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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?
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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:

0 ¢Quién es el publico objetivo principal de Saiko?

0 ¢Esun cliente nuevo o es aquel que compraba productos decoy también
le interesa la materialidad a gran escala?

0 ¢Qué otros perfiles estan implicados?

0 ¢(Qué beneficios puede aportar la relacién 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”.

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

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

1 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.

1 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.

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

O«

O«

O«

O«

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

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.

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.

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

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

Brainstorming y Matriz de impacto

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

¢Cémo 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

A N
Proyecto: } “. o)
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Entrevistas cualitativas

© ® &  obetive

= Empatizar con el usuario. Entender sus motivaciones,
= emaciones y forma de pensar.

01:00 " ' /\ + Infrma:\n

Version:

Observaciones:

~

' Necesidad Probl D § Ob! i
ecesidades A roblemas . eseos YA Q servaciones

de fadi

©O

procesoscon . cregcion de

- colocacion y . =
- i > : : -
'." scabado Lar_IEd?d i _ .n_i;_:u la superficies ._Cb.fﬂdemum
estéticay aplicaciones = visibilidad de i  miscientes
¢ duradero " — 6 o resultados unicas tiznen las mismas
sustentabilidsd — = 5

inquistudes que
o

desconoce

J — los tiempos
— mazerializacién 66 lo de facil wesma e proceso G El

de ideas de . CONDCER BIEN e MUCHC: que
. colocacién w versatilidad 6 o‘ combine estética,
. .| MATERALDAD -
fectiva remarca I dependera :J\‘rl-r:::w‘::jnai
— 4 versatil pero no
exclusividad y del disefio. puem.wffm;u acabados de
trabajabilidad uso del material por i
YA d e WSS altz calidad
ol bien pensada su y disefio
& perons zacon iraterialided aplicacian. I . enfatiza en su
e exclusivo.
. fleva tempos de e combinaciones respuestay lo
{ personalizacién. trabajo extra lo - -
tnicas .
extender o espacios lnicos —
temao de entregz VEIEELEE

— — —— "su durabilidad y
resiszencia ya que
) Io compara can essimilara a del

larga vida rr::::de » otros productos hormigén®

Ltil, como minima diferenies durabilidad asociades ala lo compara

mantenimignte. materiales y colores, resistencia misma TR
garantia de depende del s pusden lograr Y
calidad

donde sste splcaco iR o erccios viaies del materizl. usabilidad.
coloczcién como s —
—— pusden zer extras —
b 5 se muestra
dependerd de perzonslizacion \_j

entusiasmado

coordinar ssiEe ay _ nnevar. de canacer lo
de 2 preparacdn SERVICIO conocer nuevo que
dél espacio para L
<u calocacién. INTEGRAL nuevas ofrece Saika
talacio - opciones. )
\ — — very sentir el produccion de repercutir en —./
p e R muestras daumentadel —————
comprometerse personalizadas tempay los
£onun prayecto y prussss de costos
acabado

—_— J

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

Entrevistas cualitativas
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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.

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 disefio
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.



