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Resumen ejecutivo

Este Plan de Marketing tiene como objetivo lanzar un nuevo producto al mercado de las
pinturas para el interior del hogar en Chile. Artilin 3A Mate es una pintura que cumple con
diversos atributos que no se encuentran en la industria actualmente, como ser antiarafias,
antiacaros, antinsectos y antihongos. Es por ello que Anasac espera lograr un
posicionamiento del producto con estas cualidades distintivas, ademas de lograr

conocimiento de marca en la industria y los consumidores.

A través de un estudio bibliografico e investigacion de campo, pudimos notar que hay una
oportunidad de introducir este producto, por su propuesta de valor diferenciada y por la
demanda permanente de los consumidores de pintar su hogar. También identificamos que
las condiciones climaticas en Chile y el mundo han tenido cambios cada vez mas rapido
en estos ultimos afos, como el aumento de las temperaturas, la humedad y menor
cantidad de lluvias. Por ello, entre otros factores, se ha producido un aumento en la
cantidad de insectos plagas. Este ultimo hecho aumenta la necesidad de uso de

insecticida para proteger a las personas de picaduras y alergias al interior de su hogar.

Aprovecharemos la presencia que ya tiene Anasac en retail, especificamente en Easy y
Sodimac para poder introducir un nuevo producto de la marca y llegar al segmento
objetivo que logramos identificar, hombres o mujeres mayores de 35 afios, independiente
y que vive con un grupo familiar, ya sea padres, abuelos, pareja y/o hijos. Los que toman
la decision de compra basado en la opinién de su grupo familiar, enfocandose en lo que

es beneficioso para todos.

Una de las dificultades para introducir el producto a la industria es la gran competencia
que hay con las empresas que tienen la mayor participacién de mercado, ya que sus
volumenes de venta son muy altos y cuentan con una gran cantidad de productos y
presencia en retail y ferreterias de gran y pequefio tamafno. Se va a trabajar fuertemente
por el posicionamiento del producto, para lograr una diferenciaciéon con la competencia,

aprovechando la propuesta de valor de ser una pintura con efecto insecticida.

Contemplamos una etapa de introduccion del producto, con publicidad, en medios de
comunicacion escrito, sitio web y campafias en redes sociales, con lo cual lograremos el
conocimiento de marca. Lo mismo ocurrira en los puntos de venta, los cuales seran
Sodimac e Easy, con promocion a través de stopper, vibrines y folleteria. Se contara con

promotores y fuerza de venta especializada con la que ya cuenta Anasac, quienes se



capacitaran en las caracteristicas de este producto nuevo. El trabajo realizado se podra
medir con una encuesta de posicionamiento y de conocimiento de marca 6 meses
después del lanzamiento, con lo cual se evaluara los pasos a seguir en la venta de Atrtilin
3A Mate.

1. Objetivos del plan de marketing

a. Brand awareness: Lograr mas de un 30% de conocimiento de marca por
parte del mercado objetivo de Artilin 3A Mate de Anasac, en un plazo de
12 meses.

b. Posicionamiento: Posicionarse como una pintura de interior con atributos
diferenciadores, de alta calidad y efectividad en el control de insectos,
acaros y la arana de rincén, en un plazo de 12 meses posterior al

lanzamiento.

2. Marketing Estratégico

Analisis de segmentacion Posicionamiento de mercado
Identificar las necesidades del cliente Evaluar las posiciones competitivas
Reagruparlas por segmento —P Construir ventajas diferenciales
Dwescribir el perfil de cada segmento Desarrollar una propuesta de valor

Eleccién del mercado Programa de marketing
Evaluar el atractivo de los segmentos Desarrollar un programa de marketing
Medir nuestra competitividad — Evaluar la rentabilidad por segmento
Seleccionar el o los segmentos objetives Adaptar la erganizacion de marketing

Fuente: Direccion de Marketing, Lambin

21. Segmento objetivo

Con la informacién anteriormente descrita como antecedente, el publico objetivo que
podemos determinar para nuestro producto es una mujer u hombre que busca una

pintura que cumpla con su objetivo principal, pintar las paredes de su hogar, pero ademas



que le entregue atributos adicionales, por un precio superior a otras pinturas sin atributos

diferenciadores.
Descripcioén perfil segmento objetivo:

Son consumidores, que buscan principalmente bienestar para su familia, en especial para
tomar una decision de compra. Son personas que viven en familia, por lo que eligen
productos pensandos en las necesidades de todos. Puede que compartan su hogar con
personas mayores como padres, madres o abuelos, quienes necesitan un ambiente
limpio y libre de contaminacion o tienen bebés o hijos pequefios, los cuales deben tener

un espacio ambientado para ellos, es decir protegido de cualquier peligro.

La razén por la que seleccionamos al mercado objetivo relacionado con el arquetipo
“Altruista” es porque consideramos que este tipo de consumidor valora los atributos
diferenciadores, de Artilin 3A Mate de ser fungicida, insecticida, bactericida y acaricida.
De esta manera, ademas de proteger sus murallas, logra cumplir con la finalidad de
cuidar a su familia. Esta es una persona que pone en primer lugar su nucleo familiar, por
lo que, si una pintura le ofrece evitar la presencia de aranas de rincon, mosquitos, entre
otros, el se inclinaria por un producto asi, estando dispuesto a pagar mas por obtener

estos beneficios.

Respecto de las actitudes de compra de nuestro mercado objetivo, podemos realizar una
pequena descripcion del customer journey para entender el proceso por el que pasa el
cliente para comprar el producto. Nos basamos en el Modelo de Brunswick, para describir

las diferentes etapas por las que pasa el consumidor:

1. Reconocimiento de la necesidad: Esta etapa consiste en la necesidad que el
consumidor desea solventar. En este caso, para el segmento “Altruista”
previamente analizado, la necesidad parte por re-pintar su casa para mantenerla
limpia, por lo general se ve motivada por paredes que estan sucias, por un nuevo
bebé, por hijos con alergia que demandan una limpieza de primer nivel, para este
segmento la inocuidad de la pintura es igual de relevante que su funcion principal

de proteccion del hogar.

2. Busqueda de informacion: Al momento de la busqueda de informacion el
segmento objetivo investiga opciones que le brindan cualidades adicionales como
el ser antibacterial, bajo olor y sin quimicos que atenten contra la salud de los

integrantes de la familia, el consumidor “Altruista” es una persona informada y con



capacidad de obtener informacién en varios frentes, por lo que, sabemos que
busca informacién en medios de comunicacioén tradicionales pero preferiblemente
a través de la publicidad online, busqueda por google, redes sociales y otros
medios de este tipo, convirtiéndola en la herramienta base para tomar la decision
de compra. Otro factor importante en la decisién es la del profesional, esto cuando

lleven a cabo el pintado de su casa a través del servicio de un pintor.

e Publicidad online: Teniendo Vvisibilidad en redes sociales, para el
segmento que describimos anteriormente, como Facebook e Instagram
lograra que el consumidor pueda reconocer la marca y tenerla dentro de
sus alternativas. Lo mismo ocurre con la visibilidad en diarios online, como:

Emol, La Tercera, Publimetro, entre otros medios.

e Publicidad en tienda: este tipo de publicidad es transversal a todos los
segmentos, las pinturas, al ser productos de tipo no buscado las personas
generalmente toman su decisién de compra frente a la gondola, a través
de la comparacion de las pinturas que estan disponible, como se planted
anteriormente en los resultados de la encuesta aplicada, el atributo mas
importantes a la hora de tomar la decision de compra es la disponibilidad
del producto en la tienda (promedio de 6,06 en una escala de 1 al 7 en el
nivel de importancia). Al poder contar con pendones y otros avisos alusivos
al producto, el consumidor podra reconocer la marca y obtener mayor

cantidad de informacion respecto de ella.

e Publicidad dirigida a pintores de hogar para que reconozcan la marca y la
tengan en consideracion cuando el cliente solicite mayores atributos

diferenciadores.

Evaluacion de alternativas: Valoran el prestigio de la marca, aunque este
atributo fue evaluado con el promedio mas bajo de importancia en la encuesta
aplicada (5,51 en promedio en una escala de 1 a 7), es un atributo que puede
llegar a ser relevante para el segmento seleccionado, esto dado la relevancia que
genera el cuidado y proteccion del hogar y la familia. Por este motivo se deben
resaltar de manera clara al consumidor, las propiedades de calidad y el atributo

diferenciador de proteccién contra insectos.

Decisiéon de Compra: El consumidor “Altruista” compra la marca que refleje en

mayor grado los atributos de proteccién y cuidado de la familia y el hogar. Al
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momento de tomar la decision de compra, es importante reforzar la decision del
consumidor con promotores que estén familiarizados con la propuesta de valor de
este producto por sobre otro producto de caracteristicas similares, pero que no

cumple con las mismas cualidades.

3. Comportamiento postcompra: En esta etapa el cliente debe observar el atributo
de proteccién del hogar, pudiendo notar una disminucién en las alergias y en las
plagas que usualmente invaden el hogar y al momento de la aplicacion evidenciar
un rendimiento similar al de otras pinturas, con un acabado mate buscado y bajo
olor al momento de aplicar. En el caso de Artilin 3A Mate, la recompra es muy
espaciada en el tiempo ya que sus atributos tienen una duracién de 3 anos, el
proceso de post compra se enfocara en la correcta aplicacion del producto y en la

resolucion de dudas en cuanto a su funcionalidad.

2.2. Propuesta de valor: “Sélo lo mejor para tu familia”

Artilin 3A Mate es una pintura blanca para interior, de bajo olor, insecticida y acaricida. Es
un producto unico en el mercado de las pinturas en Chile y tiene una eficacia
comprobada de 3 afios en control de insectos, acaros y aranas de rincén, ademas de ser

antihongos. Con esto contribuye a mejorar la higiene y eliminar factores alergénicos.

Artilin 3A Mate es un producto que ofrece gran calidad, proteccion y garantia de
durabilidad. Cumple con las necesidades de las personas que buscan una pintura de facil
uso y buena calidad, pero que ademas tenga los atributos de un insecticida, caracteristica
respaldada por una empresa reconocida como Anasac. Con este producto la casa esta
protegida, se mantiene limpia y cuida a cada uno de los integrantes de la familia contra

los molestos insectos.

2.3. Posicionamiento

Artilin 3A Mate buscara el posicionamiento de “mas por mas”, ofreciendo un mayor nivel
de calidad y proteccion para el hogar y la familia, ademas de durabilidad del producto,
pero por un precio mas elevado que el de la competencia. La declaracion de

posicionamiento seria la siguiente:

Para padres y madres que necesitan mantener su hogar y a su familia protegidos, Artilin
3A Mate de Anasac es la unica pintura que los protege de insectos, acaros causantes de
alergias y de la peligrosa arafia de rincon, con lo mas altos estandares de calidad

europeo y garantia de eficacia de 3 anos. Con Artilin 3A Mate, una pintura de base
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acuosa, sin olor y de facil aplicacién que protege las paredes de hongos y bacterias. Con

Artilin 3A Mate sus seres queridos podran vivir tranquilos.
Mapa de posicionamiento

Se pretende posicionar a Artilin 3A Mate en el cuadrante superior izquierdo del mapa de
posicionamiento anteriormente presentado, este cuadrante representa la vision del cliente
de wuna pintura con atributos diferenciadores (bajo olor y atributo extra:
antifungico/antibacterial). En relacion con las caracteristicas convencionales,
correspondiente al otro eje estudiado, no tiene mayor presencia de variedad de colores y
baja confianza previa en la marca (por tratarse de una marca nueva), pero manteniendo

el atributo de disponibilidad en tiendas, el atributo mas valorado entre los analizados.

Mapa de posicionamiento
proyectado para Artilin 3A Mate

Arilin3A Mate
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Fuente: Elaboracion Propia

Bajo las percepciones de los encuestados analizadas en esta investigacién, Artilin 3A
Mate se destacaria con los atributos mas diferenciadores, superando a Sherwin Williams,

Ceresita y Tricolor, marcas que comparten los primeros lugares en venta.

3. Marketing Tactico
3.1. Producto

3A Mate es una pintura para el interior del hogar con acabado mate de base acuosa para
el interior del hogar con atributos que incorpora un insecticida de ultima generacion que

mata mosquitos, moscas, cucarachas, acaros del polvo y arafias de rincon por simple



contacto. Estas cualidades tienen una garantia de 3 afios. Ademas, es una pintura lista
para aplicar, sin organofosforados, sin emisiones de compuestos organicos volatiles

(VOC), los cuales son nocivos para la salud y el medio ambiente.

Este producto cuenta con estudios de laboratorio que certifican la resistencia a hongos y
posee bajo olor, el segundo atributo de mas relevancia indicado por los consumidores
(resultados de la encuesta realizada), ademas no genera efectos téxicos para personas ni
mascotas, siendo de esta forma catalogada como la pintura de eleccién para la

proteccién de la salud y el bienestar al interior del hogar.

Anasac Ambiental sera el distribuidor exclusivo en Chile y mantendra la imagen, disefio y
marca del producto. Adicional a esto se incorporara su marca paragua: Anasac Control,

dado que Anasac es distribuidor y duefio del registro en Chile.

Artilin 3A Mate sera comercializado unicamente en cuatro tipos de colores del espectro
blanco, ya que al variar el pigmento de la pintura es requerido solicitar un nuevo registro
ante el Instituto de Salud Publica (ISP), el cual tiene un costo de $1.200.000 y un tiempo

de espera de 12 meses para su aprobacion.

Por lo mismo, Anasac importara esa gama de colores blancos en primera instancia para
realizar el lanzamiento del producto y luego se evaluara incorporar nuevos colores a la

oferta.

3.1.1. Variedad de colores

En Chile se comercializaran 5 pantones de color blanco: Blanco nieve, Blanco Camelia,

Blanco Crema, Blanco Primavera y Beig Siam.

E958 Blanc Neige D784 Blanc Camélia D785 Blanc Créme A722 Blanec Printemps E266 Beige Siam

3.1.2. Analisis de marca

La marca ARTILIN esta definida por el fabricante y duefio de la formula del producto,
Artilin es el nombre de la empresa fundadora que desarroll6 la férmula de la pintura y que

vendié el producto en Francia hasta que en 2002 fue comprado por la empresa CIN.
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Artilin se utiliza como un nombre modular en diferentes categorias de pinturas de la

empresa CIN en Europa.

© Artillin

3A: Es un nombre de tipo sugestivo, el cual representa las primeras letras de

los beneficios que ofrece el producto, 3A resumen la propuesta de valor de la pintura y

significa: Anti insectos, Anti aracnidos y Anti hongos.

MATE: Expresa una caracteristica del producto, puesto que una pintura puede tener la

propiedad de lograr un acabado satinado (brillante) o mate (sin brillo), como en este caso.

ARTILIN
3A MATE

Simbolo: El simbolo de Artilin 3A Mate es de tipo abstracto y evoca la imagen de un tarro

de pintura visto desde arriba.

© Artilim

El nombre Artilin 3A Mate estad patentado en Chile y Anasac Ambiental mantiene un

contrato de distribucion exclusiva con la empresa fabricante Europea de nombre CIN. La
marca de este producto es simple, facil de pronunciar y escribir, ademas de ser distintivo
y Unico, otro factor importante es el nombre Artilin el cual tiene la capacidad transferir

asociaciones de la marca a potenciales nuevos productos que presenten otras
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funcionalidades. Los elementos con los que esta construida la marca ademas poseen la

capacidad de adecuarse facilmente al paso del tiempo.

Anasac Control se designd como la marca paragua del producto Artilin 3A Mate en
Chile, esta marca guarda relacion con la empresa Anasac Ambiental, propietaria del

registro en Chile y distribuidor exclusivo del producto.

Anasac Control es una marca registrada por Anasac y se utiliza en los productos de la
linea de control de plagas. El nombre “Control” hace alusion a la funcion de los productos

de esta linea, la cual esta conformada de productos dirigidos al control de plagas.

Contro 4

3.1.3. Slogan

El slogan que utilizaremos para el producto contribuye a crear asociaciones sobre la

principal propuesta de valor; su efecto insecticida y aracnicida.

El slogan del producto en Europa es: Artilin 3A Mate pintura insecticida y acaricida,
mientras que en Chile el slogan variara a: Artilin 3A Mate pintura contra insectos y
aranas. En Europa se destaca la accidén antiacaros la cual previene las alergias y no su
accién antiarafias, ya que en esas regiones los aracnidos son visto como benéficos
puesto que ayudan al control de otras plagas. En el caso de Chile, existe uno de los tipos
de arafia mas toxico y venenosos, lo cual genera un gran problema de salud publica, este
es el género Loxoceles laeta o comunmente denominada arafia de rincén, por lo que

hemos definido destacar este atributo por sobre el de acaricida.

OArtil

3A MATE

PINTURA INSECTICIDA Y ACARICIDA
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3.1.4. Empaque

Artilin 3A Mate de Anasac Control sera comercializado en un envase primario de metal
con forma cilindrica, estos envases cursaron pruebas de estabilidad que aseguran la
mantencion del producto en perfectas condiciones. Los formatos de envase que son
comercializados actualmente en el mercado incluyen %2 de galén (1 litro), 1 galdn (4 litros)
y el formato profesional de 5 galones (16 litros). Artilin 3A Mate puede ser importado en
formatos de 1 litro, 2,5 litros, 4 litros y 10 litros. Considerando el costo elevado del
producto, la recomendacién de uso de una uUnica mano final de pintura en lugares
especificos donde los insectos y aracnidos se refugian y al segmento especifico al cual
apuntamos se ha definido ingresar al mercado con los formatos mas pequefios de 1 litro

(rendimiento de 14 mt2) y 2,5 litros (rendimiento de 35 mt2).

3.1.5. Rétulo

Para comercializar un producto que contiene insecticida en su formula se debe solicitar
un registro ante el Instituto de Salud Publica (ISP) y uno de los requisitos es presentar el
rétulo del producto para que este sea aprobado por la autoridad. El decreto N° 157 o
reglamento de pesticidas de uso sanitario y doméstico especifica detalladamente qué es
lo que debe contener el rétulo para resguardar la seguridad del consumidor. El rétulo
debe especificar claramente las precauciones, sintomas de intoxicacion y primeros
auxilios. Mientras que la recomendacion de uso del producto y su funcionalidad son

especificadas en detalle para evitar el mal uso y resultados no deseados.
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3.1.6. Etiquetado

Artilin 3A Mate cuenta con un logo que sefala la eficacia comprobada que tiene el

producto por 3 Afos, para su efecto insecticida.

Especificaciones:

4 A

Se Utilizaran especificaciones detalladas para manejar las
expectativas del cliente y asegurar el correcto uso del

producto, en las que se indicara lo siguiente:

v El producto Artilin 3A Mate debe tener contacto

Efficacité Prouvée
Eficicia Comprovada

Eficacia Probacla prolongado con la plaga para causar su efecto de mortalidad.

Proven Effectiveness
. J

v El  mantener puertas y ventanas abiertas

constantemente puede impedir que el insecto se mantenga en el interior del hogar

y con contacto prolongado.

v El polvo causa una barrera entre el insecticida y la plaga, por eso se recomienda

limpiar las paredes del polvo con un pafo seco.

Otra certificacion con la que cuenta el producto es la de emisiones de compuestos
organicos volatiles (VOC), la cual contribuye a completar la propuesta de proteger a tu
familia. El decreto francés 2011-321 (marzo 2011) del ministerio francés, contiene una de
las legislaciones europeas mas exigentes en cuanto a lo que se refiere a la emisién de
VOC en el interior de viviendas, cuando se cumplen las normativas especificadas en el
decreto se puede obtener un Certificado de Emisiones en el Interior que puede ser de
clase A+, A,ByC.

Artilin 3A Mate esta certificada como A+ lo que corresponde a la certificacion maxima
de bajos niveles de contaminantes aire que puedan perjudicar la salud en espacios
cerrados, para transmitir este beneficio utilizaremos un logo de A+ en la cara frontal del

producto:
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EMISSIONS DANS L’AIR INTERIEUR'

3.1.7. Servicio de apoyo al producto

Anasac ofrece apoyo a la postventa del producto a través de correo electronico,
comunicacion telefénica e internet. Esta red interna esta establecida para todos los
productos que son comercializados actualmente y son respondidos por el personal
interno de Anasac Ambiental de las areas de marketing y ventas, conformado por una
asistente de marketing encargada de responder las consultas que llegan a través de la
web y las redes sociales (Instagram y Facebook) donde se resuelven dudas técnicas
sobre el producto y se responden los reclamos que puedan surgir. Para los reclamos
existe un informe en el que se describe todo lo necesario para generar un seguimiento y

la resolucién del problema.

La empresa mantiene un convenio con el centro toxicolégico RITA para comunicarse
directamente en caso de intoxicacion, RITA es una corporacion que entrega asesoria en
accidentes e intoxicaciones por sustancias quimicas, toxicos o materiales peligrosos, el

centro mantiene un horario de atencion de 24 horas.

3.1.8. Gastos implicados en el producto

ITEM DESCRIPCION COSTO

Persona interna Contestar reclamos telefonicos, web y resolver $7.200.000

encargada de dudas sobre el uso de productos CLP /afho

reclamos

Centro Servicio de atencion de intoxicaciones 24 horas, $2.000.00

toxicolégico empresa con conocimiento integral sobre los CLP/ afho
productos
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Registro Los productos con insecticida deben ser $1.200.000

registrados ante el Instituto de salud publica para CLP

poder comercializarse, para esto se debe pagar un

monto unico.
Costo del Al ser un producto fabricado por una empresa $8.650
producto externa (CIN) el costo unitario se mantiene fijo

durante un afio, siendo sometido a alzas anuales

de precio.

3.2. Precio

La estrategia de fijacion de precios que se utilizara en el lanzamiento del producto Artilin

3A Mate es la de “fijacion de precio para capturar el nivel mas alto del mercado”, con esta

estrategia se pretende capturar el nivel mas alto de utilidades del segmento de mercado

objetivo.

La determinacion de esta estrategia estd basada en las caracteristicas que posee el

producto:

Las certificaciones que tiene el producto como la de eficacia realizados por el
Laboratoire TEC (Francia), de no toxicidad de Phycher, certificacién de pelicula
resistente al desarrollo de hongos conforme a la normativa NFX41-520 (Francia),
calificacion “calidad del aire interior” conforme a la normativa francesa (A+) y la
recomendacion de la asociacién portuguesa de asmaticos como un aporte en el
control de acaros detonantes de alergias, le aportan valor al producto. Es por ello
que respalda a la marca para que pueda tener un precio superior al valor de las

otras pinturas con atributos en el mercado.

Un menor volumen de venta no afecta en gran medida el costo del producto, por
esto vender grandes volumenes no es parte de la estrategia seleccionada para
este producto. Esto se da a raiz de que el producto Artilin 3A Mate es fabricado
por un tercero y posteriormente es importado y distribuido por Anasac Ambiental,
para esto se realizé un acuerdo en el cual se fij6 un precio de compra, este precio

se respetara para un volumen minimo inicial de 3.000 litros.

Los gastos de importacion de un menor o mayor volumen no tienen grandes
impactos en la escala en la cual se esta trabajando.
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4. Existen altas barreras de entrada para los competidores, por lo que, la posibilidad
de que estos ingresen rapidamente al mercado con un producto similar y mas

barato es baja.

Los formatos que se comercializan en el mercado de pinturas de decoracion para interior
dirigidas al segmento de mejoramiento del hogar son: 74 de galén y 1 galén. Dentro de
este segmento, Artilin 3A Mate y en relacidn con nuestro publico objetivo, éste compraria

pintura de manera directa o a través de un pintor profesional contratado.

Para la fijacion de precio se debe considerar el limite inferior de precio al que podemos

llegar, ese limite esta dado por los costos del producto.

Formato Costo producto | Costo importaciéon por producto Costo final
1 litro (Y4 galén) | $7.500 $1.125 $8.650
2,5 litros $14.000 $2.100 $16.100

Estos costos fijan el limite inferior de precio, para la estrategia seleccionada se busca
obtener un margen de buen nivel para la compafiia, histéricamente reflejado en un
margen bruto minimo de 50% para Anasac Ambiental. Dado esto el precio de venta a

cadenas alcanzaria el siguiente valor:

Formato Precio de venta Margen bruto Anasac Ambiental
1 litro (V4 galon) $17.250 50%
2,5 litros $ 32.200 50%

3.3. Distribucion

Para la produccion y distribucion de Artilin 3A Mate al consumidor final se requiere no
sélo forjar relaciones con los clientes, sino también con los canales que actuan como

revendedores clave en la cadena de distribucion de la compainia.
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3.3.1. Relacién con canales de distribucion

Para realizar el proceso de venta a los canales de distribucion, se coordinaran reuniones
con los encargados de venta de tiendas de gran superficie, los representantes de las
ferreterias grandes y los que podrian ser los duefios de las ferreterias pequenas. En este
proceso de ventas, el que dista en algunas situaciones con la venta al cliente final, se
debe ofrecer un buen negocio para el distribuidor. Claramente la guerra mas fuerte se
daria en las tiendas como Easy y Sodimac, ya que la cantidad de productos que se
manejan en gondola es muy alta y esta saturada por las marcas con mayor market share

de la industria de pinturas.

Par esta negociacion, existen vendedores capacitados por Anasac, los cuales estan
encargados de las cuentas claves de la compania. Los vendedores especialistas deberan
hacer diferentes prospectos en relacion con el volumen de venta de cada distribuidor y su
capacidad financiera. En este caso se le dard mayor prioridad a la negociacion con las
tiendas de gran superficie, ya que existe actualmente una relacién y un acuerdo

comercial con estas empresas.

3.3.2. Diseiio del canal de distribucion

Para definir los canales de distribucion ideales y llegar a nuestros consumidores meta
debemos tener claro que los clientes seleccionan los canales en base a sus necesidades,
por esto es necesario entender las conductas de compra de ellos y seleccionar la

estrategia de canal adecuada.

Los consumidores “Altruistas” que definimos en el proceso de segmentacién tienen la
capacidad y posibilidad de moverse hasta el local de su preferencia, en su gran mayoria
al retail o tiendas de gran superficie para comprar el producto, aun asi, es muy importante

que el consumidor puede llegar a ellos sin recorrer mayores distancias.

Al ser un producto nuevo el cliente debe tener contacto con vendedores que puedan
resolver dudas y tengan informacién suficiente para poder influenciar en la decisién de

compra del cliente.
Por lo tanto, nuestros objetivos de canal deben cubrir las siguientes necesidades:

e Presencia en lugares cercanos y accesibles, en la Region Metropolitana se
concentran en las comunas de: Santiago, Providencia, Nufioa, La Reina, Las

Condes, Vitacura, Lo Barnechea, Maipu, San Miguel, La Florida y La Cisterna.
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e Disponer de canales donde existan especialistas que los puedan ayudar con la
decision de compra, como la propuesta de valor del producto es nueva en el

mercado se debe orientar al consumidor en la compra.

e Estar en los lugares donde estan los competidores, ya que como producto nuevo
la empresa necesita captar parte del market share: en base a la informacioén de
mercado recolectada, en donde sabemos que Ceresita, el principal competidor en
el mercado de pinturas decorativas de interior comercializa sus pinturas del
segmento de decoracion en retail de grandes superficies (Easy y Sodimac), en
cadenas ferreteras (Construmart y MTS) y en ferreterias y pinturerias pequefias.
Dentro de estos 3 canales, tal como mencionamos anteriormente, el de mayor
importancia es el de retail de grandes superficies, el cual representa el 62% del
volumen de venta, seguido por las cadenas ferreteras (Construmart y MTS) con

un 19% vy las ferreterias y pinturerias pequefias con un 19% (Silva, 2013).

3.3.3. Evaluacién de actuales canales disponibles

Anasac Ambiental actualmente trabaja con una amplia red de canales de distribucion
para llegar al consumidor final, los que utiliza para comercializar sus 3 lineas de
productos (Insecticidas, jardineria y mascota). Para la seleccion de la estrategia de
distribucion de Artilin 3A Mate se evaluaran los canales disponibles y se seleccionaran los

mas adecuados en base a las necesidades del cliente y la facilidad de ingreso.
a. Cadenas de retail Sodimac e Easy

Dentro de este canal Anasac comercializa productos en la categoria de insecticidas y
jardineria, lo que le otorga una ventaja a la compafiia para ingresar el producto Artilin 3A

Mate en base a los contratos de distribucién que se manejan actualmente.

Anasac Ambiental cuenta con un gerente de cuentas claves que trabaja directamente con
Sodimac y ademas dispone de 40 reponedores a lo largo del pais los cuales estan
enfocados en mantener el constante llenado de las gondolas tanto en Sodimac como en
Easy, los reponedores reciben charlas sobre los productos para que pueden contestar

consultas a los clientes con los que tengan contacto durante su trabajo.
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b. Sucursales de venta directa

Anasac Ambiental comercializa productos en la categoria de insecticidas, jardineria,
mascotas y plantas vivas a través de cinco sucursales propias, concentradas en el sector

oriente y centro de Santiago, en las comunas de:

e Colina (Chicureo)
e Las Condes (dos sucursales)
e Vitacura

e Santiago

Estas sucursales estan enfocadas en la venta consultiva, la fuerza de venta posee
conocimientos técnicos de los productos, los cuales ademas ostentan titulos técnicos en
el area de agronomia. Junto a esto el personal de venta dispone de capacitaciones
mensuales las cuales estan dirigidas a potenciar el conocimiento de cada producto,
durante las cuales son asesorados directamente por el equipo de desarrollo de productos

de la compaiiia.
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c. Ferreterias de gran superficie (Construmart, MTS e imperial):

Anasac Ambiental estd presente Unicamente en la cadena Construmart, con una

presencia poco relevante, encontrandose unicamente en MTS con 40 productos
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especificos para el control de plagas, este canal puede ser una opciéon en una segunda
etapa de la introduccion del producto, ya que cuenta con aproximadamente el 19% de las

transacciones en pinturas de decoracion de interior.
d. Fuerza de venta profesional

Anasac Ambiental cuenta con 8 vendedores a lo largo del pais, tres exclusivos en la
Regidn Metropolitana, uno en la zona norte del pais, otro exclusivo de la Regién de
Valparaiso y tres representantes en la zona sur de Chile. Los vendedores del area
profesional llevan a cabo ventas de tipo consultiva a grandes distribuidores agricolas y

consumidores finales de empresas aplicadoras de insecticidas.
e. E-commerce

En Anasac Ambiental las transacciones a través de e-commerce se produce de forma

indirecta a través de las tiendas online de Easy y Sodimac.

3.3.4. Seleccion de canales y objetivo por canal

En base a la disponibilidad actual de canales y a las necesidades de los consumidores
del mercado objetivo del producto se definieron los siguientes canales de distribucion

para el producto Artilin 3A Mate:

Canal de venta directa a través de las cinco sucursales ubicadas en la Regién

Metropolitana

El objetivo de este canal es generar conocimiento de marca en el mercado objetivoy en
segundo lugar generar la venta directa agregando valor con asesores técnicos. La venta
dentro de este canal estara dirigida a clientes que tenga la necesidad de controlar plagas

en areas especificas del hogar.
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Sucursal de
venta
Anasac

Consumidor
final

Anasac
Ambiental

Fabricante

Fuente: Elaboracién propia

Canal de venta indirecta a través de cadenas de retail de grandes superficies (Easy

y Sodimac)

El objetivo del ingreso a este canal sera el de competir en el canal de distribucién mas
relevante para los principales competidores del mercado de pinturas de decoracion de
interior (62% de las transacciones), a través de este canal se busca generar el mayor
volumen de venta, disminuyendo la participacion de mercado de los competidores al

cautivar el mercado objetivo con una propuesta de valor diferenciadora.

Anasac Consumidor
Ambiental final

Fabricante

Fuente: Elaboracion Propia

3.3.5. Logistica de marketing y administracion de la cadena de suministro

Almacenamiento: Artilin 3A serd almacenada en la bodega de Anasac donde se

mantienen los productos terminados, la que esta ubicada en la comuna de Lo Espejo y
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tiene una dimension de 2.400m?. El producto se podra mantener almacenado en dptimas
condiciones para su distribucion. Este tamafo permite tener un stock de 6 meses

minimos de venta para productos importados.

3.4. Promocion

Por tratarse de un producto nuevo que se lanzara a un mercado muy competitivo, la
promocion es clave para que los consumidores puedan distinguir la pintura y reconocer
su propuesta de valor. Para la promocion se implementara una estrategia de
Comunicaciéon de Marketing Integrada (IMC) con un mensaje congruente y atractivo para

el publico objetivo.

Artilin 3A Mate es un producto nuevo con atributos diferenciadores en la categoria de
pinturas, por ende, el objetivo de la comunicacion sera crear conocimiento e informar los

atributos de esta nueva marca.

La promocion esta directamente relacionada con los objetivos de marketing de este

proyecto en el que se busca crear brand awareness y posicionamiento.

Presupuesto: El presupuesto estara determinado en funcién de las tareas que se
realizaran para los objetivos de marketing definidos. El presupuesto estara limitado por un

monto definido anualmente por la empresa en base a la venta de la linea de productos de
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Anasac Control. Esto equivale al 1% de las ventas, lo que corresponde a 60.000.000 para
el afo 2020.

Mensaje a transmitir: El mensaje a transmitir son las caracteristicas diferenciadoras del
producto, es decir, se enfatizara en sus cualidades insecticidas. El mensaje ira enfocado
en recalcar que Artilin 3A Mate soluciona el problema de las plagas y que permitira que la

familia pueda descansar tranquila.
“Comprar Artilin 3A Mate de Anasac te da tranquilidad a ti y a tu familia”

Contenido del mensaje: El mensaje que se difundira es un llamado racional y
emocional. Por un lado, daremos a conocer los atributos de la pintura Artilin 3A Mate, ya
que “ninguna otra pintura podra dejar tu casa limpia y sin arafias de rincon”. Pero ademas
“Artilin 3A Mate cuida y protege a tu familia” y “Artilin 3A Mate permite que duerman
tranquilos”. Es de esta manera que se apelara a una necesidad del consumidor mas
enfocada en el atributo de limpieza, pero enraizado con el bienestar de la familia y el fin

de vivir tranquilos.
Mix promocional

El mix promocional que se utilizara se basara en una combinacion de las estrategias de
empuje y atraccién, por lo que utilizaremos para el empuje del producto hacia los retail
(Sodimac e Easy), herramientas de ventas personales y promocién. Mientras que para
informar al consumidor final, enfocados en una estrategia de atraccion, utilizaremos

publicidad, promociones de ventas y marketing directo.

3.4.1. Publicidad:

Actividades de marketing Actividades de marketing del revendedor
del productor (ventas personales, (ventas personales, publicidad,
promocion del ramo, ofras) Detallistas y promocion de ventas, otras)

Productor > Consumidores

mayoristas

Estrategia de empuje

Demanda A Demanda
Productor % Detallls.las Y Consumidores
¢ mayaristas
I Actividades de marketing del productor (publicidad al consumidor, promocion de ventas, ofras) t

Estrategia de atraccion
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La publicidad que se utilizara para el producto Artilin 3A Mate, tendra el objetivo de
incentivar la compra e informar sobre el producto y se establecera en la misma linea de
publicidad que actualmente tiene Anasac. Le agregaremos mayor presencia en redes
sociales ya que se enfoca en un mercado objetivo que va desde los 35 anos y usan estos
medios para buscar informacién. En esta primera etapa, la publicidad sera persuasiva,
buscando que los consumidores se cambien de marca y la prefieran, persuadir a los

clientes de comprar el producto.
Medios de difusion

Los medios de comunicacién seleccionados para realizar la campafia de marketing seran
medios online como redes sociales, sitio web de Anasac y de las empresas distribuidoras

del producto, ademas de revistas especializadas.
Revistas especializadas:

Las revistas especializadas son un medio de comunicacion en el que Anasac puede
utilizar como espacio para el avisaje del nuevo producto. Los lectores de este medio
interés por tematicas ligadas con el hogar y la decoracion de interior, es por ello que
seleccionamos la revista “Mas Deco” y “Vivienda y Decoracion”, las cuales circulan con el

diario El Mercurio y La Tercera respectivamente.

“Vivienda y Decoracién” (VD) es una revista dirigida a personas interesadas a la
arquitectura, diseno, paisajismo y urbanismo. Es publicada por ElI Mercurio como la
revista lider del rubro, con mas de 245 mil lectores totales, enfocados en el AB, C1a, C1b
yC2.’

La revista “Mas Deco” circula en el diario La Tercera una vez por semana, los dias
sabado. Ese dia el medio de comunicacion escrito tiene una lectoria promedio en

Santiago de 362.0282, por lo que hay un alto potencial numero de lectores.

A contar de septiembre 2020, mes en el que se lanzara el producto, se publicaran 4
avisos, dos en la Revista “Vivienda y Decoracion”, en los meses de septiembre y
noviembre y dos en la Revista “Mas Deco”, en los meses de octubre y diciembre. Estos
meses fueron seleccionados por la estacionalidad marcada en la venta de pinturas, ya

que su consumo aumenta en épocas de primavera y verano.

' hitp://www.elmercuriomediacenter.cl/wp-content/uploads/FICHAS-REVISTA-VD.pdf
2 Dato de Valida, Boletin de Circulacion y Lectura Diarios, 2do semestre 2018.

24


http://www.elmercuriomediacenter.cl/wp-content/uploads/FICHAS-REVISTA-VD.pdf

Pagina web: Anasac cuenta con el sitio web https://www.Anasaccontrol.cl/ a través del
cual se publicitan los productos de control de plagas con contenido altamente técnico,
esta web tiene un numero promedio mensual de 143.000 visitantes. A esta web se podra
derivar desde la fan page de Facebook y a través de anuncios publicados con
herramientas SEM (Search Engine Marketing), utilizando Google Ads con una campafa

de 5 meses de duracién posterior al lanzamiento del producto.

Esta es el sitio web de Anasac Control, el cual cuenta con un carrusel de informacién
relevante. El nuevo producto Artilin 3A Mate deberia ubicarse en este lugar destacado y

en la pestafa de novedades.

Home Empresas Anasac Donde Comprar Contéctenos | Q| Buscar

! ‘f-"i'u'i..

1
t PRODUCTOS ! CONTROL DE PLAGAS o INFORMACION TECNICA a NORMATIVAS olo LINKS DE INTERES t INTERNACIONALES

AROD - EQUIPOS UV
EQUIPOS DE LUZ UV . ATRAPA INSECTOS
VOLADORES Anasac Control distribuidor oficial en

> BUSCADOR PROFESIONAL > MULTIMEDIA » NOVEDADES

Busque por plaga que desea controlar o directamente

por el producto que necesita: Novedades

+ Plagas @ Productos Capacitaciones

Noticias

- et s P
Ver mas

Redes sociales: Este medio de comunicacién se ha convertido en una forma de difusion
muy masiva en los ultimos afios y puede llegar de manera segmentada al publico que

queremos alcanzar.

Segun los datos del estudio “Uso de Redes Sociales en Chile 2019”, de la Asociacion
Nacional de Avisadores de Chile, Anda se presentan los siguientes resultados®:

3 Anda Chile, 2019, “Uso de Redes Sociales en Chile”
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Frecuencia de uso de redes sociales — Por generacion
“.Eo.nstalr‘t.t.e.rr.zéme, por:-l.; menos éda u‘na‘ r;c:ara duﬁmle eI:lE.a', “Cada'l:res alcl:.;étl;u Il'lo:;.s du.fa;‘ﬂ:;;i dia" )

Generacion Z Millenials m Generacion X Baby Boomers
n: 400 n: 471 n: 453 n: 429

86

73
7 73
50 -
4 8 )
19 21
Ie : I
10
5 . W :

Dentro de esta clasificacion, la perteneciente a la Generacion X (36 a 51 afos) esta

dentro del rango etario del segmento objetivo, en esta generacion Facebook es la
segunda red social mas utilizada, después de WhatsApp. Por ello, centraremos nuestra
publicidad en Facebook. Para esto se creara una fan page con contenido informativo
sobre el producto como videos y post los cuales se publicitaran a través de campafias de
Facebook for Business. La creacion de la fan page se realizara en el departamento de
marketing de la compaiiia, al igual que el disefio de la campana. El inicio de la campafia y
la pagina se realizaran un mes antes del lanzamiento del producto, la fan page se

mantendra activa de manera permanente y la campana tendra una duracién de 4 meses.

Paralelamente se efectuara una campana a traves de Instagram Empresas, red social
perteneciente a Facebook, clasificada como la tercera plataforma que la Generacion X
prefiere. Esta publicidad se difundira desde el mes de lanzamiento del producto

(septiembre), hasta diciembre.

Se detallan a continuacion los medios a utilizar, ademas de los sus plazos de

implementacién y costos asociados:
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Tabla: Costos asociados a medios de difusion

Medios Detalle Periodo de implementacion Presupuesto
Revistas Inversion en: -Vivienda y Decoracién: Dos $2.000.000
Especializad | -Vivienday publicaciones, una en para cada
as Decoracion septiembre y otra en noviembre | publicacion.
-Mas Deco -Mas Deco: Dos publicaciones, Inversion total:
una en octubre y otra en $8.000.000
diciembre
Sitio web Inversién en: -Sitio web: se desarrollara $300.000
-Google Ads contenido web para ser mensuales
implementado en el sitio web de | para campana
Anasac. Se publicaran a través | de Google Ads.
de una campafa de Google Ads | Inversion total:
por 5 meses a contar del $1.500.000
lanzamiento (septiembre).
RRSS Inversién en: - Facebook: Campana de 4 Monto
- Facebook. meses de duracion destinado
- Instagram - Instagram: Camparnia de 4 mensualmente:
meses de duracion $500.000.
Inversion total:
4.000.000
Tabla: Medicién de resultados de medios masivos
Accioén KPI Medicion (mensual) | Objetivo
Inversién Engagement Numero de Malo <20%
Facebook interacciones/alcanc | Neutral 20%-50%

e*100

Bueno >50%
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/Numero de clics) x
100

Seguidores N° total de nuevos | Malo: <10%
fans (Porcentaje de | Neutral 10%-20%
crecimiento Bueno >20%
mensual)
Inversion Engagement Numero de Malo <20%
Instagram interacciones/alcanc | Neutral 20%-50%
e*100 Bueno >50%
Seguidores N° total de nuevos | Malo <10%
fans (Porcentaje de | Neutral 10%-20%
crecimiento Bueno >20%
mensual)
Inversion Tasa de click que CTR= (Numero de Malo <5%
Google Ads derivan a la web impresiones Neutral 5%-10%

Bueno >10%

3.4.2. Promocion de ventas

La promocién de ventas se realizara tanto al consumidor final como al canal

de

distribucion, que en este caso son las tiendas de retail: Easy y Sodimac. Para este tipo de

promociones se llevaron a cabo las siguientes estrategias:

Canales de distribucidon: Se estableceran descuentos por volimenes de compra y

bonificaciones por cumplimiento de meta.

Promocioén en el punto de venta: Se incorporara publicidad con stopper y vibrines en el

punto de venta del producto, tanto en las tiendas de retail (Easy y Sodimac) como en las

tiendas propias de Anasac. Se comunicard las caracteristicas mas importantes del

producto, exposiciones y demostraciones realizadas en el punto de compra o venta, esto

se llevara a cabo por promotores contratados en los seis primeros meses posterior al

lanzamiento del producto al mercado.
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Tabla: Acciones de Promocién de Venta y Presupuesto

ficha técnica)

de pintura. La
folleteria
incorporara los
beneficios del
producto, modo
deusoy
especificaciones

técnicas

Accioén Detalle Periodo de implementacion Presupuesto
Porcentaje Posterior a un El porcentaje de descuento se Tramo 1: 1%
de afo de venta se aplicara al cumplir 12 meses de | de la venta
descuento devolvera un venta. Tramo 2: 1,5%
por porcentaje de la Tramo 1: >$400.000.000 CLP de la venta
cumplimient | venta sise (50.000 L/pintura) Tramo 3: 2%
o de venta cumple con el Tramo 2: de la venta
tramo indicado $450.000.000-$500.000.000

CLP

Tramo 3: >$500.000.000 CLP
Folleteria Entrega de -Durante los seis meses que se | $1500.000
(Gama de folleteria a las realizara el lanzamiento del mensual.
colores y tiendas en el area | producto habra folleteria de Inversion total:

forma permanente en las tiendas
propias y los fines de semana en

las tiendas de retail.

$900.000 CLP

Material en el
punto de
venta (POP)

Uso de Stoppery
vibrines en la

goéndola

-Se incorporaran en tiendas en 3
ocasiones posterior al
lanzamiento, con una

separacion de un mes.

Compra de 200
unidades en
cada ocasion.
Inversion total:
$1.000.000

Promotores

en tiendas

Se designaran 3

promotores para

Los promotores visitaran

diferentes tiendas durante el dia

Costo mensual

por un
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Easyy tiendas de Easy y | sabado y la mafana del promotor, dias
Sodimac 3 promotores domingo. Esto se implementara | sabados
para tiendas de los primeros 4 meses posterior AM/PM y
Sodimac al lanzamiento del producto domingo AM:
(septiembre) $150.000
Inversion total:
$3.600.000

3.4.3. Ventas personales

Busca generar preferencia de marca a largo plazo, el objetivo sera lograr la venta del
nuevo producto Artilin 3A Mate a los actuales clientes: Sodimac e Easy, ademas de la

venta a consumidores finales a través de locales propios.

La fuerza de venta con la que actualmente cuenta Anasac incluye:
e 2 vendedores a cargo de las cuentas claves de Easy y Sodimac

e 2 vendedores especialistas en cada una de las cinco sucursales de venta directa,

lo que suma un total de 10 vendedores.

e 44 reponedores encargados de reponer los productos de Anasac en tiendas Easy

y Sodimac a lo largo de todo Chile.

Los vendedores de cuentas claves se encargan de gestionar pedidos, coordinar y evaluar
el desempefo de los reponedores y evaluar de forma estratégica el desarrollo del

negocio en ambos distribuidores.

Los vendedores especialistas trabajan en las sucursales de Anasac, son profesionales
del area agricola en su mayoria y estan encargados de llevar a cabo las ventas

consultivas, asesorando a los clientes que acuden a la tienda.

Los reponedores tienen rutas definidas que abarcan todas las tiendas Easy y Sodimac,
su trabajo es mantener las gondolas con productos e informar a la tienda cuando el stock

de productos esta bajo.
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4. Retroalimentacion

Posterior al lanzamiento de Artilin 3A Mate y después de la campafia de 6 meses
realizada en tiendas, se investigara el efecto de la misma sobre el publico objetivo, lo cual
implica aplicar encuestas a los miembros del segmento objetivo, en la que se evaluara el

posicionamiento y la recordacion de marca.

La encuesta se aplicara en el punto de venta a un total de 96 personas seleccionadas al
azar al interior del pasillo de pinturas de Easy y Sodimac. La muestra permitira obtener

una evaluacion con 95% de confianza y 10% de margen de error.

KPI Medicion Objetivo

Posicionamiento Encuesta de posicionamiento Posicionarse como la
12 meses posterior al Unica marca con
lanzamiento atributos diferenciados

con respecto a la
competencia, ademas de
cumplir con todos los
atributos basicos

requeridos.

Brand awareness Encuesta de conocimiento de | Malo <20%
marca 12 meses posterior al [ Neutral 20%-30%

lanzamiento Bueno >30%
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5. Carta Gantt Plan de Marketing Artilin 3A Mate

2020 2021

Acclones Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes & Mes 7 Mes 8 Mes § Mes 10 Mes 11 Mes 12

Septiembre Octubre Noviembre |Diclembre |Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junie Julie Agosto

Lanzamiente del producto

Campafa redes sociales

Facebook

Instagram

Revistas espacializad;

Publicacién Vivienda y Decoracidn

Publicacién Mis Deco

Sitio Web

Google Ads

Publicidad Sitio Web

Promocién en el punto de Venta

Stopper Easy y Sodimac

Vibrines Easy y Sedimac

Entrega de folleteria

Tres promotores tiendas Easy

Tres promotores tiendas Sodimac

Ventas personas

Visita vended: profesionales sucursales de venta propla

Vendedores de cuentas claves (Easy y Sodi )

m 1
R an

Encuesta puntos de venta

Encuesta a distribuidores
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6. Anexos

6.1. Anexo 1. Encuesta online aplicada a 60 personas

PINTURAS DE INTERIOR PARA ELHOGAR

PINTURAS DE INTERIOR PARA EL HOGAR

HOLA! :)
jGracias por ayudarnos con esta informacion!

Rellenar esta encuesta no te llevara masde 10 minutos.

1. Sexo:

Instrucciones de prequnta: Seleccione una respuesta

O Hombre
O Mujer

2.Edad

3. ¢ Cuando fue la Ultima vez que pintaste alguna habitacion de tu casa?

Instrucciones de prequnta: Seleccione una respuesta

O Menos de 1 afio
O Entre1y 3 anos
O Mas de 3 anos
O Nunca he pintado

4. ;Dénde ha comprado pinturas para el hogar?

Instrucciones de prequnta: Seleccione una o mds respuestas

[ Sodimac o Easy

D Ferreterias pequefias

D Grandes ferreterias (construmart, MTS)
D Tienda propia de una marca

D Nunca he comprado pintura

— -
MISUFVIO  encuestas online gratis - www.survio.com 1
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5. {Qué cualidad encuentra mas importante al momento de comprar un pintura?. Clasifique de
1(menos importante)a 7 (mas importante) las siguientes cualidades:

Instrucciones de prequnta; Seleccione una respuesta en cada fila

Precio

Confianza en la marca

Atributo extra (antifiingica-antibacterial)

Amplia variedad de colores

Bajo olor

Disponibilidad

Olo0|O0|0| 0|0
OlO0|O0|0O0|0O]|O
Ol0|O0|0O0|0O]|0O
O|O0|O|O|0O]|O
O|lO0|O0|0O|0O]|0O
OlO0|O|0O|0O]|O

O|lO0|O0|0O0|0O]|O

6. ; Qué cualidades puedes reconocer en la marca TRICOLOR?. Evaluar de 1 (menos representacion) a

7 (mas representacion) las siguientes cualidades:

Instrucciones de prequnta: Seleccione una respuesta en cada fila

TRICOLOR.

Conveniencia

Amplia variedad de colores

Disponibilidad

Atributo extra (antiflingica-antibacterial)

Confianza en la marca (familiaridad)

Bajo olor

O|ClO|O|0]|0O
O|ClO|O|0]|0O

O|l0C|0|0|0|O0O

O NOANONRONNONN®

O NOANONRONNONNG

0|0 0|0]|0|0O
O|lC|0|0|0|0O
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PINTURAS DE INTERIOR PARA EL HOGAR

7. i Qué cualidades puedes reconocer en la marca CERESITA?. Evaluar de 1 (menos representacion)a 7
(mas representacion) las siguientes cualidades:

Instrucciones de pregunta: Seleccione una respuesia en cada fila

MR

Conveniencia 00 0 Q.0 Qo
Amplia variedad de colores 30 o e O 6 R 6 [ 5
Disponibilicad O O O O O O O
Auributo extra (antifuingica-antibacterial) O O O O O O O |
Confianza en la marca 0 Q0 Q 8 QO Q ©
Bajo olor O O O O O O O

I SUFVIO  encuestas online gratis - www.surviocom 4
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PINTURAS DE INTERIOR PARA EL HOGAR

8. i Qué cualidades puedes reconocer en la marca SHERWIN WILLIAMS?, Evaluar de 1 (menos
representacion)a 7 (mas representacion) las siguientes cualidades:

Instrucciones de pregunta: Seleccione una respuesia en cada fila

Conveniencia 0 @ 00 O

Amplia variedad de colores O O O O O O O

Dispanibilidad O O O O O O O

Auributo extra (antifuingica-antibacterial) O O O O O O O

Confianza en la marca O o Qg g o

Bajo olor O O O O O O O
F/SUPVIO  encuestas onine grats - wwwsurviocom ;
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PINTURAS DE INTERIOR PARA EL HOGAR

9. i Qué cualidades puedes reconocer en la marca SIPA?. Evaluar de 1 (menos representacion)a 7 (mas
representacion) las siguientes cualidades:

Instrucciones de pregunta: Seleccione una respuesia en cada fila

ryss

PURA PINTURRA ¢/
V o & &

Conveniencia 0 @ 00 O
Amplia variedad de colores O O O O O O O
Dispanibilidad O O O O O O O
Auributo extra (antifuingica-antibacterial) O O O O O O O
Confianza en la marca O o Qg g o
Bajo olor O O O O O O O

I SUFVIO  encuestas online gratis - www.survio.com 6
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PINTURAS DE INTERIOR PARA EL HOGAR

10. ;Oué cualidades puedes reconocer en la marca KOLOR?. Evaluar de 1 (menos representacion)a 7
(mas representacion) las siguientes cualidades:

GLAM

OLOR

Instrucciones de pregunta: Seleccione una respuesia en cada fila

PINTURAS

—
[
w
a~
[
o
~J

Conveniencia 0 @ 00 O
Amplia variedad de colores O O O O O O O
Dispanibilidad O O O O O O O
Auributo extra (antifuingica-antibacterial) O O O O O O O
Confianza en la marca O o Qg g o
Bajo olor O O O O O O O

I SUFVIO  encuestas online gratis - www.survio.com 7
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PINTURAS DE INTERIOR PARA EL HOGAR

11. ;Oué cualidades puedes reconocer en la marca TAJAMAR?. Evaluar de 1 (menos representacion) a
7 (mas representacion) las siguientes cualidades:

Instrucciones de pregunta: Seleccione una respuesia en cada fila

- I

O TAJAMAR =2,

Conveniencia O OO OO0 0 O
pmplia variedad de colores 0000 QQ 0
Disponibilidad 0 000 00 0
Aibuto extra (atifingica-antibacterial) Q0 Q0 Qa9
Confiana en la marca OO OO0 0 O
Bajo olor O O 0O 0O O 00 O

12. ;Compraria una pintura para el interior del hogar con insecticida que mate aranas, acaros, moscas
y zancudos por 3 anos?

Instrucciones de prequnta: Seleccione una respuesta

O sl
O no

— L]
MISUFVIO  encuestas online gratis - www.survio.com
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PINTURAS DE INTERIOR PARA EL HOGAR

13. ;Cuanto pagaria por una pintura con insecticida para el interior del hogar que dure 3 anos?.
Considere que 1 galon de pintura blanca tiene un precio promedio de $16.990

Instrucciones de prequnta: Seleccione una respuesta

O Menos de $20.000 (1 galdn)

(O Entre $20000y $30000 (1 galén)
(O Entre $30.000y $40000 (1 galén)
(O Mas de $40.000 (1galén)

6.2. Anexo 2: Resultados 10 entrevista de segmentacion vincular

van diluyendo,
del color mas
obscura al
mas claro. Es
como un
paisaje de
espejo de

agua.

ENTREVI NUME | IMAGEN DESCRIPCIO | ASOCIACIONES

STA RO N

1 1 Es un sector Luminosidad,
rocoso limpieza. Pintar lo
irregular, relaciono con la
rodeado de limpieza, blancura y
nieve, algo que refresca el
esponjoso y ambiente.
muy blanco.

2 Diferentes La pintura permite
tonalidades jugar, no con el
superpuestas | color puro sino con
que van se diferentes

tonalidades que

producen calidez
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| Figuras tipo
marmol con

| colores

i envejecidos,
con tonos
turquesas del
mas luminoso

al mas opaco.

El turquesa y sus
variantes producen
diferentes tonos de
luz en el lugar, con
la pintura uno
puede crear
escenarios para

diferentes espacios.

| Es un lugar
desprotegido

de vegetacion

=l y que aparece

en tonalidades
| amarillas
reflejando la
sequedad y
deforestacion

del lugar

Es un lugar mas
seco Y la pintura
protege de la
intemperie, de la
corrosion y del
dafio ambiental,
entonces como que
mantiene mas las

estructuras.

Es la figura de
un mueble
antiguo que
esta
restaurado y

reutilizado

La pintura restaura,
le da vida a algo
que estaba en
desuso y se puede
reutilizar con la
gama de
oportunidades que
hay para elegiry
reintegrar inmueble
antiguo a algo

actual.

Es una pareja
que estafelizy
de acuerdo en
una situacion,

en la que

Las personas
cuando pintan
deben estar de
acuerdo, cuando
conviven en un

lugar deben estar
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comparten una

idea comun.

desacuerdo y la
Alegria que
expresan la asocio
a que produce
alegria pintar

porque es renovar.

Una mujer que
se maquilla los
parpados y
que se agrega
una linea
artificial hacia

la izquierda de

Hay una mujer que
con el maquillaje
agrega algo a su
cara que es distinto
como se podria
hacer con una

pintura de una pare

color verde que tu puedes
agregarle un valor
extra

Una mujer Con la pintura se

maquillandose
y cubriendo
sus

imperfecciones

pueden cubrir
imperfecciones de

la superficie.

Hay una mujer

Hay una mujer que

negra con la es distinta y que

casquilla ademas agrega

tefida de algo a su identidad

morado poniéndole color a
su pelo, refleja que
uno con la pintura
puede darle
identidad a los
inmuebles

Departamento | Son edificios

S NUevos nuevos, también

con una pintura

puedes darle un
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nuevo aire a tu
casa o atus
muebles y darle
una apariencia

renovada

oldiS i »

Es el Taj

mahal

Esto es la belleza,
con la pintura
puedes resaltar la
belleza de un

inmueble

Hay una mujer
que teje con
lana y unos
cojines y
mantas de

lana

Esto lo asocio a
algo acogedor, con
la pintura puedes
crear un espacio
mas acogedor para

tu hogar.

Tres botellas
de decoracion,
ordenadas y
diferentes,
colores calidos
y tamafos
adecuados, a
pesar que son
diferentes hay
una perfecta

armonia.

Cuando uno pinta
la casa crea un
ambiente armonico
y sencillo que te da

mucha armonia
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Es un reloj que
marca una
hora especifica
del dia, un
reloj implica
organizacién y
orden, tu te
puedes
ordenar,
ordenar tus
tiempos y tu
quehacer

diario.

La imagen del reloj
que orden y
organizacién da la
idea de que la casa
tiene cierto orden y
organizacién, que
no esta al lote. La
pintura es parte de

organizar el hogar

Son utensilios
de limpieza:
cepillo, toalla,
esponja,

shampoo. Eso

Yo creo que una
pintura nueva es
sinénimo de
limpieza, para tener

un hogar

para mi confortable y que
significa todos quieran estar
limpieza'y ahi es super
confort importante la
personal. limpieza. Porque,
aunque tu tengas
pequefos muebles,
sencillos y limpios
es muy acogedor.
Son cuatro La pintura tiene que
velas que ser un factor que,
estan de calidez a ese
encendidas, hogar, en el cual te

son de colores
muy tenues
pero bonitos,

decorados de

gusta estar, en el
que sientas que
eres recibido. La

pintura debe
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manera
sencilla pero

muy atractiva

entregar confort,
que no te cree

conflicto.

Es un hogar, la
parte de un
hogar, hay un
sillén, un
canastillo con
un chal para
las personas
cuando tienen
frio, salen
unas flores
muy sencillas,
todo muy
sencillo y
simple pero da
confort y
otorga confort
y calidez a la
persona que

llega a la casa

La pintura debe
entregar confort,
que no te genere
conflicto y te sobre
estimule, que te
entregue paz,
muchas veces uno
trabaja en lugares
muy estresantes y
el hogar es el lugar
indicado para bajar

estas revoluciones.

Es fuego, son
ramas de
madera con
fuego
encendido que

dan luz y calor.

Es calor, no de
temperatura, sino
de acogedor. La
pintura debe tener
este componente,
transmitirte calidez
a través de los

colores.

45




Es una pareja
de la mano
que transmite

unién y amor.

Se relaciona con
pintar porque me
gusta pintar
acompafado y
también porque
cuando uno pinta la
casa no es solo
para uno, es para la

familia.

Es el espacio,

va mas alla del

veo hacia el
infinito, el
paisaje. En la
imagen se ve
una puesta de
soly un

telescopio.

A mi me gusta
buscar colores que
me den una
sensacion de estar
mirando hacia un
paisaje, una puesta
de sol, ala
naturaleza. Busco
decorar y que

combine.

En la imagen
hay una
familia, un
matrimonio

con sus hijos

Porque pinto para
crear un lugar
agradable para que
este la familia y los

amigos
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Es un paisaje
de campo, es
como una
pintura de

Monett, se ve

Me agradan estos
colores, no son
fuertes, hay una
combinacion de

tonalidades que

un campo, provocan una
cultivos y sensacion
praderas. agradabile.
En esta Esta imagen es
imagen hay luminosidad, es

una terraza
con flores y
una mampara,
un lugar para
sentarse y

relajarse.

limpieza, eso es lo
que asocio a una
casa recién
pintada, voy a
buscar colores que

den luz a mi hogar.

Es un paisaje
con un
bosque, con
montafas
nevadas con
distintos tonos
de verde y
amarillo, que
va cambiando
por la
luminosidad
del sol.
Genera un
efecto de
belleza, es

estético.

El verde, el celeste,
son colores que
dan luminosidad y
que me gusta
combinar, me gusta
pintar y que me
recuerde a la

naturaleza.

Es una cocina
estilo

campestre, me

Esta imagen alude
a la madera, estos

colores de
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da esa
sensacion, de
campo y

familia

naturaleza. Me
gustaria decorar de
esta forma, con
madera enchapada,
Me gusta disefar y
jugar con los
colores de la

pintura.

Es una parte
de un patio de
una casa,
donde hay
mucho pasto y

€s0 para mi es

La naturaleza es
paz para miy eso
busco en casa,
tener una casa
limpia y ordenada,

me genera paz. Yo

pazy pinto cuando veo

tranquilidad que las mullas
estan sucias o
necesitan una
mantencion.

Una foto de Esto lo asocio a la

Douglas identidad, mostrar

Tumpkins y me
trae la
sensacion de
una persona
bkn que fue
capaz de tener
muchoy ala
misma vez se
conformo con

muy poco.

quien eres y con la
pintura puedo
demostrar eso,
aunque pintar es
parte de un todo, es
una parte de

decorar.
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5 4 Laimagen de | Esto representa mi
una nifia con hogary lo
su perrito y me | importante que es
recuerda a mi | cuidarlo, protegerlo.
y mi perrito y Pintar mi casa es

* ese calor de parte de eso, de
+| familia tener un lugar
agradable para
estar con mi pareja
y nuestro perrito.

5 5 Imagen de un | Esta es la imagen
pasillo y una que mas se parece
silla, esta a mi estilo y eso es
imagen tiene lo que busco al
un ambiente pintar y al decorar,
de pueblo y mostrar quien soy.
me recuerda a
mis abuelos y
las raices.

5 6 Es un pajarito | Me encantan los
con muchos colores de este
colores, me da | pajarito, eso es lo
sensacion de que yo quiero
tranquilidad, proyectar con mi
como sentarse | cada, esta imagen
en el patioy natural, agradable y
no hacer nada. | pintarla es parte de

eso.

ENTREVI | NUME | IMAGEN DESCRIPCIO [ ASOCIACIONES

STA RO N
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Exterior de

una casa

La asocio con
limpieza. Una casa
recién pintada o
pintada da imagen
de limpieza y esta
limpia. Con el
tiempo las murallas
se van ensuciando,
por mucho que tu
limpies siempre se
va depositando
polvo. Por eso creo
que una de las
cosas importantes
es la limpieza, una
imagen de limpieza
cuando recién

pintas una casa.

Una cantidad
de flores de
distintos

colores

Eso me trae a la
imagen del color.
Osea, yo al pintar la
casa, busco
armonia, busco
color entre los
colores. Y con los
muebles, con la
decoracion de la
casa. Cuando elijo
un color, por que el
color me dice algo,
pero ademas es
fundamental que
tenga que ver con
el contenido de la

casa.
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Son una
cantidad de
cucharas,
servicios
ordenados en
determinados

recipientes o

Pintar tiene que ver
con ordenar. Por
que tu al pintar
sacas las cosas,
ordenas, ves que
hay y aprovechas

de botar. Osea

en un cajon. tiene que ver con
orden.
Una cocina Tiene que ver con

con las cosas
muy limpias y
muy

ordenadas.

orden, con
limpieza. Cuando
pintas creas una
sensacion de
limpieza, como de
renovar la casa.
Por lo general las
cocinas estan
ordenadas, por que
es lo que mas usas,
pero cuando pintas
haces una limpieza
especial de las
baldosas.
RENOVACION

Es un living

con plantas.

Tiene que ver con
orden y con
combinacion de
colores, cuando
pinto también
busco que las
cosas sean
agradables a la
vista, que sean

comodas, pero que
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te guste estar ahi.
Que sean
ambientes
agradables,
familiar, que sean
combinados los
colores, que haya
una ligason entre la
comodidad, la
belleza, el color, la

limpieza, etc.

Un durazno en

flor

Tiene que ver con
el colory con la
luminosidad,
porque una de las
cosas que me
importa mucho es
la luminosidad que
tutengas en la
casa. Que sea
claro, que haya luz
agradable. Por eso
las plantas. Silas
cosas son mas
oscuras, vas a
elegir tonos mas
claros, darle un
contexto de luz y
luminosidad. Por
que para mi es
fundamental la luz.
Me da una
sensacion de paz,
de vida, de acci’'n,
de ganas de hacer

cosas.
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Es una obra
en

construccion

Siempre hay
pintura en las obras
en construccion. La
pintura y pintar es
parte de la
construccion
constante del
hogar. Es algo

permanente.

Es un edficio

recién pintado

Da la sensacion de
un hogar nuevo,
con la cara limpia,
hermoseado. No
siempre es bonito
el color pero se ve
ordenado. Se ve
nuevo y es todo lo
que uno busca
cuando pinta la
casa, que se vea
nuevo, limpio,
ordenado. Es
agradable para
Vivir.

LIMPIO,
ORDENADO

Un orden de
una casa que
esta bastante
ordenado y
eso es dificil

porque

Se nota que esta
recién pintado y
eso da una
sensacion de
orden, que la casa
esta bonita, que la

cuidan, que vive
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siempre esta

todo rayado

gente ahiy que es
agradable vivir ahi.
CUIDADO

Una pintura
abtracta en

una muralla

Le da vida y color a
un espacio que
podria ser aburrido.
Lo transforma por
completo. También
se pueden hacer
ese tipo de cosas
con la pintura en
una casa, puedes
pintar de otro color
que le de vida a la
casa. Es
personalizado.
VIDA, COLOR

Hay una pieza
con unos
cuadros en el

suelo

Esto es un poco lo
que hace uno
cuando va a pintar
una casa, saca las
cosas Yy tiene todo
listo para poder
pintar una muralla y
que quede bonita,
limpia y después
pone los
ornamentos. Pero
en el fondo es la
pintura lo que le da
el orden. Mover
cuadros, sillas,
mesas y cortinas
para poder pintar.

Es una
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reorganizacion
completa de una
casa.

ORDEN,
REORGANIZACIO
N

Es un arte
abstracto,
como que se
va chorreando
algo de la
muralla hacia

el piso.

Me da la sensacion
de una pintura. A
veces puede pasar
eso cuando uno
esta pintando, se
puede caer pintura.
Es desorden,
ordenado,
controlado. Un
poco de caos, pero
esta bonito.

CAOS

Una mujer que
esta cuidando

Su casa

Hacerse cargo de
tu espacio,
preocuparte de tu
casa, embellecerlla.
A mime dala
impresion de que
esta cuidando un
espacio que es
intimo y que le
gustaria que se

viera bien.
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Le agregaria
un entornio
mas familiar.
Un hombre
tomando un

café

La elegi porque
tiene muchos
colores, entonces
representa una
situacién cotidiana
como es una
persona tomandose
un café pero con
muchos colores a
su alrededor. Y es
como me imagino
yo cuando pinto mi
casa. Mi casa esta
pintada hace poco
de distintos colores
por espacio. Me
evoco que cada
lugar tiene su color,
ver la vida en

colores.

Aqui hay tres
imagenes que
representan lo que
yo senti. Mucho
esfuerzo, porque lo
pintamos entre
nosotros, con mi
hijo. Nos ayudé a
pintar con mi mama
y mi hermana.
Terminamos de
pintar algunas
habitaciones y por
afuera la pinta otra
persona. Entonces,

siento que es
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esfuerzo y relajo,
todo en una imagen
y que como costo
mucho, tres dias,
corriendo camas.
Senti que era
mucho esfuerzo
pero cuando la
casa estaba bonita
y estaba pintada,
era como salimos
de esto.
ESFUERZO Y
RELAJO

Muestra un
mapa de
colores, donde
hay tres
cromos y
ademas estos
zapatos
representan
como brillo,
etc.

Faltan otra
cosa, como un
sillén, cuadro,
no solo
accesorios
sino que cosas
mas
importantes

para una casa.

La elegi porque me
gustan los colores
fuertes entonces
cada vez que
pienso en pintar,
creo que el color
fuerte tiene que
estar. Y si es mi
casa mas. Mi casa
es roja por fuera,
me evoca a la

pintura de mi casa.
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Una familia
aduenandose

de un espacio.

Es una escena
cotidiana que
podria estar en mi
casa. Entonces, yo
podria ser esa
mama lavando
platos, ese podria
ser mi hijo. Me
imaginé una
situacion colorida
dentro del contexto
de casa, de familia.
FAMILIA

Papa, mama e

hijo, es el nifio

El nino me acuerda

a mi hijo que eligio

que por la los colores que
mirada y la queria cuando
toma de pintamos mi casa,
manos, esta entonces por eso la
llevando el elegi porque el nifio
control en la esta al centro y mi
imagen. hijo estaba al
centro de la
decision. Que color
queria.
Es un reloj. Para pintar tu casa
’mm e Agregaria el es algo a lo que
” P waunn _— reloj yendo necesitas dedicarle
v hacia atras mucho tiempo y

organizarte. Tienes
un tiempo bien
acotado para pintar
tu casa, porque hay
que ventilar, etc.
TIEMPO
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ORGANIZACION.

Dos zapatos
distintos, con
medias

distintas.

Lo que quise decir
era que es como un
cambio de look de
tu hogar. Como que
hay que pensarlo
harto porque va a
ser el disefio de tu
casaylevaa
mostrar a la gente
que te visita.
DISENO, CAMBIO
DE LOOK

Son personas

cocinando.

La elegi porque en
general porque uno
no pinta solo,
porque pinta en
familia o le pide
apoyo a amigos
pero es un trabajo
que necesita
dedicacion y tiempo
que necesitas
apoyo de otras
personas para
hacerlo. Mejor si es
en grupo

APOYO

TRABAJO EN
EQUIPO

Es un anciano
viendo un

album de fotos

Es un trabajo que
requiere harta
concentracion y
que debe ser

meticuloso para
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que quede bien

hecho.

Un nifio en
una patineta,
con sombrero
y lentes como

de aviador

La elegi porque
senti que también
es como una
aventura el hecho
de deciidirte a
pintar tu casa e ir
explorando como
va quedando. Es
tomar un riesgo
igual.

RIESGO
AVENTURA

RTES EM TU FUTURD,

Una persona
sentada con
un computador
como con los

ojos cerrados,

Porque si bien es
un trabajo que
requiere harto
esfuerzo y tiempo,

ala vez es como

relajado relajante el hecho
de pintar, es como
una forma de
descargar
tensiones.
RELAJO

Una casa Esta imagen se me

pintada por ocurre que es como

fuera. Una una casa perfecta

casa piloto y que es lo que

tiene venden las

diferentes inmobiliarias. La

espacios y una

familia feliz.

seleccione porque
tiene el tipico color
de las casas en las

que yo he vivido.
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Que es este color
blanco, amairillento.
Cuando veo esto
me surge, que me
tiene como harto.
Es la gran mentira.
Este color se
ensucia, pero tiene
la ventaja que
cuando uno lo pinta
se renueva. A mi
me pasa que como
es la casa perfecta,
y que nunca
alcanza a llegar,
porque nunca es
perfecto todo. Esto
es color es como
chato, tipico. No me
gusta. He pintado
de este color en
primavera.
NEUTRO

Volver al origen

Es una frase
que dice volver
al origen.

Le pondria
alguien
pintando, la

casa por fuera

Yo lo relacioné con
que a veces
significa pintar una
casa, para mi es
una especie de
renovacion. Quizas
es porque de donde
vengo la tradicion
de pintar las casas
no es tan
fuerte,pero se que
existe. Pero de

otras personas es
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super improtante
pintar la casa en
primavera y es
demostrar que
estamos
renovando,
limpiando. Esa
ceremonia, ese rito
de pintar, hacerla
tuya, cuidarla 'y
tratas de volver a
partir
RENOVACION
LIMPIEZA
ORIGEN
CEREMONIA
RITO

] o] LS

\

Living donde
hay una
persona con
un perro 'y
tiene un
llamado abajo
que dice:
disefio y

emocion

Justamente me
llamo la atencion
esto de disefio y
emocion. Me gusta
mucho la
arquitectura. Y creo
que justamente
cuando uno pinta
del color que no es
esta casa estandar
con color neutro, le
agrega emocion, le
agrega identidad.
Una de las gracias
de tener la libertad
de pintar un lugar,
de hacerlo propio y
meterle emocién.

Darle un color
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diferente a algo es
identitario. No me
gusta los colores
blancos porque no
tiene identidad.
EMOCION
IDENTIDAD
LIBERTAD
APROPIARSE

Comedor con | Tiene que ver con
muebles, con | laidentidad, y

cuadros de estaba pensando

fondo que estoy en un

M1 (2ASA,
Feb L HICE

: momento de mi
B - vida que tengo la
libertad de hacer mi
propio camino
estético con mi
casa. Me dio esa
mirada, si bien para
mi darle una
identidad a un lugar
es muy choro.
IDENTIDAD

Persona sola, | Estoy en una etapa

como un de mas solteria,
especie de esta sonreia y esta
| soltera en un lugar que le

gusta. Y de nuevo

por el lado de la
identidad, me hizo
harto click eso. El
lugar donde uno

esta si te hace feliz
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te tiene que
identificar, tiene tu
toque. Esta es la
gran ventaja, de
tener opciones,
para elegir colores,
formar, eso me
evoca, esta en el
lugar que le gusta.
Representa eso.
IDENTIFICAR
IDENTIDAD

Una persona
tomando té
con un

completo

Los colores, me
gustaron mucho.
Probablemente
porque para mi
porque darle color a
un lugar, como
deciamos en la 1
era muy plano, le
daidentidad y le da
vida. Esta foto
habla mucho del
completo con té
que esta en nuestro
ADN desde
siempre, una once
perfecta. Me evoco
a cosas que uno
haria en un lugar
pintado propio.
PROPIO
IDENTIDAD

VIDA

COLOR

64




65



