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TEMA:

Nuevo segmento de clientes de Saiko:
Inmersion, sintesis, propuestas ideacion

DESAFIO:

¢Como podriamos disenar estrategias para atraer al
nuevo segmento de clientes de Saiko?

(=]
DE | =
o O |

UNR




sl CSUITYE ) s cnmnnnsis smemnws casme s s 45 % EnmE &8 &

Saiko comienza como un emprendimiento incubado dedicado al disefo,
produccién y comercializacidn de productos realizados en concreto mediante la
técnica del terrazo sin la utilizacion de piedras naturales y generando su
propia gama de piedras y colores ofreciendo objetos decorativos tradicionales.
Fue creciendo de manera progresiva hacia la aplicacion a gran escala debido a
gue el factor de diferenciacién se encuentra en el material.

Es asi como comienzan a convivir dos alternativas de negocio, por un lado, el
disefo y produccién de objetos de decoracidon con un segmento de clientes ya
conocido y estudiado mientras que por el otro existe la posibilidad de
contratacion del servicio profesional de Saiko en la aplicacion de esta
materialidad en revestimientos de muros, pisos y mesadas, como asi también en
productos a mayor escala como bachas, banguetas, tablas de mesas entre otros.
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En lineas generales la oferta comercial integral estd dada por la amplia gama de
soluciones que ofrece el material; basado en su adaptabilidad, escalabilidad,
dureza, resistencia, rendimiento (sin desperdicios), personalizacién (colores),
con disefo Unico y excelente relacién calidad-precio.

Saiko no es el Unico emprendimiento o empresa que se dedica a la produccién
de terrazo en Argentina, pero si en la zona, lo que posibilita el acceso a este tipo
de técnicas y materiales a mas interesados ya que no es rentable comprarlo en
otras provincias por los costos que implican el flete y la colocacién entendiendo
gue muchas de ellas es in-situ.



Saiko, ha logrado consolidarse ofreciendo una amplia variedad de soluciones
basadas en la versatilidad, durabilidad y personalizacion de su material de
terrazo. Sin embargo, su expansion hacia la aplicaciéon a gran escala de este
material en revestimientos y productos de mayor tamano ha planteado

nuevos desafios en términos de captar la atencion y la
confianza de un segmento de clientes hasta ahora poco

explorado. Este nuevo segmento estd compuesto principalmente por
profesionales del diseno y la construccion, como arquitectos, decoradores de
interiores y disefladores industriales, asi como por clientes que buscan productos
para proyectos de mayor envergadura, como revestimientos de murosy pisos de
manera independiente.

Saiko produce su propio terrazo con una formulacién propia, cuya materia prima
se adquiere en un corralén local, el cual se considera un socio clave. Dicho socio,
provee marmolina y cemento blanco en bolsas grandes con un precio
competitivo. Es importante destacar que, en linea con su compromiso con la
sostenibilidad, Saiko ha optado por no utilizar resinas, vidrios, plasticos ni pétreos
graniticos en la formulacién de su terrazo. Esta decisién se fundamenta en
politicas internas enfocadas en la reduccién del impacto ambiental y la
promocioén de practicas sustentables en todas las etapas de produccién.

Para el granilite, Saiko formulé una mezcla de base cementicia con tinturas
inocuas que le permite utilizar el cemento sobrante de las bolsas (SaikoLite)
eliminando el desperdicio. Al utilizar un material homogéneo, su produccién es
mas econémica y requiere de métodos de terminacién mas simples, lo que le

permite abaratar los costos productivos.
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Si bien Saiko comercializa su linea “Deco” de manera directa a través de sus redes

sociales, el mayor volumen de ventas lo realiza a través de comercios minoristas
que tienen exclusividad en la provisién de productos.



Para la linea “Revestimientos y Pisos”, |a llegada a los consumidores se realizara
a través de comercios y profesionales. Para lo cual también se prevé la asociacion
con empresas colocadoras y fabricas de baldosas. De esta cadena de valor se
desprende un factor clave para Saiko, que radica en que el material utilizado es
inocuo y permite su reutilizacién como relleno o carga de otros morteros.

Siendo el dominio del material una técnica tradicional denominada terrazo, de

produccion flexible, desde Saiko se desarrolls el ciclo de vida propio,

desde una mirada dindmica y holistica, observando cada etapa del proceso y
considerando los puntos de inflexion detectados en el ciclo de vida del terrazo
tradicional, desde los que el emprendimiento podria centrar su valor; teniéndose
en cuenta todos los factores que afectan al producto desde su concepcion
hasta su retirada.

En primer lugar, se plantea como el inicio del proceso, desde el departamento
I+D adecuandose a las demandas, tendencias del mercado y disponibilidad de
recursos. La realizacion de propios modelos y moldes facilita la
estandarizacion y adecuacion, segun las exigencias externas pudiendo
adecuarse este proyecto, rapidamente a cambios formales parciales o radicales
de los bienes que se ofrecen.

En la produccién una adecuada organizacidn con tiempos estipulados por
operacioén, optimiza el empleo de recursos energéticos, humanos y de materias
primas sin desperdicios y con la menor generacion de residuos.

Saiko implementa un sistema de produccion sustentable, teniendo en cuenta su
cadena de valor y ciclo de vida del producto, siendo esencial que el
abastecimiento de materias primas sea proveniente de empresas que lleven

adelante politicas sustentables y en corralones locales,

reduciendo costos de transporte y emision de gases contaminantes.

El ciclo se cierra pudiendo recuperar y reducir bienes rotos o en desuso,
reintroduciéndolos en el circuito econdmico y dotadndolos de nueva estética y
funcionalidad, con beneficios especiales para clientes y consumidores.

De esta manera, el ciclo de vida de los productos Saiko, habla también de
"productos conscientes", no sélo por su compromiso ambiental, sino porque a la



vez se integran a la vida cotidiana del usuario, entendiendo que un buen disefo
agrada, pero uno responsable con el medio ambiente, mejora las experiencias de
vida.

Durante el afio 2022, la expansiéon de Saiko marco un hito importante al abrir
nuevas oportunidades comerciales. Esta expansion no solo amplid su alcance en
el mercado, sino que también permitid explorar diversas aplicaciones del terrazo
en procesos arquitecténicos, facilitando su implementacién en espacios de
disefo a gran escala y construccién. Este cambio estratégico situd al producto

frente a clientes previamente desconocidos, quienes
demostraron un notable interés, aunque acompanado de
cierto escepticismo. No obstante, estos clientes encontraron seguridad al
adquirir el servicio, especialmente al contar con el respaldo y la
aprobacion del profesional a cargo de la obra. Es relevante

destacar que este profesional no solo actlda como intermediario, sino que
también se convierte en una parte integral del mercado objetivo o socio
estratégico.

Se identifica que la desconfianza por parte del cliente comprador puede
derivarse de la falta de un producto tangible que facilite su proceso de toma de
decisiones. Asimismo, Saiko enfrenta el desafio de identificar los canales
comerciales y herramientas de promocién mas adecuados para este nuevo
mercado objetivo. Es fundamental comprender los miedos, deseos vy
frustraciones tanto del cliente comprador como del profesional que lo
acompafa, con el fin de adaptar estrategias y ofrecer soluciones que satisfagan
sus necesidades de manera efectiva.

Actualmente, la empresa utiliza diversos canales para conectar con el comprador,
incluyendo un trato personalizado, ventas por internet a través de su plataforma
de comercio electrénico (ecommerce), ventas mayoristas en su taller o despacho,
asi como en el mercado de aplicaciones como Mercadolibre (MelLi). Ademas, la
empresa emplea canales asociados, como la venta al por mayor a tiendas
minoristas y la venta minorista a través de su propio sitio web. También se
relaciona con comercios especializados en decoracién y construccién, ofreciendo
una tienda virtual, un catalogo digital y la exhibicion de muestras en corralonesy
locales asociados.



Sin embargo, se ha observado que estos canales, inicialmente
disehados para el segmento de mercado con el que la
empresa comenzo, no resultan tan efectivos para este
nuevo segmento. Se ha notado que las expectativas y demandas de este

nuevo grupo de clientes son diferentes a la hora de tomar una decisidén de
compra.
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A pesar del crecimiento y los esfuerzos de la empresa por vincularse con estos
usuarios sigue encontrando obstaculos en la comunicacién. A partir de esta
problematica se propone plantear un proyecto de conocimiento y
entendimiento de las necesidades de este cliente estableciendo
guién es su cliente potencial y cuales son aquellos clientes indirectos que lleve a
resolver los siguientes interrogantes:

cPodemos hablar de un servicio asociados a la modalidad
de consumo de nuestros nuevos clientes? ;Cudles son las
estrategias mds adecuadas para captar su atencion? ;Qué
es lo que los motiva?

Para disefar estrategias efectivas, es fundamental comprender en profundidad
las necesidades, deseosy motivaciones de este nuevo segmento de clientes, para
establecer cuales son los diferentes perfiles implicados en el retoy comprender
sus dolores y motivaciones que dé como resultado la definicion de los distintos
actores.



Se plantea una metodologia de investigacion centrada en el

usuario, gue busca explorar las percepciones y relaciones individuales de los
clientes potenciales. Se realizardn encuestas y andlisis cualitativos y
cuantitativos para identificar los puntos de dolor, los temores y los factores que
influyen en la decisién de compra de este segmento especifico.

Ademds, se analizardn los canales de comunicacién y venta utilizados
actualmente por Saiko para determinar su efectividad en llegar a este nuevo
segmento de clientes. Se explorardn nuevas estrategias y herramientas de
promocion que fortalezcan los atributos significativos de la marca, como la
adaptabilidad, fiabilidad y personalizacion de los productos de terrazo. Se
prestara especial atencion a aquellos hallazgos que mejoren la comunicacion
entre Saiko y su segmento objetivo para establecer una conexion sélida y
duradera con los clientes potenciales.

Palabras clave: terrazo, materialidad, segmento
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1:—ecosistema de actores ..
Se pretende establecer quiénes son los diferentes perfiles implicados en el
reto, para comprender sus dolores y motivaciones que permitan identificar a los
distintos actores y sus consecuentes relaciones, entendiendo que ignorar a
alguno de ellos, puede ser la diferencia entre el éxito y el fracaso para lograr el
vinculo o acercamiento que posibilite concretar la compra.

Como principal objetivo es necesario definir a estos nuevos usuarios o clientes y
determinar si la estrategia de captacion utilizada sera dirigida hacia el cliente
final que actualmente compra sus articulos de decoracion o quiénes son los que
realmente forman parte de este nuevo segmento pudiendo identificar la
fuerza que los moviliza y sus incentivos para poder establecer canales de venta
adecuados a la nueva propuesta de Saiko.

Hasta el momento, se ha observado que la falta de comprension o
consideracion de estos aspectos ha resultado en una menor
aceptacion del nuevo producto por parte del mercado

objetivo, a pesar de tratarse de una solucién innovadora dentro del sector en
el que Saiko opera. Por lo tanto, es imperativo para la empresa investigar y
comprender a fondo las caracteristicas y comportamientos de sus potenciales
clientes, a fin de disehar estrategias de comercializacion y promocion que
generen un mayor impacto y una mejor recepcion de su oferta en el mercado.

Para Saiko, comprender su potencial mercado emergente en la produccion de
terrazo a gran escala representaria una oportunidad significativa no solo para
incrementar sus ventas, sino también para explorar nuevas aplicaciones de este
material y establecer asociaciones estratégicas que les permitan anticipar
escenarios futuros y ofrecer experiencias innovadoras a sus clientes.

La identificacion y comprensién de este nuevo mercado potencial permitiria a
Saiko aprovechar diversas oportunidades, tales como la expansidn de su cartera
de productos y servicios, la diversificacion de sus aplicaciones de terrazo, y el

establecimiento de relaciones colaborativas con aliados
estratégicos. Estas alianzas podrian facilitar la @exploracion de nuevos



segmentos de mercado, |a investigacion y desarrollo de productos

adaptados a las necesidades emergentes de los consumidores, y la creacion de

soluciones personalizadas que generen valor agregado tanto para la

empresa como para sus clientes.

Al comenzar a establecer una primera aproximacién al reconocimiento de del
nuevo mercado de Saiko se plantean los siguientes interrogantes:

e ;Quién es el publico objetivo principal de Saiko?

e ,Esuncliente nuevo o es agquel que compraba productos decoy también
le interesa la materialidad a gran escala?

e ,Qué otros perfiles estan implicados?

e ;Qué beneficios puede aportar la relaciéon entre los diferentes actores
implicados?

Para abordar estos interrogantes de manera efectiva, es fundamental iniciar

definiendo el ecosistema de actores que rodea a Saiko. Esto nos
proporcionara una base sélida para comprender el contexto en el que operay
para generar estrategias pertinentes que satisfagan las necesidades vy

expectativas de todas las partes implicadas. En este sentido, utilizaremos
una herramienta conocida como "Mapa de Actores”.

El Mapa de Actores no solo nos permite identificar a los potenciales
compradores y aquellos actores mads cercanos al
emprendimiento, sino que también nos permite visualizar las relaciones
y las interacciones entre ellos dentro del sistema. Este enfoque es

crucial para comprender como influyen y se afectan mutuamente, asi como para
identificar posibles puntos de friccién o dreas de oportunidad.
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Luego de hacer el analisis del mapa de actores del emprendimiento Saiko en la
industria del terrazo, se detectaron una serie de actores clave que desempenan
roles fundamentales en el ecosistema dejando visible la interacciéon y relacidon
entre estos:

Los profesionales como arquitectos y decoradores de interiores se encuentran
entre los actores mas cercanos a Saiko, mientras que los disefiadores
industriales e ingenieros civiles estan un poco mas distantes, pero aln dentro

del circulo de actores clave de la empresa. Estos profesionales
desempenan un papel crucial en el reconocimiento del
emprendimiento al especificar y recomendar el uso de terrazo en proyectos
de construcciony disefio de interiores. SU experienciay conocimientos
influyen en la eleccion de materiales, lo que puede impactar
directamente en la decision del cliente comprador.



Ademds, muchos de estos profesionales cuentan con locales comerciales de
venta al publico donde exhiben los articulos de |a linea deco de Saiko. Esto abre
la posibilidad de que los clientes minoristas conozcan la materialidad del terrazo,
aumentando las posibilidades de que se interesen por su aplicaciéon a gran escala.

De esta manera, los profesionales actuan como intermediarios
directos entre el cliente comprador y Saiko, siendo denominados
en el mapa como “socios estratégicos”.

QT

Los corralones desempefian un papel crucial ya que no sélo suministran la
materia prima necesaria para la fabricacion del terrazo, sino que también

cuentan con showrooms donde exhiben una variedad de materiales,
incluyendo revestimientos, pisosy bachas similares a los que fabrica Saiko. Estos
espacios conectan a los profesionales del disefio y la construcciéon con los
clientes finales, o bien, directamente con las personas que se encuentran en la
etapa de construccién y buscan adquirir los materiales necesarios. Estos,
representan un canal importante para la comercializacién y distribucion,
facilitando asi la llegada de los productos de Saiko al mercado.

Los Colegios de Arquitectos e Ingenieros son instituciones que actlan como
importantes fuentes de informacioén y contacto para Saiko. La colaboracién con
el colegio puede facilitar el acceso a profesionales del sector y fortalecer la
credibilidad y reputacién de la marca. Es por ello que se observa cémo estas se
relacionan directamente con los profesionales implicados pudiendo establecer

una red de contactos estratégicos.

Las instituciones educativas relacionadas con el disefio forman parte tanto del
sector publico como del privado, y mantienen una relacién directa con los
actores clave que circundan a Saiko. Estas instituciones desempefan un papel
fundamental en la formacién y capacitacion de futuros profesionales del disefio



y la arquitectura. Saiko, en colaboracién con empresas del sector de la
construccion como los corralones, son capaces de establecer vinculos con estas
instituciones para promover sus productos y/o materialidad entre estudiantes y
profesionales emergentes participando en proyectos de investigacidon vy
extension.

A partir de la interaccién y relacidn entre los diferentes actores identificados,
podemos concluir que el actor potencial para Saiko se encuentra en el segmento
de profesionales del diseho y la construccién, como arquitectos, decoradores de
interiores, disefadores industriales e ingenieros. Estos profesionales son
prescriptores clave y tienen influencia directa en la especificacién de materiales
en proyectos de construccion y disefio de interiores, agrupados en lo que
denominamos socios estratégicos. Ademas, Saiko puede dirigirse a clientes
existentes que ya han adquirido productos de la marca, asi como a personas que
se encuentran en proceso de construccion.

La colaboracidon con corralones y el establecimiento de relaciones con el colegio
de arquitectos e ingenieros también son aspectos importantes que se pueden
tener en cuenta a mediano plazo para dar continuidad a la relacién con el cliente
potencial de Saiko.

Su principal objetivo es ofrecer productos de calidad, disefio y durabilidad,
que superen las expectativas de los profesionales que trabajan con ellos, para
gue a su vez, satisfagan de forma idonea las necesidades de los consumidores.
Para ello Saiko define su propuesta de valor:

“Creamos soluciones a las necesidades de diseno
mds rigurosas, implementando procesos sostenibles
de produccion en terrazo, garantizando un producto
Unico, en todas las fases del proyecto.”




‘27— contexto

Saiko, un emprendimiento incubado, su taller se encuentra en
el Parque Industrial ubicado en la ciudad de San Francisco,
provincia de Cordoba, se especializa en el disefo, produccién y
comercializacién de productos de concreto utilizando la técnica del

terrazo sin piedras naturales. A medida que crece, Saiko se ha
expandido progresivamente hacia la aplicaciéon a gran escala de su material
en revestimientos y productos como bachas y mesadas. La oferta integral de
Saiko se centra en la versatilidad, durabilidad, personalizacion y relacion calidad-
precio de su material, lo que ha atraido a nuevos mercados y clientes. Sin
embargo, la empresa enfrenta desafios en la comunicacién y promocién de sus
productos a estos nuevos clientes potenciales.

Para poder reconocer a este nuevo segmento, es fundamental identificar las
ciudades y pueblos que son considerados zonas aledafas a la ciudad de San
Francisco, tanto en la provincia de Cérdoba como en la provincia de Santa Fe.
Esta necesidad surge debido a la proximidad geografica y la conexidon

interprovincial que comparten con la ciudad de Frontera. Estas 4areas
circundantes desempenan un papel crucial en el contexto econdmico, social y
cultural de la regién. Por lo tanto, comprender cémo interactlan entre si y con
San Francisco resulta elemental, especialmente en relacién con Saiko y la
industria del terrazo, dado que el segmento de clientes reconocido se

desempenfa en dichas zonas.

Ciudades y pueblos cercanos a
San Francisco de la Provincia de
Cérdoba:

Devoto

LaFrancia

ElTio

Arroyito

Freyre

Portena

Brinkmann

Morteros

Lasvarillas

Saturnino Maria Laspiur

Ciudades y pueblos cercanos a
San Francisco de la Provincia de
SantaFe:

Frontera

Zenon Pereyra

ColoniaCello

Santa Clarade Saguier

Clusellas

SaPereira

San Gerénimodel Sauce

San Carlos

Esperanza




La relacién entre San Francisco y las ciudades y pueblos aledanos en las
provincias de Cérdobay Santa Fe influye en varios aspectos relevantes para Saiko,
incluida la disponibilidad de materias primas, la demanda de productos y
servicios, y la dinamica econédmica y comercial en la regién.

Cabe destacar que en la ciudad se encuentra un semillero de técnicos y
profesionales del disefio, ya que cuenta con el CRES (Centro Regional de
Educacidn Superior), establecimiento que surgié con la firma del “Convenio de
Complementacion entre la Universidad Nacional de Villa Mariay la Municipalidad
de la Ciudad de San Francisco”. En dicho centro se dicta la carrera de Diseno
Industrial desde hace ya 10 anos. Ademas, la ciudad alberga la ESBA (Escuela
Superior de Bellas Artes Dr. Raul G. Villafafie), donde se imparte la Tecnicatura
Superior en Disefio de Espacios, esta carrera se dicta desde hace 40 ahos antes
denominada Decoracién de Interiores, y la Escuela Técnica IPET 50 Emilio F.
Olmos, cuya especialidad incluye la formacion en Técnico Maestro Mayor de
Obra. Estas instituciones educativas contribuyen significativamente a Ila
formacioén de profesionales del disefo en la regidén, lo que refuerza la importancia
de comprender la interaccidn entre San Francisco y sus zonas aledanas en el
contexto en el que se encuentra emplazado Saiko.

“Identificar estas interacciones resulta crucial para
comprender el contexto en el que opera Saiko y desarrollar
estrategias efectivas para el reconocimiento exitoso de las
necesidades reales de su nuevo mercado objetivo.”
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Dada la importancia de comprender en profundidad los deseos,
frustraciones y motivaciones del nuevo segmento de clientes de Saiko en
el mercado del disefo y la construccién, se postula que la falta de
conocimiento detallado sobre sus necesidades especificas representa un
obstaculo significativo para el desarrollo de estrategias efectivas de
atraccion por parte de Saiko.

Considerando que la comprension clara de lo que impulsa a los aliados
estratégicos a motivar a los clientes compradores es fundamental para el
éxito de las estrategias de Saiko, se plantea que la ausencia de este
entendimiento resulta en una pérdida de oportunidades para generar
valor real y establecer relaciones sélidas con dichos clientes.

¢Coémo podriamos establecer una comunicacién efectiva con los aliados
estratégicos para comprender qué los motiva a influir en los clientes
compradores?

¢Como podriamos enfrentar los obstaculos al identificar y comprender a
este nuevo segmento de clientes?

¢Coémo podriamos utilizar los hallazgos para establecer relaciones sélidas
de acuerdo a las necesidades especificas del nuevo segmento de clientes?

cComo podriamos comprender en profundidad las motivaciones y
frustraciones de estos clientes para poder desarrollar estrategias de
atraccion efectivas?



"Disenar estrategias efectivas para atraer al nuevo
segmento de clientes de Saiko, creando oportunidades de
generar valor real estableciendo relaciones sdlidas y
duraderas”.

e Investigar en profundidad las necesidades, deseos y preferencias del
nuevo segmento de clientes, a fin de comprender sus motivaciones y
necesidades.

e Reconocer las necesidades especificas del nuevo segmento de clientes y
lograr estimular los sentidos que posibilitan el crecimiento de la confianza.

e Identificar los medios mas efectivos para fomentar la confianza y alcanzar
a este nuevo segmento de clientes, con el objetivo de establecer una
conexion solida y duradera con ellos.

e Dirigir estrechamente la mirada a los aliados estratégicos, como
arquitectos, decoradores de interiores y corralones, para aprovechar su
influencia en el mercado y alcanzar a los clientes potenciales.

e Establecer relaciones sélidas y duraderas con los clientes captados, socios
estratégicos (primarios) y clientes potenciales (secundarios), manteniendo
una comunicacion abierta y proactiva.



.....

La utilizaciéon de la metodologia de investigacién radica en la necesidad de
comprender Ila experiencia de los diversos actores involucrados. Esta
metodologia se sustenta en un enfoque estratégico que busca estimular los
sentidos, sensaciones, pensamientos y actitudes del cliente potencial o aliados
estratégicos. El objetivo final es construir confianza entre las partes involucradas.

Para lograrlo, se plantea una primera fase de tipo exploratoria que

nos permita acceder a informacion cualitativa y cuantitativa.

El modelo de investigacion centrado en el usuario elegido reconoce que las
percepciones y las relaciones de las personas son construidas de manera

subjetiva e individual. Es decir, cada individuo interpreta y
experimenta el mundo de manera unica, influenciado por
sus propias experiencias, creencias, valores y contexto
personal.

Este modelo considera que las personas responden de manera diferente a los
estimulos externos, ya que estas diferencias individuales se reflejan en la forma
en que cada actor percibe y procesa la informacioén. Por lo tanto, al comprender
y tener en cuenta esta construccion individual de las percepciones y relaciones,
y al identificar patrones comunes y heterogéneos, Saiko podra adaptar sus
estrategias y acciones para que sean mas efectivas y relevantes para el
segmento objetivo.

En este contexto, lds encuestas se presentan como una herramienta
satisfactoria y productiva para hallar puntos de contacto que permitan
descubrir y disenar el arquetipo adecuado para Saiko. su uso

permite abordar un plan de accion efectivo enfocandose en la comprension de
las percepciones y actitudes del segmento, las encuestas proporcionan
informacion valiosa para la creacion de un mapa de empatia comun que

involucre a todos los actores que se encuentren dentro del circulo cercano a
Saiko, tal como se pudo advertir en el mapa de actores.



Esto se alinea con el objetivo de estimular estratégicamente los
sentidos, y la confianza del publico objetivo, promoviendo la

valoracién real de la materialidad y su aplicacién a gran escala.

A continuacioén, se nombraran a modo de lista las estrategias de intervencion a
utilizar teniendo en cuenta lo estudiado durante el médulo 1 correspondiente a
“usuario™:

e Encuestas/ entrevistas: se realizardn a los aliados estratégicos
(profesionales) y a los clientes de los productos de decoracién como
consumidores finales.

e Mapa de Empatia: Se realizara un Unico mapa en donde se expongan que
hace, que piensa, que dice y que sienten tanto los aliados estratégicos
(profesionales) como los clientes deco con la finalidad de descubrir
hallazgos generadores de oportunidades.

e Descubrir arquetipos. Buyer Persona: se realizara un unico perfil que esté
definido por los puntos de contacto entre los aliados estratégicos y los
clientes deco.

e Customer Journey map: para detectar los dolores “oportunidad” conocery

discutir debilidades o aquellas malas experiencias de los usuarios para
identificar oportunidades de intervencién.

e Brainstormingy Matriz de impacto

e FElService Blueprint se enfoca en el servicio que ofrece Saiko en este nuevo
formato de materialidad a gran escala.

e ;Coémo podriamos?
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En cuanto a las metodologias de investigacion, se optd por el uso de encuestas
y entrevistas debido a la posibilidad que brindan para obtener una comprension
general de las necesidades y preferencias del mercado objetivo, asi como
también de los socios estratégicos. Estas permiten recopilar datos de manera
eficiente y obtener una visidon mas amplia de las tendencias y opiniones dentro
del mercado, lo que es esencial para orientar las estrategias de Saiko hacia el éxito
enla captacidny retencién de clientes, asicomo en la construccién de relaciones
solidas con los aliados estratégicos.

Estas herramientas fueron fundamentales para comprender qué motiva a los
aliados estratégicos, como arquitectos, decoradores de interioresy corralones, a
influir en los clientes compradores, asi como para superar los obstaculos al
identificar y comprender el nuevo segmento de clientes. Estas entrevistas se
diseharon con el objetivo de encontrar puntos de contacto o insights valiosos
sobre las necesidades, objetivos y desafios de estos profesionales y los clientes
compradores, en relacién a cémo perciben la propuesta de valor de Saiko a partir
de los intereses propios de cada segmento.

Por otro lado, en la investigacion se considerd importante abordar preguntas
especificas sobre sus preferencias, comportamientos de compra, percepciones
sobre productos similares y cdmo perciben el terrazo como material de
construcciéon y diseno en relacién al consumidor final con la finalidad de
establecer patrones comunes entre estos y los profesionales.

Para avanzar en el proyecto teniendo en cuenta el desafio planteado, es
fundamental comprender las necesidades y motivaciones
de los usuarios y socios estratégicos para desarrollar soluciones
efectivas que generen un impacto positivo en Saiko. Una

herramienta clave para alcanzar este objetivo es la entrevista cualitativa, se la
utilizo con el fin de establecer una conexion empatica con el usuario, profundizar



en sus pensamientos y entender sus motivaciones subyacentes, de manera tal

gue se pueda obtener informacion valiosa sobre sus problemas, necesidades y
deseos.

Entrevistas a profesionales del disefio y construccion
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El analisis de las entrevistas realizadas a profesionales, como arquitectos,
disefadores industriales y decoradores de interiores, ofrece una valiosa
perspectiva sobre las caracteristicas y necesidades del aliado estratégico para
Saiko en el mercado del terrazo. Ademas, permite identificar los desafios que

enfrenta la empresa y las areas de mejora que podrian contribuir a impulsar su
éxito en la atraccion de este nuevo segmento de mercado.

Las entrevistas ajustan una visidon detallada sobre las caracteristicas y

necesidades de los aliados estratégicos para Saiko. Se observan puntos en

comun entre los entrevistados, destacando la importancia de tener



familiaridad con el material y conocer de manera
fehaciente su versatilidad en la aplicacion al disefo de
interiores y arquitectura. Ademas, resaltan la necesidad de educar al
mercado sobre las ventajas del terrazoy laimportancia de ofrecer opciones
personalizadas y de alta calidad para satisfacer las demandas de los

clientes.

Se puede destacar gque los entrevistados han utilizado en alguna ocasion esta
materialidad en sus disenos con servicios similares a los ofrecidos por Saiko,
reflejando una percepcion general positiva en términos de calidad del producto.
Sin embargo, senalan el reto que presentan los costos adicionales asociados con
proveedores ubicados lejos de su lugar de desempeno, a la vez que reconocen
desafios en el proceso de coordinacion. Un punto a favor de Saiko es su
ubicacion en un area donde no se encuentran préoximos a otros proveedores
de materiales similares. A pesar de ello, destacan las ventajas del terrazo en
términos de estética, durabilidad y facilidad de mantenimiento, lo que lo
convierte en una opcién atractiva para una variedad de aplicaciones.

También identifican la multiplicidad de opciones disponibles en cuanto a su
trabajabilidad, afirmando que las principales caracteristicas y necesidades
especificas de los usuarios (sus clientes y los consumidores finales de Saiko) que

estan interesados en adquirir terrazo son la estética y personalizacion,
la durabilidad, la facilidad de limpieza y mantenimiento, y
la versatilidad del material.

Se identifican obstaculos y desafios al intentar captar nuevos clientes, como la
percepcion del terrazo como un producto costoso o la competencia con otros
materiales de construccién ya establecidos, aunque con caracteristicas muy
diferentes a las del terrazo. Volviendo a quedar en evidencia la importancia de
la educacion del mercado para lograr la persuasién de clientes reacios a adoptar
nuevos materiales.

Saiko enfrenta la necesidad de profundizar en el conocimiento del mercado para
destacarse de la competencia, se requiere ampliar su oferta de

servicios, ya que actualmente solo es reconocido por sus productos finales, y



reconstruir su marca en el mercado mediante la captacién de este nuevo
segmento de usuarios. Asimismo, se visualizan areas de mejora para Saiko, tales
como la personalizacién y la provisién de servicios adicionales, surgiendo el

interrogante ¢cudles podrian ser aquellos servicios que
acerquen a Saiko a su mercado meta en la produccion de
terrazo a gran escala?

Los entrevistados enfatizan en la importancia de la calidad del material, la
personalizacion del disefio y el asesoramiento profesional en todas las etapas
del proceso como claves fundamentales y areas de oportunidad.

Como posibles clientes de los reconocidos aliados estratégicos se llevaron a cabo
entrevistas a compradores de la linea deco con el fin de determinar si, después
de su experiencia con productos Saiko, también consideraran convertirse en

consumidores de la linea a gran escala.

Entrevistas a consumidores Saiko deco
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El andlisis de estos datos cualitativos proporciona una visién detallada sobre las
caracteristicas y necesidades que plantean los consumidores de Saiko deco que
ya conocen la materialidad pero en otro tipo de usabilidad y procesos, podemos
observar que priorizan la calidad y la confianza en la marca como factores
determinantes en la consideracién del uso del terrazo a gran escala.

Estos consumidores resaltan la importancia de la calidad, el disefo y la
sostenibilidad como elementos clave en su percepcién de la empresa. Esta
experiencia positiva ha generado confianza en Saiko y ha influido en su
consideracion de utilizar el terrazo en proyectos a gran escala. Al mismo tiempo,
se identifica la preocupacion por la sustentabilidad, que suelen confundir con el
concepto de sostenibilidad trabajado en Saiko. Los lineamientos base de la
empresa siguen coincidiendo con la estrategia ambiental del proyecto deco, que
busca practicas de consumo responsabley la eleccidon de materiales de empresas
amigables con el medio ambiente en sus procesos productivos. Asi, el testimonio
del consumidor se alinea con la visidn estratégica del proyecto en términos los
términos mencionados con anterioridad.

En este contexto, la experiencia del consumidor de productos Deco de Saiko
refleja una convergencia entre la demanda del mercado y las practicas de
produccién sostenible propuestas por el proyecto que garantizan una larga
vida atil al producto. La confianza generada por la calidad y la sostenibilidad de
los productos de Saiko se complementa con |la estrategia ambiental del proyecto,
gue busca reducir el consumo innecesario de recursos y elegir materiales que
promuevan un impacto positivo en el medio ambiente. Esta relacion entre la
demanda del consumidor y las practicas de produccidn refleja una sinergia que
podria beneficiar tanto a Saiko como al proyecto, ya que ambas partes
comparten un compromiso con la calidad y la sostenibilidad en el uso del terrazo
a gran escala.

Se puede considerar la construccion sostenible como un enfoque integral que
abarca desde la concepcidon del disefio hasta el final de la vida Util de cada
elemento, determinada por las caracteristicas del material utilizado. Con el
tiempo, el envejecimiento de estos materiales puede dar lugar a procesos de
pulido y rejuvenecimiento, eliminando asi los sighos del paso del tiempo y las
imperfecciones. Sin embargo, también se identifican problemas potenciales,



como la disponibilidad y tiempos de entrega del producto, los costos y
presupuesto, y el soporte y servicio al cliente.

Estos usuarios buscan un material de alta calidad (mas alla de lo que pueden
exigir para un producto deco) que cumpla con sus estandares de durabilidad y
resistencia, asi como la posibilidad de personalizar los colores del terrazo segun
sus necesidades especificas.

En cuanto a la posibilidad de utilizar el terrazo en gran escala, los entrevistados
indicaron que su decisién estaria influenciada por factores como la
calidad y durabilidad del material, su versatilidad y
adaptabilidad, la posibilidad de personalizacion siempre y
cuando puedan ser resueltas previo a la compra.

Este enfoque permitié comprender de manera profunda los motivos que
impulsan las opiniones, sentimientos y comportamientos de los usuarios,
identificando asi dreas de oportunidad cruciales sobre las cuales fundamentar las
decisiones estratégicas. Ademas, al comprender las necesidades vy
preocupaciones de estos, se fortalecerd la confianza entre el cliente y la empresa,
lo que posibilitara el desarrollo de soluciones mas alineadas con las expectativas
del mercado objetivo. En este sentido, la entrevista cualitativa se posicioné como
una herramienta indispensable para Saiko y el reto de impulsar la innovacién
centrada en el usuario que posibiliten construir relaciones sélidas con los socios
estratégicos y sus consumidores finales.

Tras analizar detenidamente las entrevistas realizadas tanto a los consumidores
finales como a los socios estratégicos de la empresa, se determind la

necesidad de utilizar una herramienta visual como el mapa
de empatia para organizar la informacion de manera mads
efectiva y comprensible. El mapa de empatia se convirti6 en una

herramienta crucial para extraer la informacién principal y relevante de las
entrevistas, ya que permitié identificar patrones, necesidades, deseos y
preocupaciones comunes tanto de los consumidores como de los socios



estratégicos. Al visualizar graficamente esta informacién en el mapa de empatia,
se pudo comprender de manera mas clara y concisa las percepciones y
emociones de los entrevistados, asi como también las relaciones entre los
distintos elementos analizados.
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En el contexto de Saiko y su busqueda de aliados estratégicos en el mercado del
terrazo, el mapa de empatia ha sido una herramienta invaluable. Nos ha
proporcionado una comprension mas completa de los profesionales del diseiio
entrevistados y su conexion con el cliente final, ya sea aquel familiarizado con
la materialidad a través de productos Saiko deco o aquellos que solo han oido
hablar del terrazo pero no han adquirido productos de este tipo antes. Este
andlisis nos ha permitido identificar de manera clara y precisa cuales son sus
principales inquietudes, qué los impulsa a elegir materiales como el terrazo,
cudles son las caracteristicas que mas valoran en un proveedor como Saikoy qué
obstaculos enfrentan al intentar adoptar nuevos materiales o técnicas de
construccioén. Al obtener una vision mas profunda y detallada de las necesidades
y deseos de nuestros potenciales aliados estratégicos, podemos generar un

perfil de cliente (arquetipo) que servird como base para el desarrollo de

soluciones mas alineadas con sus expectativas.



Esto nos permitird ofrecer productos y servicios que realmente satisfagan sus
requerimientos, estableciendo asi relaciones mas sdlidas y duraderas con este
segmento de mercado.

Después de analizar exhaustivamente las entrevistas realizadas y el mapa de

empatia, se ha construido un perfil de usuario Unico que incorpora los

puntos en comun entre los dos grupos principales: los socios estratégicos y

los consumidores de productos deco. Este perfil de usuario integral se
ha creado para servir como la base sobre Ila cual se
desarrollara Ila propuesta de solucion. Al consolidar las

caracteristicas y necesidades compartidas por ambos grupos, hemos
identificado los habitos y demandas que seran cruciales durante el proceso de
generacion de ideas.

Cada idea o solucion sera evaluada minuciosamente para garantizar que se
alinee con el perfil de usuario definido, asegurando asi que nuestras propuestas
satisfagan las expectativas y requisitos de los usuarios clave que hemos
identificado. Este enfoque nos permitira crear soluciones mas efectivas y
centradas en el usuario, maximizando asi nuestras posibilidades de éxito en el
mercado.

Lorena Bay

“Hace 20 afios comencé con mi estudio de arquitectura luego de lograr
experiencia trabajando para arquitectos de renombre en la ciudad, como
me gusta el trabajo en equipo me asocie con la que es hoy mi coequiper y
amiga especialista en Disefio de Espacios, juntas comenzamos con un
emprendimiento en el que damos a nuestros clientes soluciones integrales
ya sea en arquitectura, disefo de espacios interiores y exteriores, y
urbanismo de manera innovadora, con propuestas desdfiantes con el
objetivo de superarnos con cada nuevo proyecto”
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Luego de haber desarrollado el perfil de usuario que representa al cliente

idedl, este, sera el protagonista en todas las etapas del customer journey,
proceso en el que se describe cémo los clientes interactdan con la marca desde
el descubrimiento inicial hasta su compra.

El customer journey map, fue una herramienta necesaria en nuestro enfoque
estratégico, nos permitié comprender mejor como los socios estratégicos y los
clientes potenciales de Saiko experimentan cada fase del proceso de compra.
Este mapa no solo incluye la forma en que los clientes descubren la marca y
evallan sus productos o servicios, sino también cémo toman decisiones de
compray se relacionan con la empresa.

Al comprender en profundidad este proceso, podemos identificar las
necesidadesy preocupaciones de nuestros clientes potenciales, asi como disenar
estrategias efectivas para satisfacerlas y fomentar la lealtad del cliente a largo
plazo, nos permite disefar experiencias de compra exitosas que se alineen
con las expectativas y deseos de nuestros clientes.

Tras la creacion del perfil de usuario y su integraciéon como protagonista en el
customer journey map, hemos identificado diversas oportunidades que se
relacionan con el posicionamiento de Saiko entre sus socios estratégicos, quienes



son responsables de disefar, comunicar y presentar la materialidad al
consumidor final.

User Journey Map
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La versatilidad del material ofrecido por Saiko, combinada

con su calidad y capacidad de personalizacion, Ile
proporciona una ventaja competitiva al permitir a los
clientes materializar sus ideas de manera efectiva, mds alla
de los beneficios estéticos y funcionales.

Ademas, la proximidad al perfil de persona de Saiko facilita su eleccion frente a
productos de la competencia directa, dado que se encuentra ubicado en San
Franciscoy sus alrededores, lo que contribuye a establecer una relacién cercana
y de confianza con los clientes y socios estratégicos locales.

Se observa una necesidad real por parte de los clientes de comprender
completamente el producto que estan adquiriendo, especialmente cuando se
trata de material a gran escala, que puede resultar dificil de visualizar y
dimensionar. Por lo tanto, es fundamental que tanto el cliente como su socio



estratégico participen activamente en etapas clave del proceso de compra, lo
gue les permitira educarse y familiarizarse de primera mano con el producto. Esta
interaccion directa no solo brinda una mayor satisfaccion al cliente al
involucrarse en el proceso de toma de decisiones, sino que también fortalece
su relacion con Saiko al sentirse parte integral del proceso creativo y de
adquisicion.

Para pasar a la etapa de ideacién y utilizando lo observado con anterioridad

realizamos el "¢como podriamos?” que nos permite visualizar las

oportunidades de disefio para mejorar el servicio ofrecido al usuario investigado,
centrandonos en la personalizacién, accesibilidad, facilitaciéon del proceso de
toma de decisiones, integracién de retroalimentacién del usuario y aumento del
valor percibido.
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,— estrategias de ideacién

Estas oportunidades emergen de la aplicaciéon de las herramientas anteriores
gue nos ponen en frente de las necesidades reales de los actores implicados, lo
gue nos permite enfocarnos en areas clave para la innovacién y el desarrollo de
soluciones efectivas.

Para abordar las oportunidades de disefio descubiertas en la investigacion de

usuario y desarrollar una propuesta de solucion que validen las
hipotesis planteadas, hemos implementado un enfoque estructurado

gue nos permite priorizar las ideas de manera eficiente. Para ello, utilizamos un

diagrama de priorizacion de ideds que nos permite identificar y
seleccionar las soluciones mas relevantes y viables para abordar las necesidades
y deseos de nuestros usuarios identificados.

Este diagrama de priorizacion de ideas se basa en criterios clave, como la
viabilidad técnica, la relevancia para los usuarios, el impacto potencial en el
negocio y la alineacion con los objetivos estratégicos de Saiko. Al evaluar cada
idea en funcidn de estos criterios, podremos identificar aquellas que ofrecen el
mayor valor y tienen el potencial de generar un impacto significativo en la
experiencia del usuario y en el éxito general de la empresa.

Todas las propuestas son viables, se realiza una matriz de impacto
para decidir bajo que ideas se trabajara en la propuesta
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Una de las principales oportunidades identificadas se centra en la

viabilidad que presenta el uso de herramientas y plataformas digitales como
la IA + RV que faciliten la colaboracién remota y el trabajo en equipo para el
entendimiento de la materialidad. Se observa la necesidad de contar con

herramientas intuitivas y accesibles que les permita compartir ideas,

revisar proyectos y colaborar de manera eficiente con el acercamiento de

Saiko al consumidor final.

Se puede reconocer que la integracion de tecnologias emergentes como la
realidad aumentada y la inteligencia artificial en el proceso de disefo representa

una oportunidad clave para mejorar la experiencia del cliente y
optimizar los flujos de trabajo.

Estas tecnologias permiten una visualizacion mas precisa y detallada de los

proyectos, ofreciendo a los clientes una

sin la necesidad de visitar fisicamente el taller. Sin embargo,
es importante destacar que, a pesar de estas innovaciones digitales, no se debe
descartar la opcion de vivir la experiencia real en el taller, especialmente
considerando que nuestro segmento de clientes y aliados estratégicos muestra

un fuerte interés en la exploracion continua y una inclinacion
hacia la innovacion. pPor lo tanto, mantener un equilibrio entre las

tecnologias digitales y las experiencias tangibles puede ser fundamental para
satisfacer las necesidades y expectativas del publico objetivo.

Finalmente, se identificé una oportunidad para desarrollar programas de
formacién y capacitacién que ayuden a los profesionales del diseno a
mantenerse actualizados con las Ultimas tendencias y tecnologias respecto a los
nuevos materiales y procesos productivos.

Los entrevistados expresaron la necesidad de contar con recursos educativos
accesibles y actualizados que les permitan desarrollar nuevas habilidades y
competencias en un entorno en constante cambio.



PROPUESTA O

Experiencia Inmersiva Saiko

La Experiencia Inmersiva Saiko es un servicio exclusivo que ofrece a los clientes de sus aliados
estratégicos, dando la oportunidad de vivir y participar en cualquiera de las etapas del proceso
productivo de la empresa, combinando la experiencia presencial con tecnologias de vanguardia, como
la realidad virtual (RV)y la inteligencia artificial (IA).

Personal
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Estos espacios conectan a los profesionales del disefio y la construccién con los clientes finales

Instituciones

L Colegio .
Municipalidad g educativas en
de Arquitectos - s
Disefio/Arq
Proyecto incubado Fuente de informacién Promover productos y/o
Acceso a participar de facilitar el acceso a materialidad entre estudiantes y
eventos profesionales del sector profesionales emergentes

Incrementar la participacion y fidelizacion de clientes en el nuevo segmento de mercado de Saiko a
través de la implementacion de la “Experiencia Inmersiva Saiko”, aprovechando la combinacion de
la practica presencial y tecnologias de vanguardia para ofrecer un servicio exclusivo y altamente
personalizado.

Garantizar la tranquilidad y confianza del cliente comprador respecto a la calidad y durabilidad de
los productos Saiko, logrando que al menos el 80% de los participantes en la Experiencia Inmersiva
expresen un alto grado de satisfaccion y seguridad en la eleccion de los materiales y procesos
productivos de la marca.

Garantia de

Satisfaccion Exclusividad Personalizaciéon :
calidad



s—=plandeaccién o

Es evidente que el enfoque iterativo adoptado, que incluye el desarrollo de una
propuesta seguida de Ila creacion de un prototipo utilizando un

Service Blueprint, es fundamental para validar la eficacia de las
soluciones y recopilar retroalimentaciéon adicional de los usuarios. Este
proceso nos permite refinary mejorar continuamente las soluciones, asegurando
gue estén perfectamente alineadas con las necesidades y expectativas de
nuestros usuarios, tanto aliados estratégicos como consumidores finales, asi
como con los objetivos de Saiko. La aplicacion de un enfoque iterativo no solo
mejora la calidad de las soluciones, sino que también aumenta la probabilidad
de éxito en la implementacién final, al garantizar una comprension profunda y
una respuesta efectiva a las demandas del mercado y los stakeholders clave.

“Arquitecta con una solida reputacion en su campo. Ha
estado trabajando en un proyecto de remodelacion y disefo
de interiores para un cliente exigente que busca un
acabado unico y de alta calidad para su nueva residencia.
Después de investigar diversas opciones, recuerda que
varios de sus colegas han elogiado la versatilidad y estética
del terrazo de Saiko cuando lo han utilizado en sus
proyectos...”



El siguiente diagrama nos permite visualizar los pasos que se dan en la
prestaciéon del servicio (solucién basada en las oportunidades) teniendo en
cuenta la perspectiva del cliente:

SERVICE BLUEPRINT Referencias de color: 5%, 5 e .-—-h-@

£€6mo se da a conocer el servicio?

il =

EXPERIENCIA EN TALLER

‘ -

e
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e QUE: Experiencia inmersiva, prueba piloto.

e DURACION: La prueba piloto tendrd una duracién de 12 meses, tiempo
suficiente para recopilar datos significativos y evaluar la efectividad de la
experiencia inmersiva en la captacidon y satisfaccién del cliente.

e MUESTRA: Se seleccionaran 12 aliados estratégicos de Saiko junto con sus
clientes asociados a proyectos en curso. La muestra incluird arquitectos/as,
decoradores/as de interiores, disefadores/as industriales e ingenieros/as



civiles. Ademas, se incluirdn 2 corralones para ampliar el alcance de la
prueba piloto.

e METRICAS:

1. Observacion directa: El equipo de Saiko realizard observaciones directas
durante las experiencias inmersivas para evaluar la participaciéon y la
reaccidon de los clientes en tiempo real.

2. Entrevistas y encuestas digitales: Se llevardn a cabo entrevistas y
encuestas digitales antes y después de la experiencia inmersiva para
recopilar datos cualitativos y cuantitativos sobre la percepcion de los
clientes y su nivel de satisfaccion.

3. Analisis de resultados: Se realizard un andlisis exhaustivo de los datos
recopilados durante la prueba piloto para identificar tendencias, patrones
y areas de mejora.

4. Feedback del equipo de Saiko con los aliados estratégicos: Se recopilara
feedback del equipo de Saiko en colaboracién con los aliados estratégicos
para evaluar la eficacia de |la experiencia inmersiva y realizar ajustes segun
sea necesario, la opinién de ellos es crucial para la continuidad de la
estrategia ya que son las personas que tratan de manera directa con el
cliente final.

5. Focus group: Al finalizar la prueba piloto, se llevara a cabo un focus group
con representantes de los aliados estratégicos y sus clientes para discutir
en profundidad sus experiencias y sugerencias de mejora.

Se espera que la implementacion de la experiencia inmersiva genere los
siguientes resultados:

1. Aumento en la captaciéon de clientes: Se espera que la experiencia
inmersiva atraiga a nuevos clientes interesados en el terrazo de Saiko al
proporcionar una vision detallada y personalizada del proceso de disefioy
produccion.



2. Mayor satisfaccion del cliente: Se espera que los clientes que participen
en la experiencia inmersiva experimenten un mayor nivel de satisfaccion
al tener la oportunidad de personalizar sus disefos y recibir
retroalimentaciéon instantanea.

3. Fortalecimiento de la relaciéon con los aliados estratégicos: Se espera
gue la colaboracion en la implementacion de la experiencia inmersiva
fortalezca la relacion entre Saiko y sus aliados estratégicos al
proporcionarles una herramienta efectiva para atraer y retener clientes.

4. Mejora continua: Se espera que los datos recopilados durante la prueba
piloto proporcionen informacidn valiosa para realizar ajustes y mejoras en
la experiencia inmersiva, optimizando asi su efectividad a largo plazo.

go—=conclusion ;.o

La estrategia de implementar en Saiko una experiencia

inmersiva surge de la investigacion de usuario, que ha revelado la necesidad

de herramientas que faciliten el entendimiento de la materialidad en cuanto

a su calidad y aplicabilidad, asi como la demanda de experiencias
personalizadas y educativas tanto para los profesionales del disefio como para
los clientes potenciales, identificando asi oportunidades de diseno. La
experiencia inmersiva combina la presencialidad en el aprendizaje del manejo de
la técnicay tecnologias emergentes como |IA + RV, abordando estas necesidades

y oportunidades, proporcionando una solucion innovadora y atractiva
para captar la atencion del cliente.

El enfoque iterativo de la experiencia inmersiva permite validar la eficacia de
las soluciones y recopilar retroalimentacién adicional de los usuarios y socios
estratégicos, lo que permite refinar y mejorar continuamente las soluciones,
asegurando que estén alineadas con las necesidades y expectativas de los
usuarios y los objetivos de Saiko.

La integracién de tecnologias emergentes como la realidad aumentada, realidad
virtual y la inteligencia artificial en el proceso de disefio esta en linea con las
tendencias del mercado y las expectativas de los clientes, quienes buscan



vivenciar experiencias diferentes, disruptivas, personalizadas y educativas. La
implementacion de la experiencia inmersiva posiciona a Saiko como una
empresa innovadora y a la vanguardia de la industria.

Se espera que esta estrategia aumente la satisfaccion del cliente al

proporcionar una vision detallada y personalizada del proceso de disefio y

produccién del terrazo de Saiko, fortaleciendo la relacion con los
aliados estratégicos al poner a su alcance una herramienta
efectiva para atraer y retener clientes.

Comparto el Enlace del Miro donde se trabajaron las herramientas de disefo
estrategico https://miro.com/app/board/uXjVPArkaE8=/
Para facilitar la lectura.



https://miro.com/app/board/uXjVPArkaE8=/
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Adjunto el listado de preguntas formuladas a los profesionales del rubro del
disefo y la construccidén, con el objetivo de obtener informacién sobre sus
experiencias reales, problemas, necesidades y deseos relacionados con el desafio
planteado al inicio del proyecto. La cantidad de preguntas y didlogos generados
supera ampliamente la cantidad de preguntas planificadas para la entrevista.

Entrevista a Profesionales del Diseno y la Construccion:

1. (Estan familiarizados con la técnica del terrazo? ;Coémo definirian este
material?

2. ¢Han utilizado servicios similares a los ofrecidos por Saiko en relacién con
el terrazo? Por favor, comparta su experiencia, ya sea positiva o negativa.

3. Enunaescaladel1al10, ;como calificaria su experiencia general con estos
servicios similares?

4. ;Quiénes consideran que podrian ser potenciales usuarios de este tipo de
material en sus proyectos?

5. (Recomendarian el uso del terrazo a gran escala, como mesadas, pisos,
revestimientos de muros o bachas? ; Por qué?

6. ¢Qué aspectos consideran mas importantes al seleccionar un servicio
como el que ofrece Saiko?

7. ¢Cuales creen que son las principales caracteristicas y nhecesidades
especificas de las personas interesadas en adquirir este tipo de material?

8. ¢Qué aspectos de su experiencia personal son mas relevantes al elegir el
terrazo para una obra?

9. ¢Qué acciones creen que podrian implementarse para llamar la atencion
tanto de ustedes como de los nuevos clientes y motivarlos a adquirir terrazo?



10. ¢Cudles consideran que podrian ser los obstaculos y desafios al intentar
captar a estos nuevos clientes mediante los servicios que ofrece su profesion?

1. ¢Cudles son los principales desafios que enfrenta Saiko en la actualidad,
desde su perspectiva?

12. ;Hay algun aspecto en el que creen que Saiko deberia enfocarse en
mejorar segun su experiencia y conocimiento del mercado?



Entrevista 1

NOMBRE Nicolds Paulin
EDAD 39
PROFESION Arquitecto

TIPO DE TRABAJO

Presidente de la Regional 2 del Colegio de Arquitectos de Cordoba
Integrante fundador del Grupo Chelsea, San Francisco

Entrevista 2

NOMBRE Susana Moretto
EDAD 64
PROFESION Ingeniera Civil

TIPO DE TRABAJO

Integrante Grupo Chelsea, San Francisco
Trabaja en construccion de manera perticular

Entrevista 3

NOMBRE Virginia Ribba
EDAD 43
PROFESION Arquitecta

TIPO DE TRABAJO

Se desempefia como profesional en la Municipalidad de San Francisco
Trabaja en construcciéon de manera particular

Entrevista 4

NOMBRE Valentina Sanchez
EDAD 28
PROFESION Disefladora Industrial

TIPO DE TRABAJO

Se desempena como docente universitario en la carrera de Disefo industrial de la UNVM
Socia fundadora de Enlace. Diseno de amoblamiento, espacios y locales comerciales.

Entrevista 5

NOMBRE Pablo Ambrossino
EDAD 35
PROFESION Disenador Industrial

TIPO DE TRABAJO

Trabaja en la secretaria de Educacién e Industrial de la Municipalidad de San Francisco
Responsable de la incubadora de negocios

Entrevista 6

NOMBRE Cecilia Perez
EDAD 38
PROFESION Arquitecta

TIPO DE TRABAJO

Trabaja en construccion de manera particular

Entrevista 7

NOMBRE Fernando Passamonte
EDAD 47
PROFESION Industria del hormigon

TIPO DE TRABAJO

Duerio de un corralén y fabrica de premoldeados de cemento en la
ciudad de San Francisco




A continuacién se utilizé la misma metodologia anterior a 10 clientes de saiko
deco.

Entrevista a compradores de Saiko deco, consumidores finales.

1. ;Han comprado productos deco de Saiko se animaria a utilizar este material
a gran escala? Por favor, comparta su experiencia, ya sea positiva o negativa.

2. ¢Cudles son las principales motivaciones, deseos y problemas que
enfrentan en relacién al nuevo servicio gue ofrece saiko?

3. ¢ Utilizarias el terrazo a gran escala, como mesadas, pisos, revestimientos
de muros o bachas? ¢ Por qué?

4. ;Cuales piensas que son las principales fortalezas de Saiko?

5. ¢Qué acciones creen que podrian implementarse para llamar la atencién
y motivarlos a adquirir terrazo?

6. (Como te enteraste inicialmente de los productos decorativos de Saiko?

7. ¢Podrias dejar alguna sugerencia a Saiko para captar mayor cantidad de
clientes?



