoces a alguien que lo necesite?

Respondidas: 34 Omitidas: 1

RESPUESTAS (34) NUBE DE PALABRAS ETIOUETA

Mostrando 24 respusstas

Silo usaria, pero no conozco a alguisn gue lo necesite

04/02/202112:34

Buscar respuestas Q| e

Vier las respuestas del encuestado

en mi caso es por las medidas ergondmicas, si tengo a muchos conocidos que le gustaria la ida de personalizar

04/02/202112:31

Por ahorano

04/02/202112:31

Si, creo que a mucha gente Le gustaria

03/02/202112:54

Ver las respuestas del encuestado

Ver las respuestas del encusstado

Vier las respuestas del encuestado

Si
-
RESPUESTAS (24) NUBE DE PALABRAS ETIQUETAS (0)
Buscar respuestas Q| @
Mostrando 34 respuestas
claro que si, pero tambien dependeria de los muebles que ya poseen en su catalogo, si alguno de esos me gUSTa NO creo que -
necesite el servicio de personalizacion, pero por el contrario sino encontrara un mueble que me guste totalmente seria perfecto
poder personalizarlo a mi gusto y comodidad.
02/02/2021 22:17 Ver las respuestas del encuestado
Si, mi hermana necesita un mueble ergondmico por su columna
02/02/2021 22:06 Wer las respuestas del encuestado
No
01/02/2021 11:28 Ver las respuestas del encuestado
g
01/02/2021 9:15 Wer las respuestas del encuestado
b
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Con la informacion muy detallada de los mobiliarios, asesorias de disefio,
modalidad de pago contra entrega, la opcién de obtener las telas y calidad
en tu hogar antes de comprar un mobiliario, tener servicio de renovacion y
restauracion ¢Te animarias a comprar en esta pagina web? ¢Por qué?

Respondidas: 33 Omitidas: 2

RESPUESTAS (23) NUBE DE PALABRAS ETIQUETAS (0)

Buscar respuestas Q

Mostrando 32 respuestas

Si

06/02/2021 22:15 Ver las respuestas del encuestado

Si,porgué ahora con Lo de pandemia y todo actualmente es por delivery asi que si

06/02/2021 7:55 Ver las respuestas del encuestado

Si por comodidad y seguridad

05/02/2021 10:08 Ver las respuestas del encuestado

Claro, més que todo por epoca de pandemia , me animaria, pero considero ques vistar La tienda siempre va a ser fundamental ,
pero por la situacidn actual , me resulta super Otil hacerlo de manera de esta manera

04/02/202113:53 Ver las respuestas del encuestado

si, por gque me parece buena los disefios

04/02/2021 12:45 Ver las respuestas del encuestado

Si, es innovador y podré mantener en buen estado mi mabiliario y en tendencia

04/02/2021 12:43 Ver las respuestas del encuestado

Depende del servicio al clisnte

04/02/202112:39 Ver las respuestas del encuestado

Me parecen propuestas innovadoras e interesantes, ademds es (til respecto a la coyuntura actual, tal vez de requerirlo en algln
momento me animaria a probarlo.

04/02/202112:34 Wer las respuestas del encuestado
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si, ya que me parece muy interesante saber como es la tela, y también el método de pago ya que da mas seguridad

04/02/2021 12:31 Ver las respuestas del encuestado

Si, porque parecs que es seguro y con todos los beneficios que estén dando.

04/02/202112:31 Ver las respuestas del encuestado

No, porque no compro por internet

3/02/202112:54 Ver las respuestas del encuestado

5i, seria una fusidn porque pornla eeb lo veo a grandes rasgos, pero si yo mismo toco y veo las telas se implementa muy bien.

03/02/2021 12:44 Ver las respuestas del encuestado

la principal razon por La cual me animaria a realizar la compra en esa pagina web es por la facilidad que dan a tener el menor
CONtacto con oTras personas, con todo Lo gue sucede en nuestro pais una tienda o pagina de ventas online que se preocupe por
cuidar a sus compradores es un valor agregando, sabiendo que muchas personas no le toman importancia las medidas sanitarias,
si a e50 le agregamos todo el servicio de personalizacion y que se nota que se preocupan por que el comprador guede totalmente
satisfecho con su compra, hace que valga mas la pena.

02/02/2021 22:17 Ver las respuestas del encuestado

Sii, por qué me ofrece un servicio completo y con descuenta

02/02/2021 22:06 Ver las respuestas del encuestado

No, no suelo realizar compras en linea

01/02/2021 1:28 Ver las respuestas del encuestado
0
mn2o071 a5 Ver las respuestas del encuestado
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