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BUSINESS PLAN



Diseñar una estrategia efectiva de marketing para la empresa,
considerando las características particulares del sector. Así se podrán
poner en marcha acciones que resulten verdaderamente efectivas y
lograr los objetivos que se hayan planteado.
 
En este documento analizaremos de forma exhaustiva la competencia
del sector, sus canales de venta, el volumen de mercado y la rentabilidad
del proyecto. Mostraremos las estrategias y acciones más importantes a
llevar a cabo para potenciar los resultados de la empresa.

Estudio de la estrategia a desarrollar
en marketing online para tu proyecto
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ESCULTURAS

DECORACIÓN

ACCESORIOS DEL HOGAR

MÁS

DESCRIPCIÓN GENERAL DE LA EMPRESA

Empresa de origen Italiano de decoración y mobiliario de venta al por
mayor,  desea expandir su mercado mediante una nueva plataforma con
el nombre de HOME, en concreto,  un eCommerce de decoración 
 enfocado a todo tipo de usuarios pertenecientes a la Unión Europea que
busquen decorar su hogar o estalaciones con estilo y personalidad.  

Ofrecen una amplia gama de productos  diferenciados en 4 categorías.

Piezas únicas talladas de escultura decorativa, humana, animal,
abstracta.

En esta categoría  englobamos una amplia variedad de cuadros y
jarrones y  objetos de decoración.

Abarca todos los accesorios del hogar tales como fruteros, posa papeles,
centros de mesa, cojines entre otros y accesorios de mesa como vajilla
decorativa, candelabros o platos para pastel.

En esta última categoría reagrupamos aquellos artículos que quedaron
fuera de la clasificación anterior, tales como accesorios para el cabello.

 

1.-REVISIÓN DEL PRODUCTO
ACTUAL
1.1.- DEFINICIÓN DEL PRODUCTO



En 2006, Maisons du Monde lanza su tienda online con gran parte de
sus objetos de decoración
En 2010, generó cerca de 323 millones de euros en ventas y en  2015
empleó a más de 5.500 personas.

Realizamos un estudio de la competencia, encontramos los siguientes
competidores con sus características:

MAISONS DU MONDE: (https://www.maisonsdumonde.com/)  Fundada en
1996 en Brest, Francia. Cuenta con un total de 262  tiendas en Europa
repartidas por Francia, Italia, España, Luxemburgo, Bélgica, Alemania y
Suiza, de las cuales más de 180 en Francia, han desarrollado una plataforma
de eCommerce propio y realizan ventas a través de otros markeplace.

El eCommerce logra la mayor parte de sus ventas en la categoría 
 “Mobiliario”, además, los productos de la categoría “Toys, Hobby & DIY”
forman parte de la oferta. 

SERVICIOS:

-Servicio de afiliación, planes de carrera y financiación.
-Ofrece un BUSINESS Service, un asesoramiento para proyectos de
decoración para empresas a medida (b2b).
-Ofrecen un app de decoración en 3d, donde el usuario puede ver como
queda el mobiliario y piezas de decoración en su hogar previamente a la
compra, tiene disponibilidad para añadir hasta un total de 15 piezas. 
-Permite la visualización del catálogo a través de la realidad aumentada. 
-Servicio de creación de un plano 3d.
-Realizan Talleres de decoración.

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.1.- DEFINICIÓN DE LA COMPETENCIA



 Maisons du Monde tiene presencia en redes como Twitter, Instagram,
Facebook, YouTube, Pinterest y LinkedIn.

- Twitter: Cuenta con un perfil por cada país donde comercializa la
mayoria creados en 20211. 
El perfil oficial  (Maisons du Monde FR)  con 17,3 mil seguidores. El perfil
español (Maisons du Monde ES) cuenta con 6.344, una media  de 3 likes
por post y una frecuencia de contenido superior al mensual. 
 El uso principal  de ambas es informativo, promociones,  rebajas y otras
comunicaciones así como atención al cliente.

- Instagram: Cuenta con un perfil por cada país donde comercializa. La
cuenta principal es Maisons du Monde (Francia) con 2,3 millones de
seguidores con una media de likes de 20k  y 100 comentarios por post.
El perfil español cuenta con 810 mil seguidores, con una media de entre 
 3k likes por post y 40 comentarios,.
El uso principal de ambas es, informativo y educativo, con un gran
número de CTA's, propuestas y consejos de decoración

- Facebook: Cuenta  con un perfil por cada tienda  física de cada país
que comercializa. La cuenta española contiene 2 273 603 millones de
seguidores con una frecuencia de presencia diaria, entre 5-20
comentarios por post.
El uso principal es  informativo, compartir información sobre sus
productos, noticias y contenidos audiovisuales.

- Youtube: Cuenta con un perfil por cada país donde comercializa. 
En la cuenta original (Fr) contiene 8480 suscriptores con una media de
9k visualizaciones por video. En la cuenta española contiene 564
suscriptores, con una media de entre 100 y 300 visualizaciones.
El uso principal de ambas es compartir  tendencias en decoración, la
presentación de catálogos, recetas y tutoriales DIY.

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.1.- DEFINICIÓN DE LA COMPETENCIA



 - Pinterest: Cuenta con dos perfiles oficiales (Francés y Español)
En la cuenta principal (Fr) tiene 423,2 seguidores, y un total 2,9 millones
de visitantes al mes.
La cuenta Española tiene 7,6 mil seguidores, y un total de 3348,9 mil
visitantes al mes.
De entre sus usos principales están los de inspirar a los usuarios
mediante ideas de decoración, tutoriales y muestrario del catálogo.
El uso principal de esta red es crear un lugar de inspiración virtual dónde
los usuarios puedan verse influenciados a la hora de generar una
compra.

-LinkedIn: Cuenta con 1 perfil oficial en esta red en idioma Francés
cuenta con 65.218 seguidores, frecuencia de uso semanal, con una
media de 200 reacciones por post e inferior a 10 comentarios. El uso
principal de esta red  es para promocionar las nuevas aperturas
progresos o tendencias, así como la búsqueda de nuevas
incorporaciones, y la gestión del networking entre empresas del sector.

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.1.- DEFINICIÓN DE LA COMPETENCIA



En 1984 nace el Julià Grup (b2b), empresa distribuidora de colchones
y sofás cama en la provincia de Girona,
En 2013, que empieza el lanzamiento de Kave home como marca
referencia del grupo.
En 2019, abrieron sus primeras tiendas físicas en Barcelona, Madrid y
Vigo.

KAVE HOME: (https://kavehome.com/) Empresa de origen español, 
 nacida de la mano de Francesc Julià, fundador de Julià Grup y Kave
Home.  Se ha convertido en un líder global de diseño, fabricación y
distribución de mobiliario con presencia en más de 80 países.

Trabajan con partners locales que permiten poder realizar una
producción sostenible con materiales reciclados y reciclables. Algunas de
sus tiendas cuentas con un rincón Meet & Coffee, donde los visitantes 
 pueden tomar un café mientras navegan por la colección. Contienen un
Ecommerce propio y realizan ventas a través de otros markeplace. 

Cuenta con un equipo de más de 200 personas divididas en proyectos
que van desde el diseño y desarrollo de producto, la fabricación de
prototipos, la creación de contenido audiovisual o el servicio
personalizado de atención al cliente.

SERVICIOS:
-Contiene el proyecto "Kave cares"donde engloban todas las acciones de
su compromiso con el medio ambiente.
-Cuenta con un programa de afiliados.
-Cuenta con un servicio de interiorismo Online
-Desarrolla un servicio para profesionales KAVE PRO
-Cuenta con un programa de influencers en RRSS

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.1.- DEFINICIÓN DE LA COMPETENCIA



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.1.- DEFINICIÓN DE LA COMPETENCIA

 Kave Home tiene presencia en redes como Twitter, Instagram,
Facebook, YouTube,  Pinterest  y LinkedIn.

- Twitter: Kave  home tiene diferentes perfiles en países donde hace
presencia, pero con nulo uso-
Suun perfil oficial (@KaveHome) fue creado en julio de 2015, con 2.123
Seguidores. El idioma utilizado en sus tweets es el Inglés, pero con
tendencia a retweetear artículos de moda, o revistas Españolas. 
En esta red cuenta con un alto nivel de respuesta e interacción y
mantener un feedback bidireccional  a modo de atención al cliente,
además de para promocionar artículos o retweetear imágenes de
colaboraciones con sus microinfluencers. Sus Tweets tienen escasas
interacciones, nivel de likes o respuestas.

- Instagram: cuenta con diferentes perfiles en países donde hace
presencia.  En el perfil general cuenta (@KaveHome) con 1,941
publicaciones y 47.8k seguidores una media de 200 likes y  una cifra
inferior a 5 comentarios por publicación, con una frecuencia de uso cada
entre 3 días.
El perfil Español (@KaveHome_ES) cuenta con  1,644 publicaciones y
208k seguidores, con una media de  entre 10 -50 comentarios y entre
650k likes por publicación, con una frecuencia de uso diaria.
El uso principal de ambas es mostrar sus productos, dando ideas  y tips
de decoración buscando una interactuaron constante con el internauta
a través de preguntas.

- Facebook: Cuentas con dos perfiles en esta red, uno general y otro para
el territorio Español. El genérico fue creado en 2019, contiene 415
seguidores, tan solo hacen presencia, pues no se han registrado posts.
El perfil Español fue creado el 31 de julio de 2015, contiene 233.220
seguidores, aproximadamente 20 reacciones por post y escasos
comentarios. 



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.1.- DEFINICIÓN DE LA COMPETENCIA

 El uso principal de esta red es para compartir productos, buscando la
interacción con el usuario a través de preguntas.
El uso principal de ambas es mostrar sus productos, o diseños para
aquellos que busquen puntos de inspiración para su hogar.

- Youtube: Kave cuenta con un único canal de Youtube  Kave Home
España que cuenta con 922 suscriptores y sus videos mantienen una
media de entre 300 y 800 visualización, cuentan con un gran número de
videos distribuidos por diferentes listas de reproducción en referencia al
país de destino además de una lista dedicada a los "house tour" de
influencers.

-Pinterest: Cuenta con un único perfil @KaveHomeES, con 18,4 mil
seguidores y 3,7 millones de visitantes al mes. Su perfil contiene
conjuntos de imágenes que redirigen a artículos de su website,
combinaciones para diferentes diseños de rincones del hogar con pines
distribuidos por secciones como: salón, tiendas, cocina, exterior,
descanso. Promueven sorteos con el hashtag #KaveHomePinterest.
El uso principal de esta red inspiración dónde se busca la influencia a
través de las tendencias, novedades y valores de la empresa generar un
embudo de ventas hacia el usuario final.

-LinkedIn: Cuenta con 1 perfil oficial en esta red en idioma Español 
 cuenta con 6069 seguidores, frecuencia de uso semanal, una media de
50 reacciones por post y con escasos comentarios, el uso principal de
esta red  es para promocionar las nuevas aperturas, entrevistas con
empleados, podcasts, compartir información relevante del sector, así
como la búsqueda de nuevas incorporaciones, y la gestión del
networking entre empresas del sector.



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.1.- DEFINICIÓN DE LA COMPETENCIA

En 2017 logró facturar casi 6  millones y obtuvo un beneficio de más de
600.000 euros.
En 2019 crearon una campaña y colección diseñada con la
colaboración de la asociación ASINDOWN que brinda apoyo a las
personas con síndrome de Down y discapacidad intelectual.

SKLUM: (https://www.sklum.com/) Una plataforma de venta online que
fundada en 2016 por los valencianos Isaac Catalá y Roberto Carlos Gómez, 
 con un amplio catálogo muebles low cost . Además de con una cuidada
selección de piezas inspiradas en los diseños más icónicos de la historia.

Promueven su  venta a través de otros marketplace como Amazon, pero
no cuentan con tienda física. 

SERVICIOS:
- Club de profesionales de SKLUM, club para empresas  con ventajas,
presupuestos personalizados y promociones exclusivas.

Sklum tiene presencia en redes como Twitter, Instagram, Facebook, 
 Pinterest y LinkedIn.

-Twitter: cuenta con un perfil en esta red social creada en diciembre de
2016   y con 964 Seguidores. No tiene publicaciones desde 2018, antes de
esa fecha la frecuencia de publicación era cada quincena con escasos
número de interacciones por parte de los usuarios tanto en comentarios
como el retweets y likes. El principal uso de esta red era para mostrar sus
productos y novedades.



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.1.- DEFINICIÓN DE LA COMPETENCIA

-Instagram: en esta red cuenta con un perfil por país donde comercializa.
 El oficial en idioma español (@sklum.welovedesign) contiene 869
publicaciones y 213k seguidores. Una frecuencia de uso diario, con más
de 1000 likes por post y entre 50 y 100 comentarios, tiene una gran
comunicación con el internauta, utiliza esta red social, para promocionar,
aconsejar y mostrar sus productos, así como consejos de interiorismo e
inspiración.

-Facebook: la empresa tiene un único perfil en esta red con 533 230
seguidores, tienen una frecuencia de publicación diaria, con una media
entre 50 y 100 comentarios y likes por post. El uso de esta red social es
para poder obtener un feedback de los usuarios, resolver dudas, la
exposición de novedades y crear un lugar de inspiración para los
internautas.

-Pinterest: hace presencia en esta red con 9,2 mil seguidores y 2,1
millones de visitantes al mes pero con apenas comentarios. Sus pines
están distribuidos por zonas del hogar, lo utilizan para mostrar sus
productos, novedades y colecciones.

-LinkedIn: cuentan con un perfil con 2.590 seguidores en esta red pero
ninguna interacción desde su creación.



Year Founded: 1996
Estimated employees: >200
Headquarters: Brest, Francia

maisonsdumonde.com
January de 2021 Overview

Brief: Maisons du Monde propone una amplia variedad de muebles y
objetos de decoración exclusivos en multitud de estilos para el hogar

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

Más del 50% del tráfico proviene del canal  de búsqueda orgánica, esto
significa la mayoría de los usuarios los han encontrado a través en un
motor de búsqueda como Google o Bing.

El tráfico referido es un % muy bajo del total, por lo que probablemente
es un canal que no se esté trabajando.



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

El canal de búsqueda (google.es) es el canal que más tráfico aporta,
tanto a nivel orgánico como de pago.



148.4 keywords con las cuales el sitio web está posicionado en Google.
975.6k número estimado de clicks mensuales.
$175.4k coste estimado del tráfico mensual, basado en el número de
palabras claves, CPC de Google ads y el porcentaje de clicks para las
posiciones existentes.

Tráfico Orgánico:

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

Podemos ver el  posicionamiento del sitio para las siguientes  palabras
claves orgánicas y su volumen de búsqueda.

*Anexo_01 Maisons du monde



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

En el siguiente cuadro podemos observar los competidores principales
de tráfico orgánico y el tráfico estimado en los últimos 12 meses.



Podemos observar el tráfico va oscilando, pero destaca el mes de
septiembre con 207.539 clics por mes.

En el siguiente cuadro podemos ver las kw que generan tráfico a través
del canal de pago.

A continuación podemos ver tráfico del canal de pago:

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

En el siguiente gráfico podemos ver la evolución del tráfico de pago en
los últimos 12 meses.

*Anexo_2 Paid Maisons du Monde



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

También está realizando publicidad desde el canal Display, gestionada
por Criteo:



VISIBILIDAD EN REDES SOCIALES:

Facebook |2.273.603 millones de seguidores con una
frecuencia de presencia diaria, entre 5-20
comentarios por post.

YouTube |8480 suscriptores con una media de 8-10k
visualizaciones por video.

Pinterest |423,2 seguidores, y un total 2,9 millones de
visitantes al mes.

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL



Podemos ver que el promedio de búsqueda para la kw
"Maisonsdumonde.com".
En el siguiente gráfico podemos ver la tendencia.

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

Búsquedas mensuales por provincia:



MAISONS DU MONDE - INVERSIÓN EN
MARKETING
Aproximación de la inversión realizada en SEO y
SEM en España por parte del competidor sobre
la base de la cantidad de tráfico obtenido vs.
CPC y Linkbuilding realizado.

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
INVERSION EN MARKETING
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Year Founded: 2013
Estimated employees: 200 - 500
Headquarters: Girona, Spain

KAVEHOME.com
January 2021 Overview

Brief: Marca de diseño de muebles y decoración para casas con
personalidad.

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

El 50,64% del tráfico proviene del canal de búsqueda, esto significa que
la mayoría de las visitas a la web provienen de la página de resultados de
los  buscadores, por ejemplo Google o Bing.

El tráfico referido es un % muy bajo del total por lo que probablemente
sea un canal que no esten trabajando.



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

El canal de búsqueda (google.es) es el canal que más tráfico aporta a
Kave Home a nivel orgánico con un 45% y de pago con un 55% .



26,9k keywords con las cuales el sitio web está posicionado en google.
62.3k número estimado de clicks mensuales
$18.9k coste estimado del tráfico mensual, basado en el número de
palabras claves, CPC de Google ads y el porcentaje de clicks para las
posiciones existentes.

Tráfico Orgánico:

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

Podemos ver el  posicionamiento del sitio para las siguientes  palabras
claves orgánicas y su volumen de búsqueda.

*Anexo_01 Organic Kavehome



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

En el siguiente cuadro podemos observar los competidores principales
de tráfico orgánico y el tráfico estimado en los últimos 12 meses.



Podemos observar que los meses de más tráfico son entre julio y
octubre, despunta septiembre de 2020 con 75431 clicks estimados por
mes. 
En el siguiente cuadro podemos ver las kw que generan tráfico a través
del canal de pago. 

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

A continuación podemos ver tráfico del canal de pago:

En el siguiente gráfico podemos ver la evolución del tráfico de pago en
los últimos 12 meses.

*Anexo_2 Paid Kavehome



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

También está realizando publicidad desde el canal Display, gestionada
por Google.



VISIBILIDAD EN REDES SOCIALES:

Facebook | 233.220 mil seguidores, 20 reacciones por

post y escasos comentarios.

Pinterest| 8.4 mil seguidores y 3,7 millones de visitantes

al mes.

Youtube: | 922 suscriptores y entre 300 y 800

visualizaciones por video.

Twitter 2.123 mil seguidores, destacan sus tweet de

colaboraciones con sus microinfluencers

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL



Kavehome.com INVERSIÓN EN MARKETING
Aproximación de la inversión realizada en SEO y
SEM en España por parte del competidor en
base a la cantidad de tráfico obtenido vs. CPC y
Linkbuilding realizado.

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
INVERSION EN MARKETING
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Year Founded: 2017
Estimated employees:  ??
Headquarters: Valencia, SPAIN

SKLUM.COM
January 2021 Overview

Brief: tienda online de muebles de diseño a precios asequibles que
cuenta con un amplio catálogo para adaptarse a todos los gustos y
estilos.

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

Más del 56% del tráfico proviene del canal  de búsqueda, esto significa
la mayoría de los usuarios los han encontrado a través en un motor de
búsqueda, seguido con un 35,25 el canal directo esto significa que
también  hay un amplio número de usuarios que acceden
directamente a su página web y/o a su app.

El tráfico referido es un % muy bajo del total, pero si vemos que un 64%
viene de "chollometro.com", ya que cuentan con un gran volumen de
ofertas o promociones.



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

El canal de búsqueda Google canal que más tráfico aporta a sklum es su
mayoría el canal de pago con un 67.78%.  El canal de orgánico con un
32.22% de tráfico. 



37k keywords con las cuales el sitio web está posicionado en google.
562.2k número estimado de click mensuales
$3,782,844 coste estimado del tráfico mensual , basado en el numero
de palabras claves, CPC de Google ads y el porcentaje de clicks para
las posiciones existentes.

Tráfico Orgánico:

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

Podemos ver el  posicionamiento del sitio para las siguientes  palabras
claves orgánicas y su volumen de búsqueda.

*Anexo_01 Organic sklum



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

En el siguiente cuadro podemos observar los competidores principales
de tráfico orgánico y el tráfico estimado en los últimos 12 meses.



Podemos observar que los meses de más tráfico fueron junio, Julio y
agosto del 2020 con 174,854 clicks estimados por mes.
En el siguiente cuadro podemos ver las kw que generan tráfico a través
del canal de pago. 

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

A continuación podemos ver tráfico del canal de pago:

En el siguiente gráfico podemos ver la evolución del tráfico de pago en
los últimos 12 meses.

*Anexo_2 Paid  Sklum



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL

También está realizando publicidad desde el canal Display, gestionada
por Google:



Una segunda en Español con 1,644 publicaciones y 208k
seguidores.

 

VISIBILIDAD EN REDES SOCIALES:

Instagram:  tienen dos cuentas, una en idioma Ingles con
1,941 publicaciones y 47.8k seguidores. 

Facebook:  creada en julio de 2015, contiene 233.220
seguidores,. Publicaciones semanales, idioma español.

Youtube:  922 suscriptores y sus videos mantienen una
media de entre 300 y 800 visualización, cuentan con un
gran número de videos

Pinterest: única cuenta con 18,4 mil seguidores y 3,7
millones de visitantes al mes, idioma español.
. 

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
FASE ACTUAL



SKLUM.com - INVERSIÓN EN MARKETING
Aproximación de la inversión realizada en SEO y
SEM en España por parte del competidor en base
a la cantidad de tráfico obtenido vs. CPC y
Linkbuilding realizado.

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.3.- ESTUDIO DE LA COMPETENCIA EN SU
INVERSION EN MARKETING

68,2K
Marketing investment 
 last Q 2020

432K
Marketing Investment
last 3 months

Octubre 2020 Noviembre 2020 Diciembre 2020

30.000 $ 

20.000 $ 

10.000 $ 

0 $ 

Startup Month 1 Startup Month 2 Startup Month 3

150.000$ 

100.000$ 

50.000$ 

0$ 

Seo

Sem



Se realizó un estudio de mercado y competencia a través del estudio de
palabras claves. Por un lado se analizó la oferta y la demanda de
mobiliario italiano en las ciudades europeas en diferentes idiomas.

2.5.1 KEYWORDS RELEVANTES PARA EL MERCADO DE OFERTANTES EN
LA UNIÓN EUROPEA EN ESPAÑOL Y INGLÉS

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.5.- ESTUDIO DE PALABRAS CLAVE



En los siguientes gráficos podemos ver la tendencia de búsqueda en los
últimos 12 meses para las kw más relevantes.

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.6.- ESTUDIO DE AUDIENCIAS

Home accessories

Home decor



Se  hizo un estudio de las categorías más relevantes  del mercado entre la
competencia. ESPAÑOL

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.6.- ESTUDIO DE AUDIENCIAS

SOFAS

MESILLAS DE NOCHE

TABURETE



SILLAS

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.6.- ESTUDIO DE AUDIENCIAS

MESAS DE COMEDOR

LAMPARA DE PIE

MESA AUXILIAR



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.6.- ESTUDIO DE AUDIENCIAS

LAMPARA DE PIE

CUADROS DECORATIVOS

ESCULTURAS

JARRONES

CONCLUSIONES: Las kw no siguen un patrón de
búsquedas bajo una tendencia exacta, pero destacan
los meses de julio y agosto  sobresaliendo por encima
de la media del tráfico. La tendencia de búsquedas de
muebles durante diciembre disminuye, pero sigue en
álgido en decoración.



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.6.- ESTUDIO DE AUDIENCIAS

Se  hizo un estudio de las categorías más relevantes  del mercado entre la
competencia. INGLÉS

MIRRORS

FLOOR LAMP

SIDE TABLE



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.6.- ESTUDIO DE AUDIENCIAS

CHAIRS

PAINTINGS

VASES

STOOL



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.6.- ESTUDIO DE AUDIENCIAS

SCULPTURES

COUCH

CONCLUSIONES: En el mercado hay una tendencia
de descendimiento de búsquedas los meses de
febrero-abril.
Quedando agosto-septiembre como meses
destacados del tráfico.



Se  ha realizado un estudio de la audiencia a través de Facebook
Audience para analizar el alcance potencial que tendríamos de acuerdo
a nuestros intereses.

Tenemos la siguiente segmentación (Europa):

Con la siguiente segmentación podemos ver que en Europa tenemos un
alcance de 78.000.000 personas  y con un promedio de alcance diario de
2.600.000 personas aproximadamente. Según el rendimiento de la
campaña también podemos ver un número de clics estimado que se
pueden conseguir al día de 187 clics  diarios.

2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.6.- ESTUDIO DE AUDIENCIAS

*Alcande diario



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.6.- ESTUDIO DE AUDIENCIAS

En el siguiente cuadro podemos observar las búsquedas de marca de la
competencia en EUROPA. Se destacó en verde los competidores que
venimos analizando en el Plan de Marketing.



2.-MERCADO Y COMPETENCIA
2.6.- ESTUDIO DE AUDIENCIAS

Google Español
 

Google Inglés
 

Social Media

Audiencia total a la que podemos llegar:

Total

1.572.740

1.793.280

77.000.000



A mujeres y hombres en 21 y 33 años, estudiantes de
escuelas o formación profesional, autónomos o
freelancers del sector de la belleza e imagen personal
que busquen una ubicación donde desarrollar sus
trabajos con clientes, crear contenido para su canal o red
social, o un portfolio para sus servicios.

SUMMARY
Buyer person

Análisis del perfil de cliente: buyer person ideal al que dirigir los
productos y publicidad. 

FREELANCERS,
AUTÓNOMOS,
MUJERES,
COLECTIVO LGTIB

INGRESOS BAJOS-
MEDIOS

 SECTOR DE LA
BELLEZA

BARCELONA O
CERCANIAS



SUMMARY
Buyer person

Análisis del perfil de cliente: describir el cliente ideal por medio de
análisis de 6 aspectos, relacionados a los sentimientos del ser
humano



SUMMARY

A través del DAFO se ha estudiado la situación actual y se analizaron las
características internas (debilidades y fortalezas) y externas (amenazas y
oportunidades) 

- 

D
DEBILIDADES

A
AMENAZAS

F
FORTALEZAS

O
OPORTUNIDADES



SUMMARY

El Análisis CAME es una metodología suplementaria a la del Análisis
DAFO, que da pautas para actuar sobre los aspectos hallados en los
diagnósticos de situación obtenidos anteriormente a partir de la matriz
DAFO para “Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar” .  

De esta forma, el Análisis DAFO sirve para hacer un diagnóstico inicial de
situación, y en Análisis CAME sirve para definir las acciones a tomar a
partir de los resultados del DAFO.

D

C

A
0F

M

A

E



3.-OBJETIVOS Y ESTRATEGIA
3.1.- PRESUPUESTO

Google shopping
40%

Social media Ads
30%

Google Search
20%

Remarketing
10%

DIVISIÓN DEL PRESUPUESTO EN PUBLICIDAD

DIVISIÓN DEL PRESUPUESTO
GENERAL PUBLICITARIO
División del presupuesto
publicitario en publicidad.



3.-OBJETIVOS Y ESTRATEGIA
3.2.- ACCIONES

Con los datos analizados del mercado y la competencia, podemos fijar los
siguientes objetivos.

1.- Google Ads Search:

Se trabajarán campañas de shopping, publicidad en búsqueda y
remarketing.

- Promoción de categorías de producto:
- Campaña search Cuadros, esculturas, muebles con espejo, sillas y
jarrones.
-Crear cuenta en google merchant center
-Crear  grafismos para los diferentes tamaños de banners de google
display en móvil (5) y en desktop (9).
-Crear arte para los displays genéricos de marca.
-Crear arte mostrando los diferentes productos de la marca
- Se deberá optimizar semanalmente las campañas filtrando las
búsquedas que no están generando conversiones.

2..- Obtención de tráfico y visibilidad mediante Social Media:

Se deberán crear los perfiles sociales y configurarlos con la imagen de
marca.

-Crear cuenta publicitaria y de gestión en Business manager de
Facebook.
- Crear campañas  de catálogo en Facebook Ads e Instagram Ads
teniendo en cuenta la audiencia estudiada.
-Crear grafismo para la campaña de branding haciendo énfasis en los
beneficios y el valor diferencial de la empresa.
-Propuesta de  manual de marca en redes sociales (línea gráfica y
contenido y copies).
- Diseñar grafismo de producto para post (feed) e historias. 



2021                       2022                      2023

          61.426,20                    271.810,94               575.870,64 

       (51.141,64)                (152.730,43)            (317.121,24)

INGRESOS

GASTOS

RESULTADOS      (10.284,56)                   119.080,51                258.749,39 

TOTALES
PROYECCIONES EN
3 AÑOS

Conclusiones:

-A efectos de la estimación de las ventas se consideró la información proveniente del
estudio de marketing digital para España, considerando que de las "keywords" analizadas el
36% que es el ratio de clics promedio en una website en primera posición(un 22% proviene
de KW genéricas, un 5% de las keywords de categorías de productos, y un 9% de las rr.ss) de
las búsquedas tienen el potencial de transformarse en ventas potenciales. Sobre dicho
porcentaje de búsquedas se considera que a partir del 0,1% al 0,4% a lo largo de los años
proyectados.

- Con estos datos de mercado, se prevé que se pueden generar ingresos por 61.426,20 Euros  
durante el primer año y una pérdida de 10.284,56 Euros el primer año considerando que se
comienza a vender a partir del mes de septiembre; a partir del segundo año el negocio
mostraría un beneficio de 119.080,51 Euros y de 258.749,39 Euros a partir del tercer año. 

Los datos de mercado utilizados para la estimación de las unidades a vender, constituyen el
escenario normal esperado para los años proyectados de acuerdo a las condiciones
económicas actuales. 

 5. Proyecciones financieras

PLAN DE DESARROLLO Y NECESIDADES
DATOS ECONÓMICOS Y PREVISIONES



ESCENARIO NEUTRAL

Las cifras de la tabla de la página 58 constituyen el escenario normal
esperado para el negocio, calculado sobre la base del estudio de
mercado.

De esta manera las ventas y resultados son los siguientes:

35,16%
RENTABILIDAD
PROMEDIO ANUAL

569
Unidades de ventas

2021 2022 2023
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2021 2022 2023
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20,000,000 

10,000,000 

0 

RESULTADOS



ESCENARIO OPTIMISTA

Las cifras de la tabla de la página 58 constituyen el escenario normal
esperado para el negocio, calculado sobre la base del estudio de
mercado.

De esta manera las ventas y resultados son los siguientes:

35,16%
RENTABILIDAD
PROMEDIO ANUAL

569
Unidades de ventas

2021 2022 2023
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0 
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ESCENARIO PESIMISTA

Las cifras de la tabla de la página 58 constituyen el escenario normal
esperado para el negocio, calculado sobre la base del estudio de
mercado.

De esta manera las ventas y resultados son los siguientes:

35,16%
RENTABILIDAD
PROMEDIO ANUAL

569
Unidades de ventas

2021 2022 2023

60,000,000 

40,000,000 

20,000,000 
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VENTAS ANUALES

2021 2022 2023

30,000,000 

20,000,000 

10,000,000 

0 

RESULTADOS



CONCLUSIONES
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