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1.1. Presentacio del projecte

Aquest Treball de Fi de Grau té com a objecte d’estudi el comerg online, el marqueting digital i
I'e-branding de venda al detall. El projecte sobre el qual s’ha desenvolupat el treball és una botiga
d’il-lustracions anomenada ArtsbyBrush. En ella s’ha creat un pla de marqueting digital per assolir
els objectius del projecte en questio, presentats més endavant.

1.2. Motius personals i justificacié

Considerant els motius personals de I'eleccié de I'objecte d’estudi, cal esmentar que es tracta d’'un
projecte personal creat per mi mateixa el juliol de 2019 anomenada ArtsbyBrush. Aquesta es troba
actualment dins el marketplace Etsy, i sense cap accié comercial, s’obtenen beneficis minims. Al
ser la propietaria de la botiga, es té I'oportunitat d’accedir a tota mena de dades, fet que facilita la
investigacio interna augmentant I'assertivitat a I’'hora d’'implementar el pla de marqueting digital.

1.3. Objectius del projecte i preguntes d’investigacio

L’objectiu del projecte d’aquest treball de final de grau és millorar el rendiment de la botiga online
d’il-lustracions ArtsbybBrush trobant oportunitats de creixement que aportin beneficis economics.
Per poder assolir aquest objectiu, es realitzaran algunes investigacions les quals aportaran resul-
tats rellevants per tal de desenvolupar el pla de marqueting digital.

D’altra banda, per tal d’aconseguir solucionar I'objectiu del projecte, els objectius especifics que
deriven de I'objectiu del projecte son els seglents:

- Coneixer el public consumidor i definir el public objectiu.

- Aconseguir més vendes de clients que ja hagin comprat préviament a la botiga.

- Determinar i eliminar barreres en la conversié de compra.

- Estudiar altres plataformes de venda online.

- Millorar el posicionament dins el marketplace actual.

- Millorar la imatge de marca.

- Construir identitat de marca i associar valors a ArtsbyBrush.

Preguntes d’investigacio

- Quin és el public objectiu de la botiga ArtsbyBrush?

- Quins condicionants, interns i/o externs, afecten la decisié de compra?

- Quines son les barreres que hi ha en comprar en la botiga?

- Qué ofereix ArtsbyBrush que sigui diferenciador d’altres botigues d’Etsy?

- Quina plataforma ofereix millors condicions pels petits negocis electronics?

- Quines estratégies sén les més adequades per aconseguir 'engagement desitjat?

Per tal de desenvolupar el pla de marqueting digital amb el major grau d’assertivitat possible, sera
necessari realitzar investigacions qualitatives i quantitatives.
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Per a dur a terme el projecte en questio, en pri-
mer lloc es realitzara una revisio de fonts secun-
daries amb les quals es tindra una visi¢ general
del concepte e-commerce i tot el que aquest
suposa pel sector comercial mundial. Un altre
aspecte que es desenvolupara al llarg d’aquest
apartat sera el marqueting digital i com aquest
influeix en les vendes de productes en e-com-
merce. Finalment, I'e-branding també sera un
aspecte fonamental en el marc tedric, atés la
importancia que suposa tenir en compte certes
consideracions ja estudiades per tal de complir
alguns dels objectius del projecte.

Al llarg del desenvolupament del marc teoric,
s’ha realitzat una analogia entre la plataforma
Etsy i la botiga ArtsbyBrush amb el que expo-
sen els autors i autores en les diferents explica-
cions conceptuals.

D’altra banda, el projecte compta amb una in-
vestigacié interna i una analisi de la competéen-
cia. Per a la investigacio de I'analisi intern s’uti-
litzaran fonts primaries que proporcionin dades
quantitatives de la marca per tal de comprendre
la posicié actual de 'empresa a nivell de vendes
i rendibilitat. Per a I'analisi de la competéncia
s’investigaran les principals marques competi-
dores dins la plataforma Etsy -segons els pro-
ductes que ofereixen- les quals suposin una
amenaca per a befenicis d’ArtsbyBrush.

2.1. E-commerce

2.1.1. Definicid i classificacio

Definicié del consum e-commerce

El consum electronic, també conegut com a e-commerce, es defineix com el desenvolupament
d’activitats econdmiques a través de la xarxa de telecomunicacions. Aquest es basa en la transmis-
sio electronica de dades, texts, so i imatges. (Bloch i Segev, 1996)

Una altra definicié que pot servir per entendre aquest concepte I'aporta Calderén (2005) el qual
especifica que “el comerg electronic es refereix a la venda o compra de béns i serveis mitjangant
internet.”

Es considera e-commerce a I'intercanvi d’informacio, de béns i serveis, subministrament en linia de
continguts digitals, pagaments electronics, organitzacions virtuals, coparticipacié de processos de
negoci entre una organitzacio i els seus col-laboradors, prestacié de serveis en linia, contractacio
publica, subhastes, i serveis de prevenda i postvenda. (ISPO, 1997)

Tanmateix, una actualitzacié proporcionada per l'Institut Europeu de Postgrau (2018) defineix
I'e-commerce com “el marqueting i la venda de productes o serveis a través d’internet”. De manera
que es basa en la migracié del comerg tradicional a internet, perd amb aspectes especifics de lo-
gistica, pagament i aspectes legals. A més, en aquesta definicié s’esmenta que I'e-commerce s’ha
convertit en un terme molt habitual.’

Amb aquestes aproximacions, es pot corroborar que el projecte d’estudi a investigar ArtsbyBrush
forma part d’aquesta definicid, per la qual cosa a continuacié se’n descriuran altres caracteristiques
per entendre detalladament els diferents aspectes que s’han de conéixer del consum electronic.

Classificacio de tipologies e-commerce

Aquest tipus de comerg es diferencia segons els agents implicats en el procés comercial. Per tant,
hi ha 5 tipus diferents de comerg electronic, els quals s’expliquen detalladament a continuacio.
(Bosque, 2015)

- B2B (Business to Business):
Fa referéncia al negoci que es realitza de negoci a negoci, és a dir, entre empreses. Podria ser el
tipus de comerg entre un fabricant i un distribuidor de producte, o entre un distribuidor i un comer-
ciant minorista. Per tant, les empreses intervenen com a usuaris, compradors, venedors o com a
proveidors. (Bosque, 2015)

- B2C (Business to Consumer):
Aquest tipus de comerg és el que es troba entre les empreses i els consumidors finals del producte
o servei en qiiestid. Es la transaccié més comuna, ja que és la que freqiienta entre emprenedors
que creen un negoci en linia. Aqui, les empreses venen els productes o serveis a través d’un lloc
web als clients. Tot i els avantatges que proposa aquesta tipologia, existeixen reptes als quals les
empreses s’han d’enfrontar. Aquests reptes son la creacio de transit web, generar confianca i acon-
seguir la fidelitzacié de clients. (Bosque, 2015)

1 ¢ Qué es el Ecommerce? (s. ). Instituto Europeo de Posgrado. Recuperat el 13 de desembre de 2020, de https.://www.
iep.edu.es/que-es-el-ecommerce/



- C2B (Consumer to Business):
Aqui, els consumidors publiquen els productes o serveis que necessiten i les empreses publiquen
les seves ofertes. Quan els consumidors revisen les ofertes de les diferents empreses, aquests
seleccionen la que més s’adhereix a la seva demanda. (Bosque, 2015)

- B2E (Business to Employee):
Aquesta relacio es basa entre el que una empresa pot oferir als seus empleats amb 'objectiu de
millorar I'eficacia, augmentar la satisfaccio i canviar la cultura de treball de I'organitzacié. En aquest
cas es pot comprovar com I'e-commerce té diferents aplicacions entre publics diversos. (Bosque,
2015)

- B2G (Business to Government):
Fa referéncia al comerg electronic entre empreses i organismes de govern, de manera que es po-
den realitzar negociacions de serveis que s’ofereixen al govern a través del web. (Bosques, 2015)

- C2C (Consumer to Consumer):
Es tracta de la relacié entre els consumidors, quan aquests poden comprar i vendre productes o
serveis. Per aquest tipus de relacions existeixen plataformes que els usuaris poden utilitzar per do-
nar-se a coneixer i, alhora, trobar articles venuts per altres usuaris. (Bosque, 2015)

Relacionant aquestes tipologies de comer¢ electronic detallades, cal esmentar que la plataforma
Etsy, en la qual es troba el projecte ArtsbyBrush, correspon a la categoria C2C, segons s’especifica
I'informe europeu d’e-commerce (2019). De fet, la relacié entre consumidors -que son alhora vene-
dors i compradors- és la caracteristica més rellevant del web.’

2.1.2. Evolucidé de 'e-commerce

L'evolucié de I'e-commerce esta directament relacionada amb la innovacié i el desenvolupament
tecnologic. Tenint en compte que internet va apareixer a finals dels anys seixanta, s’entén que
I'e-commerce va comencar a desenvolupar-se a principis dels anys 70 amb innovacions relaciona-
des amb transferéncies de fons economics. Tot i aixd, quan va tenir cabuda en el moén ordinari va
ser amb l'arribada del World Wide Web i els navegadors dels anys 90.2

Com a dades importants, es pot destacar 'any 1984, moment on les empreses van ser capaces de
fer transaccions entre si de forma fiable. També el 1994, ja que gracies a 'arribada de Netscape es
va proporcionar als usuaris un navegador senzill per navegar per internet i una transaccio en linia
segura. D’altra banda, el 1995 va ser una data important pel comerg electronic atés que es llancen
dues importants empreses: Amazon.com i eBay.com. Ja cap al 1999, la despesa minorista d’inter-
net és de 20.000 milions de dolars, de manera que el 2000 el govern dels Estats Units va estendre
una moratoria sobre els impostos d’internet.?

Per tant, durant la segona meitat del segle XX, I'e-commerce ha patit una evolucié notable, la qual
ha permes el creixement exponencial dels ultims anys.

1 Euroecommerce. (2019). European Ecommerce Report. https://www.ecommerce-europe.eu/wp-content/uploads/2019/07/
European_Ecommerce_report_2019_freeFinal-version.pdf

2 R.G.Javalgi et al, “The dynamics of global e-commerce: an organizational ecology perspective”, International Marketing
Review, Vol.22, Iss.4, pp.420-435, 1983

3 The Evolution and Development of E-Commerce Market and E-Cash Conference Paper. International Conference on Mea-
?uorement and Control Engineering 2nd (ICMCE 2011)

Segons dades d’'Statista (2021) el comerg electronic va en augment progressiu des de fa, com a
minim, cinc anys. Les dades que apareixen en el grafic a continuacié, mostren la quota de vendes
del comerg electronic al detall arreu del mén, on es pot apreciar I'evident evolucié que experimenta
any rere any. Per tant, es pot confirmar que I'e-commerce és un mercat en expansio, el qual evo-
luciona en positiu generant cada vegada més beneficis per les empreses que contemplen aquest
tipus de comerg.

Quota de les vendes del comerg electronic al detall en tot el mén des de 2014 fins al 2019
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Tot i aquesta evolucio, cal contemplar la repercussio que ha tingut la crisi sanitaria del 2020, la qual
no s’arriba a mostrar en el grafic anterior. El fet d’haver patit una situacié tan poc habitual, la qual ha
afectat els habits de consum dels consumidors, ha provocat unes consequéncies pel comerg elec-
tronic, el qual ha estat forgament avantatjat respecte al comerg tradicional degut les circumstancies.

En el seglent grafic, on es mostren dades d’eMarketer (2021), es poden veure els augments per
regions que ha experimentat I'e-commerce en el sector al detall. A escala mundial, aquest sector ha
crescut un 26,7% en un any, encara que durant 'época de pandémia, les vendes van baixar un 3%.*

Vendes del comerg electronic al detall a tot el mén, per regié el 2020 (% canvi)

Latin America 36.7%

North America 31.8%

Central & Eastern Eurcpe 291%
Asia-Pacific 26.4%
Western Europe 26.3%

Middle East & Africa

Worldwide 27.6%

Font: eMarketer (2021)

Tot i aquestes dades, eMarketer (2021) afirma que “A tot el mon, el creixement del comerg electro-
nic es desaccelerara substancialment aquest any, malgrat el nou entusiasme dels consumidors per
les solucions de compra digital. Preveiem que el creixement mundial del comerg electronic es

4 Cramer-Flood, E. (2021, 13 enero). Global Ecommerce Update 2021. eMarketer. https.//www.emarketer.com/content/glo-
bal-ecommerce-update-2021#page-report
1



reduira fins al 14,3% el 2021, parcialment a causa d’un rebot brick-and-mortar' i parcialment perqué
es va avangar tant 'any 2020. També preveiem que el comer¢ al detall mundial global recuperara
el 5,1% 2021.”

E-commerce al mén

En 'ambit mundial, tal com s’ha introduit préviament, 'e-commerce es troba en creixement expo-
nencial. A continuacid, es mostren dades que corresponen a la situacio actual, de manera que per-
meten entendre el panorama mundial respecte al transit web i lideratge en marketplaces.

Llocs web de venda al detall en linia més populars a tot el mén el 2020,
per transit mensual mitja (en milions)

3 676

Amazon.com
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Font: SEMrush (2020)

En primer lloc, gracies a les dades de SEMrush publicades a Statista (2021), es pot veure com el
marketplace d’Amazon.com ha estat el més transitat durant el 2020, el qual ha comptat amb 3.676
milions de visites mitjanes mensuals. Seguidament, es troba el web eBay.com -també un marke-
tplace-, encara que bastant per sota d Amazon.com. Com que I'estudi del cas, es basa en el web
Etsy, la seva aparicio en el vuité lloc del ranquing és destacable, de manera que el seu transit web
consta d’unes xifres relativament altes en el context mundial. Per tant, es dedueix com la plataforma
utilitzada en el projecte ArtsbyBrush és una bona eina per comercialitzar les il-lustracions mundial-
ment.

En general, aquesta informacié és rellevant per prendre consciéncia de la importancia dels marke-
tplaces, i, especificament, de la categoria C2C (eBay.com, Aliexpress.com i Etsy.com).

1 Es refereix a la preséncia fisica d’'una organitzacié o empresa en un edifici o una altra estructura. El terme negoci de maé
i morter s’utilitza sovint per referir-se a una empresa que posseeix o lloga botigues minoristes, instal-lacions de producci6 de fabri-
ques 0 magatzems per a les seves operacions.
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Lideratge de mercat dels principals mercats en linia de tot el mén
a partir de setembre de 2020 (en milions de dodlars nord-americans)
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D’altra banda, segons el grafic on es mostra el lideratge de diferents empreses mundials a partir
de setembre de 2020, es pot comprovar com Etsy -concretament als Estats Units- hi té una gran
participacio. A mes, cinc dels catorze casos que hi apareixen son dels Estats Units, de manera que
I'e-commerce en aquest pais és molt rellevant econdmicament.

E-commerce a Europa

Com ja s’explicara detalladament en I'analisi intern, la comercialitzacié dels productes de la botiga
ArtsbyBrush a Europa suposa un gran percentatge dels beneficis que se n’obtenen. Es per aquest
motiu que es considera pertinent estudiar el seu panorama.

Distribucié percentual dels ciutadans en la Unié Europea segons el nivell
de coneixement i Us de les plataformes de comerg col-laboratiu en 2016

4%

Las utiliza Las utiliza Ha visitado la Ha escuchado hablar No las conoce
regularmente ocasionalmente plataforma y pago pero nunca las ha
una vez por sus utilizado
servicios

Font: Statista (2021)
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Com es pot comprovar amb el grafic mostrat, 'any 2016 el nivell de coneixement i us de les platafor-
mes de comerg¢ col-laboratiu a Europa no era del tot 6ptim, atés que un 46% de la mostra estudiada
no les coneixia i un 35% les coneixia, perd no les havia utilitzat mai. Per tant, un 81% no havia visitat
mai una plataforma d’aquest caracter. Tot i aix0, I'evolucié de I'e-commerce ha estat positiva quant
a coneixement i Us, per la qual cosa la situacio actual europea és forga diferent de la que es pot
interpretar en el grafic de dades anterior.

Segons les dades de l'informe de comerg electronic europeu del 2019, ja es percep una important
evolucioé quant al consum de la poblacio. En el grafic seglent es mostra com la quota de consumi-
dors a la xarxa és forga elevada. Aquestes dades ajuden a entendre com I'evolucio europea segueix
I'evolucié mundial.

Quota de consumidors que utilitzen internet i que han comprat en linia durant 2018

paieL i LT O

82% 82% gy
76% 759
70% 70% 69% gy
67% 67% 6%
65%
62%
54% 53% 5a94

4% 4% ok 4z o
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Font: European Ecommerce Report (2019)
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Si es para atencio a les dades del grafic seglient, el qual esta compost per dades del 2019 s'in-
tueixen altra vegada grans canvis respecte al 2016. En aquest, es mostra el percentatge d’empre-
ses sobre el total que reben comandes en linia, de manera el comerg electronic té certa quota de
mercat respecte al comerg tradicional a Europa. Aquesta és una altra dada que contribueix a enten-
dre el marc europeu respecte a I'e-commerce.

Empreses que han rebut comandes en linia (% sobre el total d’empreses)
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Font: Eurostat (2019)
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E-commerce a Espanya

Encara que ja s’ha tingut en compte la posicié d’Espanya respecte al marc europeu, aqui se’n deta-
llaran les dades més rellevants per entendre la situacié actual. Es evident que a escala espanyola
el comerg electronic també ha patit una evolucio en positiu. Tanmateix, Espanya no lidera en aquest
aspecte, encara que no és dels pitjors paisos europeus quant a comerg electronic. Aquest fet es
pot veure corroborat en els grafics de comparacié europeus i, concretament, en el seguent, on el
percentatge de vendes online de detallistes sobre el total ha crescut en el context italia, espanyol,
francés, alemany i anglés.

Percentatge de vendes online al detall sobre el total,
evolucio a Espanya i paisos comparables (%)

N +2p p.
H 2019 +2P p.
+2p p.
+1p.p. d;-;~*’
— . .
il _— >

Font: Adigital (2020)

D’altra banda, per coneixer el mercat online espanyol, es poden distingir els habits de consum se-
gons les comunitats autonomes del pais. Gracies a les dades proporcionades per I'INE, les comu-
nitats autobonomes que més frequenten aquest us son Madrid, Navarra, Balears i Catalunya.

Individus que utilitzen internet per fer comandes de béns i serveis
(% sobre la poblacio total)

70

oA BB B m e

Font: INE (2019)

Amb les anteriors dades s’ha pogut comprovar com I'is d’internet a I'hora de realitzar compres en
comercos electronics és quelcom usual en diferents nivells geografics (mundial, europeu i estatal).
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2.1.3. Avantatges i inconvenients de I'e-commerce

La comercialitzacié electronica presenta diferents avantatges i inconvenients que s’han de tenir en
compte a I'hora d’introduir la comercialitzacio dels diferents productes i serveis al mercat. En el cas
de les empreses i la perspectiva dels consumidors, I'e-commerce aporta els seglients avantatges™:
(Baston, 2015)

- Presencia global

- Capacitat per accedir a qualsevol producte

- Informacio rapida i precisa sobre béns i serveis

- Reduir els intermediaris

- Facilitat de compra des de casa

- Major eficacia en les activitats empresarials

- Nou mitja de comunicacio

- Establir mapes de bbdd pel desenvolupament de micro segmentacions de mercat
- Fidelitzacié de clients

- Transparéncia de dades

D’altra banda, I'estudi de GlobalWeblndex (2020) especifica altres parametres els quals exerceixen
de “drivers”, de manera que incrementen les possibilitats de realitzar compres online.

Incentius financers i compres en linia d’una eficiéncia millorada
(% d’usuaris d’Internet que afirmen que el seglent augmentaria
la probabilitat de comprar un producte en comprar en linia)

Free delivery 53% Ability to spread payments without interest 20%

Coupons and discounts 41% Ability to pay with cash on delivery 18%
——

Reviews from other customers 35% Exclusive content or services 15%
———

Easy returns policy 33% Guest check-out (with no sign-in required) 15%
R

Quick/easy online checkout process 30% Click & Collect delivery 15%
——

MNext-day delivery 28% Live-chat box so you can speak to the company 14%
———

Loyalty points 27% Entry into competitions 14%

Lots of good comments on social media 22% Option to use "buy” button on a social network  12%
—_—

Knowing the product is environmentally friendly 21%

Font: GlobalWeblIndex (2020)

1 Baston, L. (03/08/2015). entiendase. Obtingut de COMERCIO ELECTRONICO: DEFINICION, VENTAJAS Y DESVENTA-
JAS.
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Tot i aquestes facilitats que es perceben pels agents implicats, el comer¢ electronic també consta
d’'inconvenients que dificulten el seu us: (Baston, 2015)

- Rebuig de persones per I'Us tecnologic

- Barreres tecnologiques

- Cost informatic

- Atacs cibernétics

- Webs fraudulents

- Gran quantitat d’oferta online

- Fiabilitat dels venedors i compradors

- Preferéncia del consumidor per avaluar fisicament els productes
- Marc legal

Concretament, en el cas del projecte d’estudi de la botiga ArtsbyBrush, es plasmen molts dels
avantatges del comerg¢ electronic, de manera que aquests son optims. Tot i aix0, els inconvenients
enumerats suposen una barrera per molts possibles compradors que dificulten la conversié i, fins
i tot, la navegacio. Amb la futura investigacio de camp, s’estudiaran les barreres més comunes en
aquest cas en concret per tal d’'intentar eliminar-les.

Segons s’indica en el Dossier de indicadores sobre comercio electronico (2020), aquestes sén les
barreres al comerg electronic que es contemplen a Espanya (columna esquerra) en comparacio
amb el mercat europeu (columna dreta).?

Barreres al comerg electronic

Barreras al comercio electrénico

Empresas con ventas a la UE mediante paginas web o apps, que tuvieron limitaciones (%

sobre el total de empresas que venden mediante paginas web o apps a la UE)
por los elevados costes de entrega o devolucién de productos 15 27
por la dificultad de resolver quejas sobre las ventas 10 11
por la adaptacion del etiquetado del producto 5 10
por falta de conocimiento de lenguas extranjeras para comunicarse con sus clientes 8 11
por las restricciones de sus socios comerciales con la UE 6 8

Font: INE (2020)

Com es pot comprovar amb la comparacié anterior, els diferents indicadors mostren en quin aspec-
te en concret les empreses van tenir limitacions en la comercialitzacié de vendes a la UE a través
de pagines web o apps. En tots els indicadors, el percentatge és menor a la mitjana europea, per la
qual cosa es pot deduir que aquestes limitacions son menors a altres paisos europeus. En aquest
dossier s’aporten un altre tipus de barreres i inconvenients que es poden experimentar a I'hora de
comercialitzar electronicament, tot i que en aquest cas les barreres les experimenten unicament les
empreses, de manera que no esta centrat en els consumidors.

Entre aquestes barreres es troben les limitacions pels elevats costos d’entrega o devolucié de pro-
ductes, limitacions per la dificultat de resoldre queixes sobre les vendes, limitacions per I'adaptacié
de 'etiquetatge de les etiquetes dels productes, limitacions per la falta de coneixements de llengues
estrangeres per comunicar-se amb els clients, i limitacions per les restriccions de socis comercials
a la UE. Entre tots aquests inconvenients, la botiga ArtsbyBrush no en contempla cap, encara que
per entendre el comerg electronic en 'ambit nacional i europeu s’han de tenir en compte.

2 ONTSI. (2020, julio). Dossier de indicadores sobre comercio electronico. https://www.ontsi.red.es/sites/ontsi/files/2020-06/
DossierIndicadoresComercioElectronicoJunio2020.pdf
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D’altra banda, independentment dels avantatges i inconvenients que pot presentar el comerg elec-
tronic, hi ha un seguit d’'incidéncies especifiques que poden dificultar 'experiéncia de compra. Amb
totes aquestes variables que s’explicaran a continuacio, és possible que si no es tenen en comp-
te, s’acabi sense aconseguir la conversié que desitgem que els usuaris realitzin en el lloc web en
questio.

Una de les incidéncies més comunes és el fet de tenir descripcions de productes confuses, pel que
s’ha de cuidar molt la redaccio informativa dels articles o serveis que s’ofereixen. Un altre aspecte
qgue s’ha de tenir en compte és la qualitat de les imatges en la botiga virtual, les quals han de repre-
sentar el que els clients obtindran amb la seva compra. Seguidament, és frequent que la logistica
de la botiga no sigui tan eficient com els clients esperen, pel que s’ha de tenir una bona planifica-
cio distributiva per tal d’assolir les expectatives i proveir un servei de qualitat. Relacionada amb
aquesta ultima, s’han de cuidar les devolucions i evitar tenir cap mena d’incidéncia que entorpeixin
I'experieéncia de compra dels consumidors.

L’atencid al client és quelcom que s’ha de cuidar i se’ls ha de proporcionar la informacié que deman-
din, evitant que experimentin una mala atencio al client. Aquesta atenci6 ha de ser rapida, acurada
i professional. Un altre aspecte que pot impedir la conversio, és el fet de tenir un disseny web defi-
cient i una mala organitzacio dels continguts que no permetran als consumidors potencials resoldre
els seus dubtes i finalment abandonaran el lloc web sense consumir. D’altra banda, la barrera d’ha-
ver de registrar-se en un lloc web per tal de realitzar la compra online pot ser un gran impediment
per aconseguir vendes, ja que alenteix el procés i hi ha molts usuaris que no estan disposats a fer
per comprar el producte o servei. Finalment, es poden trobar problemes a I'’hora d’efectuar el paga-
ment online, pel que assegurar-se de donar diferents opcions de pagament facilitara que es dugui
a terme la compra. (Lynkoo, 2016)

Aquestes possibles incidéncies s’avaluaran en el cas del projecte d’estudi per tal d’'assegurar una

valoracio positiva en I'experieéncia de compra de tots els consumidors i els consumidors potencials.
Per tant, es tindran en compte les questions explicades recentment per pautar I'analisi intern.
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2.1.4. Etapes en el procés de compra

Un altre aspecte a considerar per tal de proporcionar als clients una bona experiéncia de compra
és les etapes que s’hi contemplen en aquest procés. Conéixer les etapes permetra generar una
experiéncia positiva pels usuaris. Segons l'article d’investigacié cientifica sobre 'optimitzacié de
I'experiéncia online de compra (2017), es diferencien 5 etapes que conformen el funnel de conver-
sio online: descobriment, investigacio, consideracid, conversid, postvenda i fidelitzacié.” En
cada etapa proposada per I'autor, es fara una analogia amb l'activitat d’ArtsbyBrush.

Descobriment

En la primera fase de descobriment, s’ha de tenir en compte que les xarxes socials s6n un punt de
contacte molt important, encara que segueixen tenint una gran cabuda altres mitjans tradicionals
com la televisio, i la radio que s’han de combinar amb estratégies digitals. Tenint en compte el tipus
de cas digital que es tracta en aquesta investigacio, per tal de superar aquesta primera etapa caldra
desenvolupar estratégies en xarxes i plataformes digitals, ja que es tracta d’un petit negoci amb un
pressupost minim. Un bon recurs per estudiar sera Etsy Ads, proporcionat per la mateixa plataforma
d’Etsy on ofereix diferents opcions de marqueting per donar-se a conéixer dins el mateix buscador.

Llega a mas compradores con Etsy Ads

Etsy Ads hace que tus articulos consigan un lugar mas
prominente en la busqueda de Etsy, en las paginas de
categoria e incluso en paginas de otros anuncios. Tu controlas

qué anuncios promocionas y cuanto quieres invertir.

Etsy Q

FuVays I

Font: Etsy (2021)

Aquest recurs ajuda a augmentar el nombre de visites i el transit de la botiga, segons una analisi de
botigues que van iniciar una campanya d’Etsy Ads durant com a minim 30 dies en 2019.

1 Guillermo Gonzalez Yepes, L. G., & Leon Bustos, D. P. (2017, 28 junio). Optimizacion de la experiencia en la compra onli-
ne. Universidad EAFIT. https://repository.eafit.edu.co/bitstream/handle/10784/11941/DianaPaola_LeonBustos_LuisGuillermo_Gon-
zalezYepes_2017.pdf?sequence=2&isAllowed=y
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A continuacié es mostra com aquest recurs esta present pels administradors de les botigues d’Etsy.

TU controlas tu crecimiento Ultimos favoritos

. ) . . Configurar campafia
Mo estas enviando cupones a los compradores que marcan como favoritos tus articulos.

Configura una oferta dirigida

-~
— Paso 2 de 3
—
¢A quién te gustaria enviar esta Compradores que han dejado ® Compradores que han
el carro abandonado—Personas marcado hace poco un articulo
oferta? . . .
que han dejado articulos de tu como faverito—Perscnas que
Aumenta el nimero de visitas Llega mas lejos tienda en sus carros han marcad.o como favorito
algo de tu tienda
Los vendedores que probaron Etsy Ads En 2019, el 20 % del trafico que
en 2019 durante al menos 30 dias recibian las tiendas que tenian una £Que tipo de cupon? Porcentaje de descuento 9
o . i - . ., El cup6n no puede ser para anuncios
recibieron 170 clics durante ese periodo, campana activa procedia de Etsy Ads,

concretos o un importe minimo, ya

Elige un tipo de descuento
Porcentaje de descuento
Un descuento fijo

Envio estandar gratuito

de media de media que eso dificulta que los compradores
puedan usarlo.

* Segun un anélisis de tiendas que pusieron en marcha una campafia de Etsy Ads durante al menos 30 dias en 2019. El anilisis se hizo en mayo de Elige un codigo de descuento
2020.

Font: Etsy (2021)

Ejemplo: CODE123

Cancelar Atras Revisar y confirmar

Investigacio Consideracié Font: Etsy (2021)
Segons Gonzalez i Leon (2017), dins d’aques-  En la seguent fase del funnel de conversid, els En aquesta ultima imatge es pot veure en qué consisteix aquesta técnica de marqueting interna, de
ta etapa els consumidors exploren les diferents ~ consumidors potencials tenen en compte les manera que es pot escollir el tipus de cupo i el grau de descompte que es vulgui realitzar.
informacions que estan al seu abast sobre la  opinions, critiques i ressenyes que han publicat
marca, el producte o el servei. Una questié que  anteriors compradors, pel que cerquen una ga- D’altra banda, una opcié que també ajuda a valorar I'éxit de la marca és la seleccio de botigues
tenen en compte és l'opinidé d’'usuaris que ja  rantia de qualitat. Una opcidé que hi ha en moltes favorites de la plataforma. En la seglent imatge es pot veure 'exemple de la gestié personal de
han consumit alld que estan investigant. L'ex-  plataformes de comerg electronic és la conegu- productes i botigues favorites que els diferents usuaris poden fer servir a la web:

Aﬂadna Be]monte / Editar perfil n

9 Reus, Espafiz  Seguidores: 3 1seguidor

ploracié és més exhaustiva quan alld que vo-  da wishlist, la qual permet que els usuaris desin

len comprar té un valor o preu molt alt, fet que  els seus productes favorits per a possibles futu-

pot suposar posposar la compra fins i tot dies  res compres quan aquests son avisats de des- Ny name is A Belmonte, m 2 and my 2o sign i oo Howadeys e in Baroclona *A;t;bff%:gﬁj
o mesos. Alguns dels aspectes que es poden  comptes, per exemple. A més a més, aquesta o, b s S A G 1

investigar en la botiga ArtsbyBrush sén els dife-  accidé proporciona informacié als propietaris de ‘ DS

. . . "M'w‘z,J:T “:GM e A CRAZY = = ’
rents productes que s’ofereixen, la quantitat de  les empreses per tal de saber quins son els pro- BIRNA i
seguidors que té la botiga, la data de creacid i  ductes que meés interessen als consumidors. W " " X s
I'antiguitat que aix0 suposa, etcétera. Amés a  Aquesta opcié també hi és present a Etsy, pel il r 10] L
meés, aquesta informacié que pot ser investiga-  que facilita el coneixement d’éxit dels productes e e e el s
da per possibles consumidors és constantment  que estan a la venda. Relacionat amb aquesta b S L .
. . ‘s .. . ing P o B § B § BTy I p
actualitzada, per la qual cosa aporta informacié  opcid, cal esmentar que la plataforma ofereix PRRERES T — | : &l 4\( -#7 232338 )
. . . LA 1 1 1 i
rellevant i actual. enviar un cup6 de descompte a totes aquelles P L= 3\ - 232212
persones que tenen articles de la botiga en 3 7 &* % 1 é’ i 2323232%
quiestié en la seva llista de favorits. - e 4 S RS RYT3Y
Amigos /f El de Ménica y La Boda ... Money Heist, La casa de papel, M...  Money Heist inspirado pegatina, ... Regalo para nifics nifio, Spiderma...  SPIDER-MAN a través de las edade...
Vendido ST E R

Font: Etsy (2021)
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Cal esmentar que aquest recurs proporciona in-
formacio als propietaris de les botigues, de ma-
nera que els apareix una notificacid per cada
marcacio favorita de producte o de botiga:

Etsy

Resumen de la tienda Noticias y actividad

Actividad reciente

JJ Peck PERSONAJE
Show, Amigos Poster Imprimir Home

Misty afadi6 tu articulo a sus favoritos.
] Pack PERSONAJEs amigos de Amigos

8 §
Show, Amigos Poster Imprimir Home

iR

Ana ha comprado tu articulo.

ONLY DIGITAL: Customizable lllustration
E & Gift of your photo, Original gift for her, gi
E 12,95€

Andy afiadi6 tu articulo a sus favoritos.

JJ Pock PERSONAJE
Show, Amigos Poster Impr
B so0e

@ ] £ =

Font: Etsy (2021)

Un altre factor que els clients valoren és la pre-
sentacio dels productes, per la qual cosa aquest
aspecte haura de ser avaluat en I'analisi intern
de la marca.

Carro abandonado

No estds enviando cuponeas a los compradores que dejan articulos de tu tienda en su carro.

Configura una oferta dirigida

Conversio

En aquesta etapa es duu a terme la compra
de productes o serveis, i per aixd caldra pro-
porcionar als usuaris facilitats per dur a terme
aquesta conversié. Aquestes facilitats consis-
teixen a donar diferents opcions en el métode
de pagament, opcio a reembolsament, diferents
tipus d’entrega, etcetera. En el cas d’estudi,
aquesta conversio es produeix integrament per
la plataforma Etsy, de manera que el pagament
és fiable i comode per ambdues parts. A més,
també consta de certa flexibilitat quant als tipus
d’entrega, els quals recauen en decisié propia
de cada botiga.

Igual que en 'etapa anterior, la plataforma ofe-
reix 'opcid de gestionar una campanya interna
per enviar un cup6 de descompte a aquells que
han abandonat el carreté de compra, i, per tant,
finalitzar la conversio iniciada. A continuacié es
mostra com aquesta eina esta disponible pels
administradors de les botigues. Com en el cas
de I'etapa anterior, aqui també es poden escollir
diferents parametres segons I'administrador/a
de cada botiga consideri adequats.

Configurar campafia

Postvenda i fidelitzacio

Aqui, és fonamental tenir en compte la logistica de I'enviament, la qual ha d’aportar la confianga
necessaria als compradors. Una notificacio de comprovacié és una accié valorada positivament en
I'etapa de postvenda. D’altra banda, I'atencio al client per tal de satisfer qualsevol dubte o inquietud
ha de ser rapida i eficag, de manera que, implicitament, aquests puguin tenir la sensacié que s’ofe-

reix un bon servei.

En aquest aspecte, la mateixa plataforma ofereix recursos per tal de fidelitzar els clients, com per
exemple el fet de crear cupons i codis de descompte els quals s’envien automaticament si s’escau.

Agradecimiento tras la compra

Mo estas enviando cupones a los compradores que te han hecho un pedido..

Detalles del descuento

Configurar campafia

Paso 2de 3
Me gustaria ofrecer a los Porcentaje de descuento %
compradores...
;Qué descuento debo ofrecer?
Pedido minimo para aplicar la @) Ninguno Cantidad Total del pedido
oferta
£Cuéndo debo fijar un minimo?
Enviar como agradecimiento ¥| Si, enviar automaticamente este cupon a los compradores en un plazo de
dos semanas tras la fecha de entrega estimada de un pedido.
Duracion DD/MM/YYYY = DD/MM/YYYY =
Considera la posibilidad de ofrecer
cupones en estas fechas sefisladas para i
i Sin fecha final

Font: Etsy (2021)

Paso2de3
iA quién te gustaria enviar esta ® Compradores que han dejado Compradores que han
oferta? el earro abandonado—Personas mareado hace poco un articulo
° que han dejado articulos de tu como favorito—Personas que
tienda en sus carros han marcado como favorito
algo de tu tienda
é S ti 5h?
¢Queé tipo de cupén? Porcentaje de descuento %
El cupén no puede ser para anuncios
concretos o un importe minimo, ya El d
e q ] ae: e
que eco dificulta que los compradores geun I po ce cesouento
Porcentaje de descuento
puedan usarlo.
Un descuente fijo
Envic estandar gratuito
Elige un codigo de descuento Ejemplo: CODE123
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Font: Etsy (2021)
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2.2. Marqueting digital

2.2.1. Definicid i classificacio

Definicié del marqueting digital

El marqueting digital és una eina facilitadora de processos pel comerg electronic utilitzant diverses
tecniques.” Tanmateix, segons el blog d’MD Marketing Ditigal (2019) -agéncia especialitzada en
aquest servei- es defineix el marqueting digital com I'aplicacié d’estratégies de comercialitzacio que
es duen a terme en mitjans digitals, on les técniques offline sén imitades i traduides al mén online.
A més, en aquest ambit digital, apareixen noves caracteristiques com la immediatesa, la irrupcio en
les xarxes socials i eines que permeten fer mesuraments reals. L'estratégia digital ha d’incloure els
aspectes adequats per tal que el target interactui cercant influenciar opinions, millorar els resultats
de cerca, i analitzant la informacio que els mitjans digitals ofereixen per optimitzar el rendiment de
les accions preses. Aixi, el marqueting digital és el conjunt de disseny, creativitat, rendibilitat i anali-
si, cercant sempre un ROI (retorn de la inversio).

Evolucio del margueting digital

El marqueting digital ha experimentat una clara
evolucio al llarg del temps segons els aspectes
que el fonamenten, la qual ha estat estretament s b -
ligada a I'evolucié del marqueting tradicional. &% ei%u'*az &.;;s%; il g: mm
Durant aquesta evolucid, es contemplen quatre : :
tipus de marqueting, els quals van del MK 1.0 al
MK 4.0. (Yi Min Shum, 2020)

E%RKETINGLO, gcones &

A & 2 2 a4 »
A& &2 o & & &7
CENTRADO El SATISFACER 'VALOR EN MEDIOS B
EL CONSUMIDOR Y FIDELIZAR 'Y EMOCIONES INTELIGENTES PERSONA INTERACTIVOS g

.O = <> 4
) & A EE)

) :/ )

i) @

. CENTRADO NUEVA OLA VALORES PROPOSICION VALOR EN EL :
: ENVALORES TECNOLOGICA UNICOS DE VALOR MEDIO AMBIENTE DIGITALES  :

& s

Gracies a la infografia, es pot entendre com els 4.0 @2 — -
E 22 @&ED i%i é& .:
CREACION CONSUMIDORES CREACION DE MEDIOS

mitjans digitals han format part de I'evolucié del : :
N DE REDES INTEGRALES 'COMUNIDAD VIRTUALES Y ©
Concepte “mérq uetingﬂ . teeesececcscscctcecceanes @YIMINSHUM + WWW.YIMINSHUM.COM [ RERERLRE TR T PP P e ey P H

Font: Yi Min Shum (2020)

Tanmateix, els 3 principals canvis que han derivat de I'evolucié del marqueting estan relacionats
amb, en primer lloc, passar de I'exclusivitat a la inclusivitat. Pel que fa a aquest aspecte es pot tro-
bar una relacié directa amb la globalitzacié i la pérdua d’'importancia de les barreres geografiques
quant a la comercialitzacié. En segon lloc, es passa de la verticalitat a I'horitzontalitat, entenent que
les petites empreses poden arribar a competir contra grans multinacionals.

En aqui, també cal esmentar que la confianga del consumidor és horitzontal, per la qual cosa la
primera font de confianga la determina el factor F (Friends, Family, Fans, Followers), deixant en un
segon pla les eines tradicionals de marqueting que es puguin realitzar. Finalment, s’ha passat de la
individualitat a la societat, on les empreses no tenen control sobre la societat i el que aquesta opina
i diu publicament sobre aquestes. (Carieri et al, 2019)

1 Bricio Samaniego, K., Calle Mejia, J., & Zambrano Paladines, M. (2018). El marketing digital como herramienta en el
desempefio laboral en el entorno ecuatoriano: estudio de caso egresados de la Universidad de Guayaquil. Universidad y Sociedad,
10(4), 103-109. Recuperat de http://rus.ucf.edu.cu/index.php/rus
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Concepte deles4 Psiles4 C'’s

Tradicionalment, va ser molt important el concepte de les 4 P’s proposat per Philip Kotler en el
1998 quan va publicar els Fonaments de la mercadotecnia. Aquesta teoria consta dels elements
que ajuden a definir el posicionament desitjable d’'una empresa. Tot i aix0, el concepte de les 4 P’s
esta basat en el producte, ates que els parametres d’aquests sén Price, Product, Place i Promotion.
Com ja s’ha comentat en 'evolucié del marqueting, aquest va passar de centrar-se en el producte
a prendre el consumidor com a eix principal del marqueting. Per aquest motiu, I'aportacié de Robert
Lauterborn de les 4 C’s va proposar un enfocament basat en els consumidors. En aquesta nova
visio, s’introdueixen com a principals factors els Clients, la Comunicacio, el Cost, i la Conveniéncia.
(Tamariz, 2007)

Paral-lelisme entre les 4 P’s de Kotler i les 4 C’s de Lauterborn

4 P's 4 C's

Cobrir les necessitats dels

Béns i serveis que .
< producte client clients.

s’ofereixen.

Percepcié que tenen els clients
sobre les carregues afegides.
(desplacament, esforg, temps

dedicat)

Quantitat de diners que s’ha de
pagar per adquirir el producte. preu cost

Activitats que apropen el
producte als clients.

(canals logistics)

Forma d’arribar al client rapida-

distribucio [| conveniéncia ment.
(catalegs, webs)

Activitats que comuniquen els Interactivitat i retroalimentacio
meérits del producte. amb els clients.

\. J

promocié fcomunicacio

Font: Elaboraci6 propia (2021)
Tanmateix, no cal centrar els plans de marqueting en un sol enfocament, siné que és molt interes-

sant tenir present els dos per entendre I'empresa i els vuit factors esmentats d’aquesta de manera
holistica.
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2.2.2. Eines de marqueting digital

Al'hora de crear una estratégia de comunicacié basada en el marqueting digital, cal coneixer les di-
ferents eines de les quals es pot disposar per dissenyar el pla en questié. A continuacio, s’expliquen
les eines de marqueting digital disponibles actualment. Es evident que segons els objectius de cada
cas, hi ha unes técniques més adequades que altres, per la qual cosa és fonamental entendre totes
i cada una de les eines per tal d’escollir-les assertivament.

Posicionament web SEO (Search Engine Optimization)
Consisteix en una técnica d’optimitzacio de resultats de cerca que té com a objectiu ser ubicat en
les primeres posicions segons la rellevancia. Les accions que es realitzin sota aquesta eina es
caracteritzen per ser organiques, és a dir, dinamitzades a partir del coneixement del cercador i la
tendéncia del mercat sense necessitat de pagament al buscador en questio. (Carieri et al, 2019)

Posicionament web SEM (Search Engine Marketing)
Consisteix en una tecnica d’optimitzacio de resultats de cerca, la qual també té com a objectiu ser
ubicat en les primeres posicions de rellevancia. La principal diferéncia amb el SEO té a veure amb
el pressupost, atés que el SEM és una eina de pagament, de manera que es creen enllagos patro-
cinats en els buscadors. (Carieri et al, 2019)

Cal esmentar que, tant en SEO i SEM, les técniques poden ser on-page (realitzades a I'interior de
la pagina web) i off-page (realitzades fora de la pagina web). Si es fa 'analogia entre la descripcid
teodrica i I'aplicacio en el cas del projecte ArtsbyBrush que es tracta en el treball de fi de grau, la
plataforma Etsy facilita I'is d’aquestes dues eines de marqueting.

D’una banda, ofereixen la possibilitat de conéixer I'éxit de la botiga en el buscador intern d’Etsy, aixi
com les paraules clau que donen visites als anuncis d’ArtsbyBrush. En la captura de I'apartat d’ad-
ministracio de la botiga de la plataforma, es pot comprovar com el servei esmentat es mostra als
propietaris/es. L'exemple d’analisi de transit web on-page esta basat en el periode de 01/01/2020
fins al 06/05/2021 -encara que el web ofereix la possibilitat de personalitzar el periode-. En aquest
es mostra la quantitat d’'ingressos bruts aconseguits a través del transit organic (SEQO), ates que no
es tenen en compte els anuncis promocionats (SEM).

Com es pot veure en la imatge de la dreta, hi ha un gran nombre d’items que poden servir per
identificar les paraules més cercades i que ajuden al posicionament del cercador en la plataforma.
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D’altra banda, la plataforma ofereix la possibilitat de comptar amb una estratégia de marqueting
pagada la qual es basa segons els objectius que es determinin, és a dir, a través de 'eina SEM.
Aquesta opcio es pot veure en la seguent imatge, a la qual tenen accés tots els propietaris de les

botigues d’Etsy.

Empieza con Etsy Ads en unos pocos

Pasos

Etsy Ads ayuda a posicionar mejor tus articulos en la busqueda de Etsy

y otros espacios que reciben mucho trafico en la plataforma para que

llegues a millones de compradores interesados.

Primero, cuéntanos cual es tu objetivo. Asi podremos optimizar los resultados para tu

tienda:

Llegar a nuevos compradores

Atraer mas trafico a mi tienda

Promocionar nuevos productos

Vender mas

Google AdWords

Aquesta és una eina del cer-
cador Google. Deguda a la
seva importancia mundialment
per realitzar consultes webs,
es considera molt important
en I'ambit empresarial tenir-hi
una cabuda en les primeres
pagines de resultats perti-
nents. Es una eina catalogada
com a facil d'utilitzar, sense
necessitat d’inversié minima
ni permanéncia obligatoria.
(Carieri et al, 2019)
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Ahora define tu presupuesto

Font: Etsy (2021)

Publicitat display

Es una eina molt coneguda,
atés que és forga recurrent tro-
bar-se-la durant la navegacio.
Consisteix a afegir anuncis en
forma de banners en diferents
formats (text, imatges, videos,
gifts...) a webs, de manera
que ocupen atractivament es-
pai en aquests.

(Santillan i Rojas, 2017)

Email Marketing

Consisteix a enviar correus
electronics de manera mas-
siva amb diferents finalitats
a un grup de contactes, com
als clients propis (a partir de
bases de dades internes) o a
possibles clients potencials
(a partir de bases de dades
externes). Una de les seves
principals caracteristiques és
que es pot segmentar la llista
de contactes segons diferents
parametres en funcié de I'ob-
jectiu que es vol assolir. (Ca-
rieri et al, 2019)

En el seguent grafic es pot observar quins son els principals usos d’aquesta eina a ’hora de comu-
nicar-se amb els clients o els clients potencials.

Programes automatitzats utilitzats en e-mail marqueting en empreses espanyoles en 2020
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Font: Adigital (2021)

Si es contempla aquest aspecte per a I'Us practic del cas d’estudi en questio, s’ha utilitzat aquesta
eina per poder distribuir els questionaris a consumidors previs d’ArtsbyBrush per a dur a terme
la técnica quantitativa d’enquestes a consumidors previs de la marca. Concretament, s’ha difés
el questionari mitjangant un e-mail a cada comprador de la botiga, gracies a la base de dades
d’'aquesta.

Web i Blog Xarxes socials

Les xarxes socials sén unes
noves formes de comunicacio

Son una de les principals ei-
nes de marqueting digital per

dur a terme un pla estratégic
d’'inbound marqueting -atrau-
re usuaris i convertir-los en
clients a través de la genera-
cio de contingut de valor i no
intrusiu-. Ambdds recursos te-
nen una estructura similar, els
quals estan orientats a crear
contingut. (Carieri et al, 2019)

que prenen un paper molt im-
portant a I'hora d’establir i dis-
senyar un pla de marqueting
digital deguda la seva com-
plexitat i possibilitats diverses,
adaptables en funcié dels ob-
jectius que es persegueixen.
Cada vegada guanyen meés
popularitat entre la societat,
de manera que son eficaces
per a la difusio de continguts
i la creacio d'imatge de marca.
(InboundCycle, 2017)
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2.2.3. Us de xarxes socials com a eina de marqueting

La introduccié de les xarxes socials ha suposat un canvi de paradigma en la comunicacio, i per
tant, en el marqueting i la publicitat. L'us d’aquesta nova tecnologia ha anat in crescendo al llarg del
temps, ja que el nombre d’usuaris a la xarxa social Instagram era de 7,4 milions I'any 2015 i de 20
milions I'any 2020." Per tant, I'evolucié de les xarxes socials experimenta un increment progressiu
quant a utilitat i a quantitat d’'usuaris. A més, es té constancia que aquest fet no és particular del
context espanyol, ja que, segons I'estudi global que va fer Statista sobre la penetraci6 mundial de
les xarxes socials (2021), aquest Us és destacable en la majoria de regions que es contemplen en
el grafic seguent. D’aquesta manera, es dedueix que I'is de les xarxes socials esta estés en les

regions americanes i europees.

Taxa global de penetraci6 de xarxes socials a gener de 2021, per regions
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Font: We Are Social; DataReportal; Hootsuite (2021)

1 Agencia marketing online y formacién en Madrid. (2021, 18 gener). The Social Media Family. https://thesocialmediafamily.

com/
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Amb les dades analitzades, és evident que les xarxes socials cada vegada tenen més rellevancia
en l'activitat diaria de les persones, les quals sén un punt de contacte en molts possibles grups de
segmentacio. Tenint en compte la penetracié social d’aquestes noves tecnologies, les empreses
tenen la necessitat de formar-hi part. Estar present en les xarxes socials pot comportar un augment
de vendes i una millora de la imatge de marca, encara que si no se’n fa un Us adequat aquestes
accions, poden ser contraproduents. A més, gracies a les accions en xarxes socials es pot incre-
mentar I'éxit en I'assoliment d’objectius empresarials.

eWOM

Amb I'esment de Litvin et al. (2008) a I'article Electronic Word-of-Mouth in Hospitality and Tourism
Management. Tourism Management es pot entendre a la perfeccié la relacié entre la incorporacié
d’'internet i la comunicacié empresarial quan publiquen que “internet ha permes noves formes de
plataformes de comunicacié que potencien encara més els proveidors i els consumidors, permetent
un vehicle per compartir informacid i opinions, tant de 'empresa al consumidor com del consumidor
al consumidor. Es dins d’aquests contextos que es planteja el concepte d’eWOM”. Per tant, 'ampli
i variat Us de les xarxes socials, ha canviat en certa instancia les dinamiques de comunicacio entre
els consumidors -usuaris de xarxes socials- i les marques, de manera que un dels conceptes que
s’han de tenir en compte a I'hora d’entendre les xarxes socials com a estratégia de marqueting, és
el factor “boca-orella digital”, -I'anomenat eWOM (Electronic Word of Mouth)-. Sent aquest un pro-
cés de comunicacio entre usuaris quan intercanvien les seves opinions a través de la xarxa.

Per tant, 'eWOM es pot definir com “totes les comunicacions informals dirigides als consumidors
mitjangant tecnologia basada en internet, relacionada amb I'Us o la caracteristica de determinats
béns i serveis o els seus venedors” (Litvin et al., 2008).

Una de les principals caracteristiques d’aquest concepte és la comunicacio bidireccional entre usua-
ris que es duu a terme. En aquesta, els consumidors tenen la capacitat d’exercir de liders d’opinid
a I'hora de compartir la seva experieéncia respecte a un bé o servei, de manera que exerceixen de
presciptors. Actualment, el boca-orella electronic s’ha convertit en un dels mitjans de comunicacié
interpersonal meés influents, ja que és una eina que poden utilitzar els consumidors potencials per
decidir fer el pas de compra, és a dir, la conversio. D’altra banda, el caracter inclusiu de 'eWOM
-en el qual poden participar tota mena d’usuaris- permet que no hi hagi barreres geografiques en
aquesta interaccio electronica. (Fernandez, 2014)

Relacionant aquesta dinamica d’interaccié amb el cas practic del treball, cal esmentar que 'eWOM
té una gran influéncia en els e-commerce de caracter C2C, atés que l'intercanvi d’'informacio sobre
un producte o una marca pot modificar i desenvolupar vincles afectius cap a aquesta, ja que la
informacio proporcionada es percep com a fiable.” A més, és important destacar que aquest tipus
d’informacio és millor valorada pels usuaris que no pas la proporcionada per la publicitat atés que
és redactada d’'una manera desinteressada i, per tant, més acurada a la realitat. Aixi, I'intercanvi
d’experiéncies produeix una influéncia directa i positiva sobre 'eWOM, que sovint tenen lloc en el
mitja o la plataforma virtual on s’ha fet la compra. Tanmateix, aquesta comunicacio també es pot
realitzar en les xarxes socials de I'empresa. (Litvin et al., 2008)

1 Revista Espafiola de Investigacion de Marketing ESIC Septiembre 2013, Vol. 17, n.° 2 (7-27) https://www.esic.edu/docu-
mentos/revistas/reim/130912_133500 E.pdf
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Atés la ubicacio de la botiga en linia Artsby-
Brush en el marketplace Etsy, aquest inter-
canvi d’experiéncies es duu a terme en el

-
mateix lloc web. Cal esmentar que la plata-
forma ofereix I'opcié a deixar una ressenya
deSpI’éS de Cada Compl’a, pel que e|S usua- . Inicia sesion en Etsy.com y ve a Tu cuenta. En la aplicacion de Etsy, inicia
ris tenen facilitats per actuar de prescrip- sesionytoes Tu.

. . Ve a Compras y resefias.

tors. En la imatge de la dreta es poden veu-
re els passos que els clients han de seguir
per escriure una ressenya en el lloc web.

Como escribir una reseia en Etsy

Puedes escribir una resena en la pagina de compras:

Para escribir una resefia:

-

]

w

. Busca el articule que quieras valorar.

f=

. Elige la calificacion de estrellas que quieras junto a Escribir resefia sobre e
articulo.

. Describe el articulo o servicio que has recibide con al menos cinco palabrz

@ m

. Si tu resena es de 5 estrellas, puedes cargar una imagen.

~

. En Etsy.com, selecciona Publicar la resena. En |la aplicacion de Etsy, toca
Enviar.

Si has comprado varios articulos en la misma tienda, puedes escribir una resef
para cada uno de ellos.

Font: Etsy (2021)

Xarxes socials com a punt de venta

Un altre aspecte rellevant per la comercialitzacié dels béns o serveis d’'una marca és utilitzar les
xarxes socials com a punt de contacte on es pugui produir la conversio. Aquesta accidé incrementa
les vendes dels productes en questid, ja que, com es pot observar en el grafic seglent, una gran
part dels enquestats va utilitzar alguna xarxa social per comprar online a Espana durant el 2020.
Si s’analitzen els resultats, es pot observar que les més freqlents van ser WhatsApp, Facebook,
YouTube i Instagram.

Principals xarxes socials utilitzades pels internautes al comprar online a Espana (2020)
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Font: IAB Spain; Elogia marketing 4 ecommerce (2020)

Amb la bidireccionalitat de la qual es compta actualment, els consumidors prenen una dinamica re-
llevant quant a processos de compra externs. Tanmateix, hi ha altres factors on els usuaris hi tenen
una rellevancia destacable, com és el cas del branding, el qual és quelcom relacionat amb la marca,
el posicionament, i la relacié d’aquesta amb els consumidors.
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2.2.4. E-branding

Un concepte que no es pot oblidar en la construccié del marc teoric atés la seva importancia en el
cas practic és el concepte d’'imatge de marca, entenent-la com la idea que el consumidor té de certa
empresa. Tot i aix0, la construccioé d’aquesta és resultat tant del consumidor com de 'empresa, on
la interactivitat pren una importancia vital. D’altra banda, cal mencionar els valors intangibles als
quals es vincula la marca, aspecte de cabuda primordial en la construcci6 de la imatge de marca.
(Padilla, 2018)

Fent una analogia entre el que exposen els autors amb el cas de la botiga ArtsbyBrush, cal es-
mentar que en aquesta, creada sense cap intencié de posicionament, la interactivitat ha estat fo-
namental per reconéixer els principals punts diferenciadors i identificadors de la marca -els quals
s’especificaran en les analisis de les técniques d’investigacio-. Aquesta interaccié ha estat en for-
ma de ressenyes publiques (eWOM) i privades (en el cas del boca-orella tradicional) basades en
I'experiéncia de compra, de manera que s’ha anat construint una imatge de marca sense tenir cap
posicionament objectiu ni una identitat plantejada.

Part de la identitat de la marca
i posicio de valor que s’ha de
comunicar al public.

Com es desitja que Com es percep la marca
la marca sigui percebuda. en l'actualitat.

Font: Construir marcas poderosas. Aaker, David (1996)

En relacié amb la imatge de marca, és important destacar que cal que els consumidors perce-
bin quelcom diferencial d’entre tot el ventall de competidors que estan disponibles en un mercat.
Aquesta idea pren rellevancia atés la gran diversitat que es pot trobar en el mercat global actual, on
els competidors directes i substitutius poden no regir-se en funcio de barreres territorials. Per treba-
llar una bona estratégia de marqueting digital, especificament d’e-branding, existeixen una série de
parametres que s’han de tenir en compte, detallats a continuacio.! (Padilla, 2018)

- Autoconeixement: saber els valors que la marca vol transmetre, conéixer les fortaleses i
com es volen comunicar els missatges.

- Plantejament d’objectius: d’acrod amb el disseny SMART s’han de fixar objectius per
decidir el que es desitja aconseguir en un temps determinat.

- Analisi de la competéncia: tenir coneixement sobre els competidors i les diferents eines i
estrategies que posen en practica és fonamental per interpretar les tendéncies del mercat i
establir una direccio especifica en funcié d’aquestes.

- Disseny visual: establir uns parametres visuals permet que la marca sigui percebuda com
a coherent, de manera que també pot ajudar a transmetre els valors que es desitgin.

- Eleccio de tipografia: una font adequada també és quelcom que pot ajudar a transmetre
els valors de la marca i els missatges estipulats de manera implicita.

1 Tots aquests parametres seran utilitzats posteriorment per dissenyar el rebranding que es plantejara en el pla de marque-
ting digital.
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- Seleccio de les imatges: una correcta eleccio de la linia grafica és util per crear
associacions amb el record de la marca, i aixi, estar present en la memoria dels
consumidors.

- Dissenys moderns i innovadors: comptar amb dissenys atractius és important per a la
construccio de la imatge, encara que és rellevant que aquests perdurin en el temps.

- Seleccio d'un logotip: és necessari que mantingui una coherencia amb la marca i que
transmeti una bona primera impressio.

- Seleccio de canals digitals: els canals on es té preséncia han d’estar determinats pels
punts de contacte dels consumidors i consumidors potencials.

- Simplicitat i funcionalitat: els canals de comunicacié han de ser facils d’utilitzar per a
captar el major nombre possible de consumidors.

- Comunicacio bidireccional: la interrelacié és una oportunitat per coneixer les necessitats
dels clients i determinar I'efectivitat de les estratégies, i alhora cercar oportunitats de millora.

-Diferenciacio: distingir les fortaleses de la marca que aconsegueixin un avantatge
competitiu en relacio al que ofereixen les altres marques que conviuen en el mercat.

- Estratégia de contingut: generar contingut rellevant, variat i constant fara que la marca
millori i guanyi reconeixement i beneficis SEO, entre d’altres.

Instagram com a part de I'e-branding

Una xarxa social molt popular mundialment és Instagram, la qual compta amb un total de 1.221
milions d’usuaris actius, segons dades de We Are Social al gener de 2021. Aquesta plataforma
ofereix moltes possibilitats per generar engagement amb els consumidors, de manera que si es
mostra contingut de qualitat, aquests incrementen el seu interes per la marca. Fent analogia amb el
projecte ArtsbyBrush, cal esmentar que es compta amb un compte d’Instagram. Tot i aix0, aquest
sera analitzat detalladament més endavant per tal de fer-ne una valoracié objectiva.

Tanmateix, hi ha altres xarxes socials que tenen cabuda en I'e-branding, les quals molts consu-
midors utilitzen per seguir marques. Gracies a les dades que es mostren en el seguent grafic, es
poden coneixer les principals motivacions per les quals els usuaris segueixen les marques en les
xarxes socials, les quals van ser mantenir-se informat, coneixer productes o serveis, que els agra-
dés la marca i participar en un concurs.
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Principals motivacions per les quals els usuaris d’internet van comencgar
a seguir una marca en les xarxes socials d’Espanya I’any 2016

Mantenerme informado/a
Conocer productos/servicios
Me gusta la marca

Para participar en un concurso
Obtener descuentos de la marca
Conocer como funciona la marca
Para comprar

Acceder al SAC

Genera contenidos de valor

Vi publicidad en redes

Buscar trabajo

Un amigo/conocido la seguia

Es un referente para mi
Interactuar con la marca

Ctros

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55%

Porcentaje de usuarios

Font: IAB Spain; Elogia marketing 4 ecommerce (2016)

2.2.5. Métriques de marqueting digital

Totes les accions de marqueting que es decideixen dur a terme han de comptar amb un mesurament
d’eficacia. Aquest és un element clau en la planificacié i el control de la funcié del marqueting. Per
a poder mesurar les estratégies que es realitzen, en primer lloc s’han de conéixer els objectius de
marqueting, els quals, com s’ha comentat anteriorment, han de ser SMART (especific, mesurable,
assolible, rellevant i delimitat en el temps). A partir dels objectius es delimiten els KPls -0 métriques
de marqueting- que son els que permeten quantificar I'éxit de les accions.

Les meétriques es decideixen en funcié dels objectius, de manera que aquestes poden ser variades.
Tot i aix0, sovint es calculen amb els seglents parametres:

- notorietat de la marca

- nombre de seguidors

- grau de satisfaccié de clients

- intencié de compra

- nombre d’usuaris unics

- nombre de vendes

- transit a través de les xarxes socials

- transit web

- nombre d’'impressions

- increment de beneficis

D’altra banda, el ROIM és el retorn de la inversié en marqueting. Per tant, és I'indicador utilitzat
per analitzar la rendibilitat financera de les diferents accions estratégiques realitzades. (Merino i
Yaguez, 2012)
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3.1. Marketplace Etsy

La botiga es va crear dins el marketplace Etsy, el qual s’especialitza en productes handmade.
Aquesta plataforma es va fundar I'any 2005 i al llarg dels anys ha experimentat una gran evolucid,
de manera que els ingressos anuals han estat en augment any rere any, tal com es pot veure en el
grafic seguent. Tanmateix, el creixement de I'dltim any ha estat molt elevat, el qual podria ser causa
de la crisi sanitaria experimentada en tot el mon.

Vendes brutes anuals de mercaderies d’Etsv del 2005 al 2020 (en milions de dolars)
10 281.1

10 000

7 500

4.974.94
5000

3931.75

3 253 61
23841.99
2388.30
2500 1931.98

1 347.83
895.15

Merchandise sales in million U.S. dollars

525.6
017 38 26 875 1806 Sk

& o & 6
na ISI In ern 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Font: Etsy (2020)

Tanmateix, I'oferta de la qual disposen els compradors del marketplace també ha incrementat, en-
cara que les dades relatives als competidors s’especificaran en I'apartat on s’analitza la competén-
cia. D’altra banda, un altre indicador del creixement de la plataforma és la inversié en marqueting,
atés que, com es pot veure en el grafic seguent, aquesta inversié ha augmentat considerablement
si es compara la del 2019 amb la del 2020. Per tant, és evident I'evolucié positiva de la plataforma.

Per a l'analisi intern de la botiga s'utilitzaran Despesa anual de marqueting global d’Etsy del 2014 al 2020 (en milions de dolars)
fonts primaries les quals proporcionen dades

quantitatives de la marca per tal d’entendre-la
en profunditat i conéixer la seva rendibilitat. Cal
esmentar que la botiga online ArtsbyBrush va
ser creada el juliol de 2019 a partir de la idea de
crear il-lustracions de diferents tematiques amb
I'eina lllustrator del pack d’Adobe. La botiga es
troba en la plataforma Etsy, la qual és un mar-
ketplace especialitzada en productes handma-
de. A continuacio es fara una explicacio detalla-
da de tots els aspectes rellevants per analitzar
internament el projecte.
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Tot i aix0, és rellevant mencionar que la diversitat de productes que s’ofereixen és elevada. L’infor-
me publicat per Marketplace Pulse al 2020 detalla les categories de productes més populars en el
marketplace a nivell mundial.

Categories més populars entre els venedors Etsy fets a ma
a tot el mén a partir de juny de 2020, per quota de venedors

25%

20%

10%

Percent of handmade sellers

Font: Marketplace Pulse (2020)

Segons aquestes dades, la categoria més popular, i per tant en la que hi ha més oferta al respec-
te, és “Casa i Viure” i seguidament “Arts i Col-leccionisme”. El projecte ArtsbyBrush es trobaria en
aquesta segona categoria, la qual té una quota del 21%. Per tant, la botiga es troba actualment
en una plataforma que és coherent amb els productes que s’hi ofereixen. Cal esmentar també que
gracies al cercador de la plataforma i el posicionament que se li atorguen als diferents articles en
el buscador els clients sén capacos de trobar els productes d’ArtsbyBrush. Aixi, estar present en la
plataforma en questidé suposa que els articles oferts es donin a conéixer. Per tant, si no fos per la
ubicacié a Etsy, ArtsbyBrush independentment sense el suport del marketplace no hagués pogut
aconseguir tants clients.

Tanmateix, cal esmentar que estar present en el marketplace suposa haver de pagar diferents ta-
rifes i impostos, de manera que el que paguen els clients és una quantitat en brut. En primer lloc,
s’han de pagar tarifes per cada publicacié d’anunci, concretament 0,20 USD. Aquesta tarifa també
es cobra quan es renova manualment o automaticament un anunci quan aquest es ven. D’altra
banda, hi ha tarifes per transaccio d’enviament, les quals so6n un 5% de les despeses d’enviament
anunciats en un article. També hi ha una tarifa per transaccio de producte, que equival a un 5% dels
costos total de I'article en la divisa designada a I'anunci. Finalment, s’ha de pagar I''VA sobre les
tarifes de processament i I'lVA sobre el servei del venedor, el qual pot variar segons els paisos. A
més, en el cas que s’hagin de convertir divises del diposit, es cobra un 2,5%."

Per valorar els beneficis de la botiga, s’ha fet un analisi de les vendes mensuals i els impostos res-
pectius. El desglossament de vendes i els impostos i tarifes es troben en ’Annex 7. Les vendes han
sumat el total de 1.162,87€ des de I'obertura de la botiga, i els impostos corresponents han estat de

1 Tarifas e impuestos — Etsy. (2021). Etsy. https://help.etsy.com/hc/es/sections/360000066248- Tarifas-e-impuestos?seg-
ment=selling
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121,35€. Aixi, els beneficis que Etsy ha transferit son de 1.041,52€. Tanmateix, cal mencionar que
aqui s’hauria de restar els costos d'impressio i enviament d’alguns productes atés que en l'inici del
funcionament de la botiga les il-lustracions s’enviaven per correu convencional a través d’un servei
extern. Tot i aix0, aquests costos no es poden calcular, ja que no se’n va fer un seguiment. Tenint en
compte els impostos i tarifes del marketplace i els beneficis que se n’han obtingut, es pot assegurar
que estar present a Etsy és una inversio economica.

Encara i tot el que es queda la plataforma, cal mencionar que facilita molt el procés de pagament, el
qual proporciona seguretat tant pels compradors com pels venedors pel fet de no haver de gestio-
nar individualment els pagaments de cada transaccié. Aquest és un punt a favor de la plataforma,
de manera que els consumidors tenen la certesa d’introduir les seves dades en un lloc web segur.
Aixi, no es té una barrera quant a manca de confianga relacionada amb seguretat web i proteccio
de dades financeres.

Un altre aspecte destacable de la plataforma Etsy és el caracter estacional dels increments en
vendes. Aquest fet no és unic a la botiga ArtsbyBrush, siné que és quelcom general en el marke-
tplace, tal com s’explica en l'informe anual publicat al 2020. El grafic segient mostra només alguns
exemples de la rellevancia d’Etsy, els quals tenen potencial per aprofundir en la interaccié amb els
compradors inspirant compres en categories addicionals i en ocasions addicionals.
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Decorating a Home New Pet Father's Day Back to School Holiday Shopping
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Font: Etsy (2020)

Aquesta informacié pot ser utilitzada per optimitzar la botiga ArtsbyBrush i adequar els productes
que s’hi ofereixen segons la temporalitat en questid. Tot i aixd, hi ha altres factors temporals espe-
cifics per la marca que poden ser interessants i que poden aconseguir captar I'atencié de consumi-
dors potencials. Aquesta informacié es dissenyara detalladament en el pla de marqueting.

Encara que la botiga es trobi dins la plataforma descrita, cada propietari té I'opcié de decidir com
diferenciar-se a nivell de marca. Per tant, el branding és quelcom que es dissenya independentment
d’Etsy, tot i que la plataforma pot donar certa informacié personalitzada per entendre el funciona-
ment de la botiga i ajudar a definir els aspectes en relacié amb la identitat de marca. Totes aquestes
consideracions s’especifiquen en el seguent apartat.
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3.2. Branding

Quan es va crear la botiga, no es va fer cap classe d’estrategia de marca. Més aviat, la identitat
de marca amb la qual es pot comptar actualment ha estat construida a partir de I'evolucié que ha
anat experimentant la botiga. Les decisions relacionades amb el branding es van prendre sense
I'objectiu de mostrar uns valors implicits, per la qual cosa van ser decisions intuitives basades en
el poc coneixement previ del mercat atés que no es va fer cap estudi exhaustiu. Encara que es va
mirar lleugerament el que s’oferia i els preus habituals de la competéncia, no es va fer cap estudi
de mercat per conéixer informacio detallada dels competidors ni de la seva relaciéo amb els clients.
Aquest és un aspecte molt important a tenir en compte, sobretot si es comparteix plataforma amb la
competencia. Per aquest motiu, és una informacié que caldra estudiar en aquest treball per trobar

Ariadna: ArtsbyBrush

The lllustration’s House

artsbybrush

“ Public

27 186 102
aciones Seguidores Siguiendo

www.etsy.comfes/shop/ArtsbyBrush

personas mas

Le siguen nandzz, mer idarivirtual y 92

Siguiendo v Mensaje Contactar

Vista previa de latienda T, Q
Tienda Resefias Presentacion Politicas
ArtsbyBrush
S Fdekkok(46)
Q@ Reus, Comunidad Auténoma de Catalufia

" 99ventas - En Etsy desde 2019

Explorar por seccion

la diferenciacié que es pot oferir als consumidors potencials de la marca ArtsbyBrush.
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Imatge de perfil.

Naming

El naming “ArtsbyBrush” es va decidir se-
gons el caracter internacional de la pla-
taforma Etsy atés que es va pensar que
un nom en anglés seria més adequat que
un nom en castella. A més, en tractar-se
d’'una botiga on es venien il-lustracions fe-
tes a través d’lllustrator, es va pensar que
“brush” -pinzell en catala- i “arts” serien
unes bones keywords per donar a enten-
dre que els productes estan relacionats
amb l'art. Es important esmentar que esta
concatenat atés que és condicié obliga-
toria imposada pel web a I'hora d’introduir
un nom d’usuari de la plataforma.

YOUR ILLUSTRATION'S SHOP

Banner d’ArtsbyBrush situat a la portada de la

botiga al marketplace Etsy.

Parametres visuals

Tanmateix, no es van establir parame-
tres visuals (logotip, tipografia i colors
corporatius) que permetessin seguir una
linia grafica coherent. Aquestes especi-
ficacions es plasmen en la botiga virtual
a Etsy i també en el feed d’Instagram,
I'dnica xarxa social de la qual es compta
actualment atés que no se n’han estudiat
altres possibles canals. A continuacio es
pot parar atencio a les vistes generals de
la botiga en les diferents plataformes on hi
té presencia.

= )
i’ |§ U == x = =
2 Personalized La Casa de Papel
3" % b=

4V g Tarticulo 3 articulos

Q. Buscar entre los 8 articulos

D Al Pack Unagi and Gleba d...

Pack PERSONAJEs amig. Envio gratis

‘YOUR EITY

s s%a

8

U

ONLY DIGITAL: llustracio... ONLY DIGITAL: llustracio...

Envio gratis Envio gratis

llustracion La Casa de P. ONLY DIGITAL: Customi

Envio gratis Envio gratis

Descarga digital Descarga digital

Superheroes Digital Mini Pokémon Digital Minimal

|}, 5,00€ e 500€

Vista general de I'lnstagram de la marca Vista general de la botiga al marketplace
(mobile). (mobile).

Com es pot comprovar, no hi ha una linia estéetica que es segueixi en cap de les dues plataformes.
Els punts en comu soén la imatge de perfil i el naming. Tot i aixd, un punt a favor és que I'optimitzacié
dels webs a mobile és molt bona, per la qual cosa es pot tenir una bona experiéncia de navegacio
tant al web des d’'un ordinador com en les aplicacions des del mobil o la tauleta.
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L'actual imatge de marca que els clients poden crear és Unicament a partir de la seva
experiéncia de compra, o a partir de la lectura d’altres experiéncies de compra. Aixo
succeeix atés que no s’han fet accions per construir una imatge especifica. Ames, els
valors amb els quals els clients relacionen la marca han estat creats a gracies al des-
envolupament organic, per la qual cosa no hi havia un objectiu a transmetre durant la
compra dels consumidors. Tot i aix0, la majoria estan d’acord en el tracte proper. Per
tant, I'atribucié dels valors esta estretament lligada amb I'evolucié de la marca i no pas
amb la planificacié estrategica, la qual és inexistent i, en el futur pla de marqueting,
s’haura de desenvolupar.

Vista general de la botiga al marketplace.

D’altra banda, la imatge de marca construida també ha estat fortament influenciada
per I'evolucié dels productes que s’han ofert a la botiga al llarg de la seva historia. Per
aquest motiu, el seguent apartat -que es centra en els productes- ajuda a entendre el
punt en el qual es troba ArtsbyBrush des d’una perspectiva comercial.
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3.3. Productes

Al llarg de I'existéncia de la botiga s’ha anat canviant I'oferta de productes que s’hi oferia, de mane-
ra que els que no han estat comprats han estat retirats de la botiga. Hi ha una clara diferéncia entre
els primers productes que estaven disponibles a la botiga i els que hi ha actualment. En la creacio
d’ArtsbyBrush, les il-lustracions que s’oferien estaven centrades en la tematica Disney, encara que
cap d’elles va tenir éxit. Quan la marca va comengar a rebre més comandes va ser a partir de la in-
troduccio d’il-lustracions personalitzades, encara que també s’han anat venent il-lustracions sense
personalitzacio.

Mostra d'il-lustracions ofertades al juliol 2019. Mostra d’il-lustracions ofertades al maig 2021.
(No personalitzades) (Personalitzades)

Tot i aixd, a continuacio es fara una sintesi dels productes que han tingut cabuda a la marca des del
seu llangament, tant els que segueixen oferts com els que no s’han decidit renovar, és a dir, que han
estat vencguts al cap de 3 mesos d’inactivitat. El resum complet on apareixen els articles, les visites
historiques (juliol 2019 - maig 2021), les marcacions favorites, les vegades que han estat comprats,
i els ingressos que han suposat -sobre els quals s’ordenen els articles de major a menor-, es troba
en '’Annex 7 en forma de taula.

A

Els productes van rebre el total de 5.752 visites. D’aquests totals, segons les dades que proporcio-
na Etsy en 'apartat d’administracié de la botiga, el 84% de les visites van ser gracies al sistema de
la plataforma, mentre que el 16% restant va ser aconseguit gracies a la mateixa propietaria. En la
imatge seglent es pot veure el desglossament de les dades esmentades.

Coémo te han encontrado los compradores

Etsy te consiguio el 84% de las visitas Tu conseguiste el 16% de las visitas

e Aplicacion de Etsy y otras paginas de Etsy 2,836 @ Trafico directo y de otras fuentes 796

a Busqueda de Etsy 1,864 @ Redes sociales ~ 107

Instagra 96

e Marketing de Etsy y SEO 149

Pinterest 2

Twitter 0

Etsy Ads 0

Font: Etsy (2021)

D’altra banda, el mes on més visites es van rebre en la botiga va ser abril de 2020. En el grafic és
un punt destacable, el qual coincideix en el nombre de comandes i volum d’ingressos.

(Histdricc: jul 2019 - may 2021 ) ®Ahora mismo

Visitas Pedidos Porcentaje de conversiones Ingresos

5752 92 16 % 106770 €

480

jul 2019 feb 2020 " sct2020 may 2021

Font: Etsy (2021)

Aquesta data no és casualitat, ja que va ser quan va estar disponible la nova temporada de la serie
de Netflix “La Casa De Papel”. En els dies al voltant del langament es van produir moltes comandes
de la il-lustracié personalitzada d’aquesta serie. Per tant, I'éxit de les il-lustracions va estar lligada
a la demanda creada per factors externs a la botiga ArtsbyBrush. Tanmateix, és important esmen-
tar que aquesta época no va ser I'inica on es van vendre aquest tipus de productes (il-lustracions
personalitzades de “La Casa De Papel”), sind que han estat articles que es compren sovint, encara
que en aquest periode les vendes van incrementar considerablement. Aquest fet es pot identificar
com una oportunitat de creixement, de manera que si es cerquen interessos rellevants de possibles
consumidors relacionats amb series exitoses i pel-licules esperades, es poden adaptar noves il-lus-
tracions que ofereixin una personalitzacio -semblant al cas de “La Casa De Papel’-.
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LA CASA be PAPEL LA GASA o PAPEL

Exemples d’il-lustracions personalitzades venudes
sobre la tematica “La Casa De Papel”.

A més, les diferents il-lustracions personalitzables d’aquesta série de Netflix han suposat un total de
49 articles comprats, el qual suposa un total de 628,99€. Amb aquestes xifres s’entén I'eéxit i el pes
que les il-lustracions personalitzades de programes televisius suposen.

/i R o Gleba

We were on a break | Joey doesnit share food

Pack personatges de “Friends’.

Pack Unagi i Gleba (paraules de “Friends’).

D’altra banda, un altre tipus d’il-lustracions que s’ofereixen no tenen a veure amb la personalitzacio,
perd si amb programes televisius. Els principals son “Friends” i “La Casa De Papel”, com ja s’ha
comentat. El pack de personatges i el pack Unagi i Gleba (articles num. 6 i num. 7 respectivament
trobats en 'Annex 7), han suposat també una important font d'ingressos i de transit a la botiga.
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Finalment, com a cas exitds d’articles oferts a la botiga, es troba el retrat minimalista personalitzable
(article num. 3 i num. 4), que han visitat un total de 456 vegades amb uns beneficis de 290,46€ en
les 26 vendes que s’han realitzat.

Com es pot observar en la taula de 'Annex 7, al llarg de la historia de la botiga s’han ofert un to-
tal de 32 articles diferents, els quals la majoria han estat venguts al cap de 3 mesos pel fet de no
aconseguir cap venda. Per tant, amb aquest analisi, es pot concloure que els productes que son
rendibles sén:

- Personalitzables

- Derivats d’'una série de televisio exitosa i popular

- Ambdues

L'evolucié de I'oferta dels productes esta molt relacionada amb la demanda que han fet els consu-

midors sobre aquests. Per aquest motiu, a continuacio es detallaran les caracteristiques dels con-
sumidors actuals que ajuden a entendre com s’ha adaptat I'oferta de la botiga.
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3.4, Consumidors

La majoria de dades relatives als consumidors
no estan disponibles pels propietaris de les dife-
rents botigues d’Etsy, atés que no es proporcio-
na aquest tipus d’informacio. Les uniques dades
que son publiques sén el nom d’usuari i el co-
rreu electronic. Tanmateix, el lloc de procedén-
cia nomeés es pot saber quan els consumidors
posen la seva direccio per rebre 'enviament i la
fan publica pels propietaris. Per tant, les dades
que es poden tenir sbn meés aviat escasses, per
la qual cosa és important tenir una bona escolta
activa per treure informacié implicita a partir de
la relacio entre propietaria i clients.

Vende®

D’entre la totalitat de clients es pot diferenciar
entre sexe masculi i sexe femeni, gracies al
nom d’usuari. Analitzant els 79 consumidors
que han fet les 92 comandes, sense repetir-los,
s’ha trobat que el public de la botiga Artsby-
Brush és majoritariament femeni, format per un
total de 55 clientes i 24 clients.

D’altra banda, tal com s’ha esmentat anterior-
ment, no es té absoluta certesa de la naciona-
litat dels consumidors de la botiga, encara que
se’n pot fer una estimacio a partir de I'adreca
d’enviament per a les il-lustracions personalit-
zades. Per a fer aquest analisi territorial, s’han
dividit els consumidors segons el lloc de proce-
dencia, el qual pot ser espanyol, estatunidenc,
europeu, o d’altres territoris diferents dels ante-
riors 0 no especificats.
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Segons l'arxiu historic de la botiga, s’han pro-
duit un total de 98 vendes, sumant un total
de 92 comandes. Per tant, és evident que en
cada comanda pot haver-hi més d’'una venda,
de manera que en una mateixa comanda els
clients poden demanar més d’un article. Tenint
en compte aquestes dades, cal destacar que
des de l'obertura de la botiga, s’han tingut 79
clients, aixi que n’hi ha hagut que han tornat a
comprar a la botiga. Tot i aix0, aquesta no és
una practica habitual, ates que la majoria de
clients han fet una compra unica.

'Q

Nombre de clients en funcié del génere
60

40

20

Masculf Femeni

Font: Propia (2021)

Percentatge de consumidors segons el lloc de procedéncia

Altres
5 0%
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247%
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EEUU

37 09

Font: Propia (2021)

Com es pot veure en el grafic, la comercialitzacié internacional conforma la majoria dels beneficis
de la botiga, ates que el public espanyol suposa una mica menys del 25%, concretament equival
a 21 clients. D’altra banda, en la botiga han comprat 31 clients europeus i 28 clients d’Estats Units
d’Ameérica. El 5,9% restant sén de la resta del mén, o bé, no es pot saber la seva procedéncia atés
la manca d’aquesta informacié en els seus perfils d’'usuaris. Com a dada rellevant, es pot esmentar
que el Regne Unit destaca pel nombre de clients (8), seguidament de Franca, on la botiga ha tingut
un total de 6 clients d’aquest pais.

Atés la diversitat cultural de la qual compten els consumidors de la botiga ArtsbyBrush, la llengua
vehicular amb els clients internacionals és sempre 'angles, atés que la comunicacio es sol fer en
aquest idioma. Tot i aix0, en clients espanyols la llengua que es sol utilitzar és el castella. Per aquest
motiu les descripcions dels productes en la botiga estan en ambdds idiomes.

Finalment, I'edat no és quelcom que es pugui deduir facilment -com en els aspectes anteriorment
comentats-, encara que per les fotografies de perfil dels usuaris i la interaccié amb els clients es
poden identificar uns trets comuns. En primer lloc, cal esmentar que la segmentacioé per edat és
forca estimada, atés que es pot deduir que els clients de la botiga en questié tenen entre 18 a 60
anys aproximadament. Tot i aixd, segons els perfils més repetits es podria afirmar que el public
majoritari té entre 20 i 35 anys, aproximadament. A més, aquests solen comprar els productes per
regalar, de manera que son detallistes i cerquen un producte personalitzat. Relacionat amb el tema
de la personalitzaciod, solen valorar forga la flexibilitat de la qual esta dotada la botiga i el procés de
disseny fins a arribar al resultat que consideren idoni.

Resenas de la tienda

N

ArtsbyBrush

Media de las resenas de articulos

W % o e o (46)

o Una tienda magnifica para comprar regalos. iVarios clientes
L compraron regalos en esta tienda y dejaron resefias de 5 estrellas!

Font: Etsy (2021)

Reseiias de la tienda

RESENA DE
Mireia
el 5 ene 2021

Aquesta informacié ha pogut ser obtinguda
gracies a la comunicacio bidireccional entre la
propietaria i els consumidors, encara que els
comentaris en forma de ressenya ha ajudat
a treure les conclusions sobre els clients. En
aquestes es mostra la satisfaccio dels clients
respecte a la seva experiéncia de compra. De
les 98 vendes gairebé la meitat han estat va-
lorades en forma de ressenya, de manera que
la botiga compta amb 46 ressenyes. Totes les
ressenyes han valorat la botiga amb 5 estrelles,
atorgant la maxima puntuacio possible. Per tant,
es pot confirmar que I'experiéncia de compra és
molt positiva i els clients obtenen uns productes
dels quals estan satisfets. Aquest aspecte de la
botiga és molt important si es té en compte la
teoria respecte a les ressenyes i 'eWOM espe-
cificat en el marc teoric.

=J= ONLY DIGITAL: Customizable

“La entrega fue muy rapida, ademas de un
trato muy cercano en todo momento. Pedi
hacer unos cambios y Ariadna lo hizo sin
problema. Me di6 consejos y el resultado fue
fantastico! @"

RESENA DE
FERRAN VALLS eoe
el 5 ene 2021

mal= llustracion La Casa de Papel
— personalizable, Money Heist

“The final result was amazing and ArtsbyBrush
was really listening to all my comments and
doing and redoing multiple times till | was
happy with the results. Really personalised job.
It was the second time | got this gift and | will
get it for sure again for another Casa de Paper
fan!”
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3.5. Xarxes socials

L'dnica xarxa social en la qual la marca té
preséncia és Instagram. La creacié del comp-
te no va perseguir cap objectiu en concret més
enlla de donar-se a coneixer, aquest €s un dels
motius pel qual el nom d’usuari és el mateix que
a Etsy. Tot i aix0, la majoria de seguidors que
té, els quals sén un total de 184, s6n amics de
la propietaria. Els posts que s’han compartit sén
27.

Tenint en compte que la primera publicacié es
va compartir el 17 de juliol de 2019, és evident
que el compte no té molta activitat, és a dir, no
es crea nou contingut amb regularitat. A més,
cal esmentar que I'ultim post va ser el 19 d’abril
de 2019, és a dir, fa més d’'un any. Aquesta
manca d’actualitzacioé provoca que la interaccio
amb el public sigui escassa, per aquest motiu,
'engagement és baix.

En les diferents publicacions es segueix una li-
nia estética, encara que no es fan sobre cap
mena de colors corporatius, atés que, com s’ha
esmentat en I'apartat de branding, mai han es-
tat determinats. Des de la seva creacio, es va
optar per mostrar el procés de creacio de les
il-lustracions. Tot i aix0, en I'actual feed hi ha
molts exemples que ja no estan disponibles a la
botiga de la plataforma Etsy.
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artsbybrush

Ariadna: ArtsbyBrush

The lllustration’s House
www.etsy.com/es/shop/ArtsbyBrush

Le siguen nandzz, mer idarivirtual y 92
personas mas

Siguiendo v Mensaje Contactar

O =

i 27 186 102
Publicaciones Seguidores Siguiendo

Vista general de I'lnstagram de la marca

(mobile).

ARTSBYBRUSH
Publicaciones

;\ artsbybrush
Colegio Hogwarts de Magia y Hechizeria

2
harrypotterfilm daniel9340
’m
emmawatson hogwartsmagicworld

Q:’. Les gusta a liliyoscar_xelmundo y 46 personas
més
artsbybrush 3 - jSorteo de Harry Potter! - & &

Me hace muchisima ilusién poder ensefiaros por fin el
disefio de Harry Potter que he hecho con tanto carifio para
el sorteo conjunto con @spellmanbook. &

Si queréis ganar una copia digital y una impresa en papel
fotografico solo tenéis que entrar en el perfil de
@spellmanbook para saber las bases. jEs muy sencillo y
muy pronto puede ser vuestro!

iEspero ver vuestros comentarios por alli! jUn abrazo! ¢3
v

#harrypotter #harrypotterposter #sorteoactivo

® a ® © e

Post d’Instagram on s’anuncia la col-laboracio
i el sorteig amb spellmanbook.

< Foto

(‘@ erisouzaoficial
Colaboracién pagada con artsbybrush -

artsbybrush

oQyv A

«@V§ Les gusta a diariodekeah y 80 personas mas

erisouzaoficial Lo mas bonito que tengo en mi habitacion

.

artsbybrush & @
Ver traduccion

Post d’Instagram on l'influencer
Erica Souza mostra la il-lustracio
personalitzada d’ArtsbyBrush.

D'altra banda, cal esmentar que poques vega-
des els consumidors han utilitzat Instagram per
contactar amb la propietaria sobre els produc-
tes que s’ofereixen. Quan es sol produir més
interaccio a la xarxa social és quan es fa algu-
na col-laboracid. Des de la creacio de la marca
s’han realitzat dues col-laboracions.

La primera amb el compte d’@spellmanbook
-bookstagrammer-, i la segona amb la influen-
cer @erisouzaoficial -dedicada al make up i li-
festyle-. A I'esquerra es poden veure els posts
d’Instagram que es van publicar en les dues
col-laboracions.

Les col-laboracions van consistir en sortejar
il-lustracions d’ArtsbyBrush. Tot i aixd, no van
aconseguir noves vendes a la plataforma Etsy,
encara que si que es van guanyar nous segui-
dors a Instagram. Per tant, és ROI va ser nega-
tiu.
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Per a I'analisi intern de la botiga s’utilitzaran La
poca importancia que a vegades se li atorga a
la competéncia pot suposar que no s’entengui
el mercat en el qual es competeix, ja que es
produeix una desinformacié de les altres em-
preses que hi tenen cabuda.' Per tant, és fona-
mental fer un analisi extern i estudiar la com-
peténcia per complir els objectius del projecte.
En aquest cas, la principal competéncia esdevé
d’Etsy, atés que, segons les técniques d’inves-
tigacid que s’han dut a terme, els competidors
amb la marca provenen d’aquest marketplace.
Aleshores, se’n fara un analisi centrat en Etsy
i la diversitat de venedors i productes competi-
tius que hi ha.

1 Salas Leal, G. K., & Botero Gutierrez, I. A. (2016).
La investigacion de mercados y su uso en la toma de de-
cisiones. Revista GEON (Gestion, Organizaciones Y Nego-
cios), 3(1), 50-55. https://doi.org/10.22579/23463910.73

Segons les dades de I'estudi
anual d’Etsy de 2020 es pot
veure un creixement rellevant
quant a nombre de vene-
dors actius, sent al 2020 uns
4.385.000 d’usuaris. Per tant,
és evident que, encara que
Etsy -plataforma forga conegu-
da internacionalment- aporta
awareness a la marca, també
cal tenir en compte que aporta
awareness a altres marques
competidores, les quals any
rere any son més nombroses.

D’altra banda, el caracter in-
ternacional del marketplace
suposa que hi hagi una varie-
tat de venedors procedents
de diferents parts del mén. Un
avantatge dels competidors
internacionals és que es tro-
bin més propers als consumi-
dors, atés que el percentatge
de consumidors espanyols és
considerablement menor. En
aquest sentit, podria ser que
els consumidors decidissin ad-
quirir productes de proximitat,
és a dir, del seu mateix pais.
Segons aquesta premissa, en
el seglent grafic es pot obser-
var quina és la procedéncia
dels venedors d’Etsy.

Nombre de venedors actius d’Etsy del 2012 al 2020
(en 1.000)
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4 365
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2699

2115
1933
1748
1563
1353

1074

1000 830

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Font: Etsy (2020)

Distribucié dels venedors internacionals d’Etsy
al juny de 2020, per pais
United Kingdom
S
sl
S
Fae
Russin
taly
Ukraine
e

Spain
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Percent of international sellers

Font: Marketplace Pulse (2020)

En aquest ranquing, Espanya ocupa un percentatge del 2%
mentre que altres paisos europeus tenen molta més preséen-
cia. La presencia de venedors del Regne Unit és destaca-
ble, atés que aquests suposen un 30% dels venedors totals.
Aquesta dada és rellevant, ja que permet conéixer com és el
mercat i contra quins paisos es competeix.
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D’altra banda, hi ha diferents tipus de venedors, independentment de la quantitat de vendes que
obtinguin. La tipologia seglent és recollida a partir de les dades que es mostren en I'estudi anual
d’Etsy de 2020. En el grafic seglent apareixen el percentatge de venedors que dirigeixen la seva
botiga des de casa, aspiren a incrementar les vendes en un futur, s’identifiquen com a dones, con-
sideren la seva botiga d’Etsy com a negoci, van comengar la botiga com una forma d’incrementar
els ingressos, son venedors multicanal, perseguien el seu negoci creatiu com a unica ocupacio. Les
dades poden aporten informacio interessant atés que es perceben les caracteristiques generals
dels competidors.

Autoidentificacié i motivacié dels venedors d’Etsy al 2020

100% 97%

75%

Share of respondents

50%

25%

0%

Run their shops Aspire to Identify as Consider their Started their Are multi- Were pursuing
from their increase their women Eisy shops as  Etsy shopasa chanrel sellers their creative
homes sales in future businesses way to business as
supplement their sole
income occupation

Font: Etsy (2020)
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Tot i aix0, també cal analitzar explicitament la competéncia directa de la marca. Tenint en compte la
contextualitzacid, es pot afirmar que la competéncia substitutiva és molt amplia, ja que es pot com-
prendre tota mena de merchandising (en el cas de productes tematitzats en contingut audiovisual)
i, d’altra banda, molta varietat en oferta de regals a amics i familiars (en el producte personalitzat
minimalista). Per tant, es cercara la competéncia directa per a fer-ne I'analisi en profunditat. Tal com
s’ofereix actualment en la botiga ArtsbyBrush, hi ha articles diversos, per la qual cosa es poden
trobar competidors per cada producte en concret.

Si es cerca en el buscador
d’Etsy “personalized illustra-
tion” apareixen il-lustracions
personalitzades en color. En-
cara que no sigui el mateix
estil que s’ofereix a la botiga
ArtsbyBrush, es considera
competéncia indirecta atés
que pot cobrir la mateixa ne-
cessitat i es dirigeix al mateix
public.

“Personalized illustration”

&

m

Hokedk K (343 Kok (15
4,95 € 8806 (25 % de descuento 14,54 € Envio GRATIS
graphicdesignbycris AbitkariStudio

Envio GRATIS

Retrato personalizado, regalo para San Valen...
ek (23
16,99 € Envio GRATIS

desmallo

ek (17) Hededdeok (1
20,00 € Envio GRATIS 7,00 € Envio GRATIS
Pauliruliart
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4

ok kkk (5) Fokkkok (24) Fedke ko (99)
12,50 € Envio GRATIS 50,00 € Envic GRATIS 9,00 € 5866 (40 % de descuento)
AngieCanabalShop FlelaDoes ByStudiold

Exemples dels primers resultats en la cerca “personalized illustration” a Etsy.
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i
ia - Digital - Dibujo pe... RETRATO PERSONALIZADO DIGITAL, ilustraci..

Retrato personalizado perfecto para regalar .. Retrato personalizado, llustracion personaliz

Regalos para Mejores Amigas, Regalos Perso...  Retrato ilustrado personalizado, Retrato daf... Family Portrait, Custom Faceless Portrait, Mi...



D’altra banda, si es cerca “cus-
tomizable illustration”, és a dir, el
titol directament de l'anunci del
qual s’analitzen els competidors,
apareix I'anunci en la primera pla-
na. Tot i aix0, no hi ha altres exem-
ples semblants, sent aquest I'tinic
que ofereix una personalitzacié de
tracos fins.

“Customizable illustration”
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ONLY DIGITAL: Customizable lllustration Gift .. Votos boda / aniversario / pareja liza.. Ilustracion pe lizable digital / Retrato re...
Kk (45 hkkkk (65 18,00 €  Envio GRATIS
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“Custom line art’
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Anuncio de TheLovel ini
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4,28 € Envio GRATIS
DesignsByKaityk

Exemples dels primers resultats en la cerca “customizable illustration” a Etsy.
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Arte de linea digital personalizado de fotogr...

Custom Minimalist Line Drawing From Your P..
ek deodode (381

514 € Envio GRATIS

Anunc halynchStudios

DIBUJO DE LINEA PERSONALIZADO, obra de ...
gk (487,

| Nl [ N

Cartel nerﬁmlal zado, arte de pared personali
ook (.
912 #655(20% de descuenie

n e Haplin.

Tanmateix, si es cerca “custom
line art” en el buscador, apareixen
moltes il-lustracions semblants a

la que s’ofereix a ArtsbyBrush.

Exemples dels primers resultats en la cerca “custom line art” a Etsy.

Amb aquests resultats, es pot deduir que les keywords no son adequades, ja
que quan els consumidors potencials fan la cerca més comuna (“custom line
art”), 'anunci d’ArtsbyBrush no apareix en les primeres pagines. Per tant, le
spossibilitats d'impactar al public interessat son molt menors que en el cas

dels competidors que utilitzen les keywords “custom line art”.
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Una altra caracteristica observada en la competéncia, és el fet que afegeixen en I'anunci el limit
de temps que triguen per personalitzar la il-lustracié. Sovint, esmenten que s’obtindra el resultat en
24 hores. A més, la majoria dels exemples son descarregues digitals, per la qual cosa es poden
comparar els preus.

Y j Custom Line Drawing, Portrait From Phato, Li. LINEA PERSONALIZADA PORTRAIT de acuare...  DIBUJO DE LINEA PERSONALIZADO. Retrato ..

Dibujo de linea personalizado [ dibujo perso dedkededed (90 ek deokok (55 dededeodkd (205

*h kK (207) 8,00 € 18885 (20 % de descuento 26,21 € 2823510 % de descuento) 19,28 € 28425 (10 % de descuento
16,28 € Envio GRATIS ByStudiol4 INSIDEFACEART LineHome

Anuncio de LucileLambertArt Envio GRATIS Envio GRATIS Envio GRATIS

Exemples d’anuncis que cerquen l'atencio dels consumidors amb la rapidesa del servei.

Pel que fa als preus, sén molt variats atés que varien entre els 4,00€ i els 40,00€. Tanmateix, els
preus més comuns son de 10,00€ a 20,00€. Aquests varien en funcié de la quantitat de detalls que
es fan en el dibuix final. Una caracteristica destacable respecte als preus té a veure amb la relacio
entre aquests i el nombre de persones que es dibuixen en la il-lustracié. En 'exemple de I'esquerra
es pot veure com una botiga afegeix I'opcio d’escollir el nombre de les persones per tal de regular
el preu en funcié d’aquestes. D’altra banda, una altra opcio per regular el preu és el fet de variar-lo
en funcio de la rapidesa amb la qual es necessiti la il-lustracidé, com es pot comprovar amb la imatge
de la dreta.

Number of people

Selecciona una opcion Rush mv-order
Selecciona una opcion
1(8,00 €) Selecciona una opcion v
2(12,00 €)
3(14,40 €) Selecciona una opcion
4 (16,00 €) Within 12 hrs (42,41 € - 80,96 €)
501840 €) Within 24 hrs (38,55 € - 77,10 €)
b ity hin 36 hrs (34,70 € - 73,25 €
+10 (32,00 €) Within rs (34, =73 )
No rush (26,21 € - 65,54 €)

Anadir al carro

Finalment, s’ha observat que els competidors ofereixen altres tipus de productes personalitzats.
Alguns exemples son invitacions de casament, posters de naixement i noms en il-lustracions.

Aquestes botigues competidores solen estar dirigides per dones, sent elles les mateixes artistes
que creen les il-lustracions. Amés, algunes de les botigues també disposen de compte a Instagram.

Estéticament tenen coherencia visual entre el que venen i els valors que volen transmetre. En els
copys cerquen el valor emocional, i en algunes ocasions apareixen les artistes fisicament, encara
gue no en posts, sind en histories destacades. Aixi, €s un altre canal de contacte amb possibles
consumidors.
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= Publicaciones Seguidores Siguiendo

Paula

llustraciones y disefios.

Se aceptan encargos Z.

Si tienes alguna duda, jescribeme! &5
* pauliruliart@gmail.com... ma

pauliruliart.etsy.com

Ver traduccién

100 day pro... Vosotros % Encargos Tarjetas

monicagonzalezart

486 2405 1302

g

Monica Gonzalez

Open to commissions & collabs!
# monicagonzalezart@gmail.com
Custom illustrations @monicagonzalezart.etsy
& Spanish in Sydney, AUS
monicagonzalezart.com

LINE ART  ETSY SHOP FAN ARTS  DIGITAL PAL..
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lucilelambert.art

321 6509 1896

Publicaciones Seguidores Siguiendo

Lucile Lambert - French artist

I love the ocean because it smells of freedom
Living in Brazil

- Commissions closed -

Available art, custom portrait §
lucilelambert.art/

Olinda, Brazil

STUDIO BRAZIL CUSTOM P... WEDDING I... ILLUSTRATI...

Feeds d’Instagram d’algunes competidores.
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Quant a les il-lustracions de La Casa De Papel, ArtsbyBrush és I'iinica botiga a Etsy que ofereix pro-
ductes personalitzats. Aixi, els anuncis estan molt ben posicionats quan es cerca “money heist gift”,

‘regalo la casa de papel”, “la casa de papel” i “money heist”. Amb qualsevol d’aquestes keywords,
els 3 anuncis d’ArtsbyBrush tematitzats en la série de televisié apareixen en la primera plana.

o Taza de atraco de dinero con nombres de pe...  Money Heist Mask Dali Mask Rio Tokyo Denve... Money Heist Canvas, Bella Ciao Canvas Rolls...  Kid Salvador Dali Pelicula La casa de papel L...
% ek (13) dkdok (20 dokkokd (72) *kkk (5
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0 15,95 € Envio GRATIS 15,95 € Envio GRATIS 357€ 599¢€
ol
. oy
. N
\%‘
|
o
@
1;,&
%
s,
-— L
Money Heist/La casa de Papel llavero ONLY DIGITAL: \\J;:\acior La Casa de -"a’DiaI Caja de dinero de madera de atraco de dinero  Caja musical
3,99 € EnvioGRATIS *dkdkokk (45 16,00 € Fed sk (1685)
TinyBitaGiftShop 10,95 € Envio GRATIS TinyBitsGiftSh

22,00 € Envio GRATIS
miium
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Exemples dels primers resultats en la cerca “money heist gift” a Etsy.

En aquests articles, la marca no té competéncia directa, sind substitutiva. Tot i aix0, aquest desco-
briment déna peu a un ninxol de mercat d'’il-lustracions personalitzades de séries de televisié atés
que les que s’ofereixen en altres botigues son de dibuixos animats, per la qual cosa s’allunyen de
I'estética del que ofereix ArtsbyBrush. Es important esmentar que si s’introdueix en el cercador “tv
show personalized gift” no apareixen les il-lustracions de La Casa De Papel en les primeres pagi-
nes. Per aquesta rao, cal revisar les keywords.
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D’altra banda, al cercar “tv show personalized gift” apareixen molts productes de I'exi-
tosa série de televisio Friends. Tanmateix, les il-lustracions de la marca ArtsbyBrush
no tenen cabuda en les primeres pagines. Tot i aix0, si es cerca “friends tv show”,
I'article del pack Unagi i Gleba té molt bon posicionament, atés que es troba en la
primera pagina. Aquest article, com s’ha pogut comprovar en I'analisi intern, esta do-
tat de molt bon posicionament quan es cerquen articles de Friends, encara que hi ha
molts altres productes similars amb la definicié del concepte Unagi. No obstant aixo,
la definicié de Gleba no és tan popular.

unagi

Unagi

Unagi

[on-nah-gee] . noun

Cita personalizada Amigos tv mostrar "Unagi... Unagi, Impresién Unagi,Unagi Cartel,Unagi D...  Unagi definition print - Programa de televisié... Unagi Definition Friends Printable Paster, Dig..
ek ek (200) dededrdede (133 Heok ke (031 Jedkkdkok (58

605€ 10,28 € 508 € 5,07 € &87€ (30 % de descuenta)

MyRavenWillow Crentie Pe P nellnk

Exemplé.sﬂ‘d’i'l Justracions dé 'l;ahaé‘finicio’ “Unagi” a Etsy

Amb aquests altres articles, es pot comprovar una diferéncia amb la marca Artsby-
Brush. Per tant, sera quelcom que s’haura de revisar per ajustar els preus amb els de
la competéncia.

Finalment, la competéncia de les il-lustracions en el pack de personatges de Friends
€s molt gran, ates que hi ha molta oferta. A més, dificilment apareix el pack en les pri-
meres pagines segons la cerca que es realitzi. Aixi, s’haura de fer una nova estratégia
per tal que I'anunci aparegui tan sovint com la competéncia. A continuacié s’exposen
alguns exemples que poden exercir com a competéncia per a la botiga ArtsbyBrush.

. fidifs |

: : Amigos - 420x210mm minimalista TV Tv Peli Friends Poster Tv Characters Print Wall Art W..
Impresién de amigos - Pop Line Art - Instant ... Fd sk (157 .
ek (53 . : N
621€ 24.20€ chils 3
S obydove Envio GRATIS

Exemples de -‘é'_o'}npete‘ncia en il-lustracions sobre els personatges de Friends
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Segons Merino i Yagliez (2012) a “Nuevas ten-
dencias en investigacion y marketing”, és fo-
namental conéixer totes les caracteristiques
dels visitants de I'e-commerce, aixi com de la
conversié en vendes de cada visita que es fa
en aquesta. Per tant, per tal de dur a terme la
investigacié de camp, s’han realitzat un seguit
de técniques d’investigacio qualitatives i quan-
titatives per poder conéixer els consumidors de
la marca, la seva percepcidé davant aquesta i
trobar oportunitats de millora. A continuacié es
detallen les tecniques que utilitzades i els objec-
tius que s’esperen aconseguir en cada cas, tot
i que l'objectiu final és que aquestes permetin
orientar la futura planificacio estratégica.
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Cal assenyalar que segons la técnica s’ha
comptat amb la caracteristica de tenir un en-
focament sincronic o asincronic, atés que per
les mesures de seguretat aplicades per preve-
nir brots de COVID-19, s’ha decidit realitzar les
tecniques en recursos en linia. D’altra banda,
aquest enfocament online ha estat també dis-
senyat per tal de facilitar la investigacio inter-
nacional, ja que molts dels compradors d’Artsb-
yBrush no podrien assistir a fer entrevistes ni
grups de discussié de manera presencial.

Entrevista en profunditat a consumidors previs

L'entrevista en profunditat és una de les técniques que més s'utilitzen en la investigacié motivacio-
nal. Es tracta de trobar les raons per les quals les persones tenen certs comportaments respecte
a un tema. En I'entrevista en profunditat intervenen dos elements: I'enquestador/a i 'enquestat/a.
(Soler, 2001)

En primer lloc, es van realitzar unes entrevistes en profunditat a 7 consumidors que van comprar a
ArtsbyBrush des de I'any 2019 al 2021. Aquests son de diferent génere i edat, i han estat escollits
segons els productes que hagin adquirit, de manera que s’han pogut identificar i diferenciar les mo-
tivacions i experiéncies que van tenir durant la compra. Aixi, ha estat possible tenir una visio holisti-
ca de tot el comerg i concretar els diferents punts de vista segons els articles que estan a la venda.

Aquesta tecnica d’investigacio qualitativa persegueix I'objectiu de conéixer les motivacions espe-
cifiques del public objectiu i saber el perqué van decidir comprar a la botiga online. A més a més,
ha determinat quins aspectes s’haurien de millorar segons la seva experiéncia personal. El guid
d’aquesta técnica en questié es troba en I'’Annex 1.

La mostra triada per aquesta tecnica qualitativa ha estat la seguent:

N° Nom Edat | Poblacié | Producte/s adquirit/s Any Idioma
compra

1 Andrea 22 | Sabadell | Personalitzable mini- 2020 Castella
Soriano malista (1)

2 Ainhoa 23 | Montmel6 | Personalitzable mini- 2021 Castella
Cornejo malista (2)

3 Maria 23 Barbera | Personalitzable mini- 2020 Castella
Contador del Vallés malista (1)

4 | Brooke de | 48 Malibu La Casa De Papel 2019 Anglés

Rosa personalitzable mitja
cara (1)

5 Jan 37 | Tarragona | Personalitzable mini- 2020 Catala
malista (1)

6 Lydia 25 Mataro Personalitzable mini- 2020 Castella
Chamarro malista (2)

7 Alba 22 Mataré Personalitzable mini- 2020 Castella
Cabezas malista (2)
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Entrevista en profunditat a dos no consumidors/es

En segon lloc, s’han dut a terme dues entrevistes en profunditat a dues persones que no hagin
comprat mai a ArtsbyBrush. L’objectiu d’aquesta técnica qualitativa és cercar frens que impedeixen
la conversio per tal de, posteriorment, construir un formulari que sera emplenat per altres persones
no consumidores, el qual estara fonamentat amb aquestes experiéncies. Aixi, a partir d’aquestes
entrevistes en profunditat, s’han determinat quines sén les questions més importants de tractar a
gran escala i arribar a conclusions generals sobre les mancances que troben en el projecte els no
consumidors. El guié d’aquesta técnica en questio es troba en 'Annex 2.

La mostra triada per aquesta tecnica qualitativa ha estat la seguent:

N° Nom Edat Poblacidé Ocupacio Idioma

1 Maria 22 Reus Graduada en Psicologia Castella
Lépez (URV)

2 Oriol 23 | Santa Coloma de | Estudiant de Comunicacié | Castella
Aznar Gramanet Audiovisual (UAB)

Dinamiques de grup a experts en comunicacio

La dinamica de grup online és una técnica qualitativa utilitzada en linia. Es tracta d’'un petit nombre
de persones préviament reclutades que es troben en un espai virtual, on hi ha un moderador/a que
dirigeix la conversa amb la finalitat d’analitzar les aportacions i interaccions dels diferents membres
del grup. (Merino i Yagliez, 2012)

Per tant, la seguent técnica ha consistit en dur a terme dues dinamiques de grup a professionals
de la comunicacio, concretament relacionats amb la publicitat i el marqueting digital, els quals han
pogut transmetre la seva opinié respecte al projecte i orientar I'estratégia online a dissenyar pel
rebranding i rellangament de la marca. Per aix0, se’ls va proporcionar als participants un seguit d’in-
formacioé d’interés a nivell intern i de competéncia que els va permetre entendre la contextualitzacio
de la marca i dels productes. Es va decidir fer dinamiques de grup amb professionals del sector i no
a consumidors atés que I'objectiu de la dinamica ha estat saber la seva opinio professional respecte
al projecte i, per tant, orientar I'estratégia online per dissenyar el rebranding i el rellangament de la
marca.

Amb aquestes converses, han sorgit idees que s’han retroalimentat les unes amb les altres, de ma-
nera que s’ha discutit 'assoliment del creixement de la marca i els objectius del projecte plantejats.
Aixi, els diferents aspectes tractats han estat quin tipus de missatges sén els més adequats i quins
s’haurien de comunicar, insights dels consumidors, com aportar valor afegit als productes i/o a la
marca per tal de diferenciar-se de la competéncia, i estratégies online segons el tipus de marketpla-
ce, entre d’altres. El guié d’aquesta técnica en questid es troba en I'’Annex 3.

Deguda la complexitat i especificitat dels temes a tractar, s’han prioritzat els professionals que hagin
tingut un contacte amb estratégies digitals dins del sector publicitari.
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La mostra triada per aquesta técnica qualitativa ha estat la seguent:

Dinamica de grup 1

N° Nom Edat Poblacio Ocupacioé
1 Ana 22 Sant Cugat Dissenyadora ux/ui a Ivoox
Andreu
2 Sandra 23 | Mollet del Valles | Community Manager a Webhelp (Oysho)
Aciego
3 Laia 21 Sabadell Estudiant del grau universitari en Comuni-
Aguilar cacio Audiovisual
4 Ainara 22 Oiartzun Estudiant de master en Marqueting i co-
Alkorta municacio de moda i luxe
Dinamica de grup 2
N° Nom Edat Poblacio Ocupacio
1 Carla 22 | Sant Quirze del Account executive a MUT Agency
Pena Vallés
2 oscar 23 Reus Estudiant del grau universitari en Comuni-
Carrillo cacio Audiovisual
3 David 23 Reus Graduat en el Grau superior de fotografia
Fernandez artistica i en el Grau superior d’audiovi-
suals i espectacles
4 Alba 29 Barcelona Corporate communication specialist a
Chaves Cementos Molins
5 Sergi 22 Reus Estudiant de master en Seguretat Infor-
Salido matica i Intel-ligéncia artificial
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Enquestes a consumidors previs

La técnica d’enquesta per obtenir informacid es basa en l'interrogatori dels individus, a qui se’ls
planteja una varietat de preguntes respecte al seu comportament, intencions, actituds, coneixe-
ment, motivacions i les seves caracteristiques demografiques i el seu estil de vida. Aquest interro-
gatori esta estructurat a través d’un questionari formal, el qual pot comptar amb preguntes obertes
i preguntes tancades. (Malhotra, 2008)

Per tal d’arribar a unes conclusions generals quant a I'opinié dels consumidors que han comprat
com a minim una vegada a la botiga d’ArtsbyBrush i les seves principals caracteristiques, s’ha
recorregut a la técnica quantitativa de I'enquesta. Aquesta ha consistit a fer arribar a tots els con-
sumidors una sol-licitud per omplir una enquesta relacionada amb la seva motivaciéo de compra i
posterior conversio.

El formulari ha estat enviat a tots els compradors de la botiga, sumant un total de 79 enviaments; 57
formularis enviats en anglés i 22 formularis enviats en castella. Aquesta diferenciacié és contempla-
da atés que una gran part dels consumidors no sén espanyols, de manera que també hi ha I'opcio
de respondre I'enquesta en anglés (idioma principal utilitzat en compres amb desti internacional). A
més, cal tenir en compte que hi ha més compres que compradors, ja que alguns compradors han
fet més d’'una comanda. En total han estat analitzades 21 respostes que s’han rebut del formulari.

Aquesta técnica quantitativa s’ha realitzat per trobar les principals motivacions generals dels com-
pradors i entendre I'experiéncia de compra que van experimentar per detectar oportunitats i man-
cances que cal solucionar. D’altra banda, també s’ha conegut el public consumidor, les seves ca-
racteristiques, habits de consum, motivacions i interessos. Ha estat un formulari amb diferents
tipus de preguntes segons la informacio que se n’hagi d’extreure de cadascuna. Les preguntes son
tancades quan es fa referéncia a caracteristiques, motivacions i interessos personals. En canvi, hi
ha una gran quantitat de preguntes obertes quant a I'experiéncia de compra a ArtsbyBrush per tal
de permetre als usuaris fer una explicacio lliure i poc pautada. El gui6é d’aquesta técnica en questio
es troba en 'Annex 4.
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Enquestes a no consumidors

L'dltima técnica que es va realitzar en la recerca té com a objectiu saber I'opinié dels no consu-
midors de la marca. Per a investigar aquests casos, s’ha dissenyat una enquesta per esbrinar els
motius de la no conversid i aixi conéixer els frens que impedeixen la compra. Coneixent els frens,
s’ha pogut treballar sobre aquests i aconseguir guanyar més consumidors.

El formulari esta compost de preguntes amb opcions de resposta multiple pensades estratégica-
ment a partir de la informacio obtinguda de les entrevistes en profunditat a les dues persones que
no ha comprat mai a la botiga ArtsbyBrush. D’aquesta manera, omplir el formulari é€s una tasca facil
i rapida, fet que ha permeés una participacio elevada, concretament de 112 respostes. En aquest
també s’hi han afegit exemples de productes que s’ofereixen i imatges de la botiga en la plataforma
Etsy per cercar aspectes millorables en la navegacio. El guié d’aquesta técnica en questio es troba
en ’Annex 5.

El mostreig ha estat no probabilistic, de manera que la seleccié de la mostra no ha estat aleatoria.
El formulari s’ha distribuit pel portal WhatsApp a través de diferents grups de contactes, per tant,
la mostra ha estat principalment resident a Catalunya. A més, tots els participants tenen la carac-
teristica de no haver estat mai consumidors de la botiga ArtsbyBrush, encara que alguns si que la
coneixen. D’altra banda, no es basa en cap teoria de probabilitat, de manera que no és possible
calcular la precisio o acotar I'error comés. Tanmateix, els costos i la dificultat del disseny sén me-
nors que el mostreig probabilistic. (Grande i Abascal, 2006)
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Analisi dels
resultats i
conclusions de
la investigacié
gualitative

A continuacio6 es fara una analisi de cadascuna de les tecniques qualitatives que
s’han dut a terme durant la investigacio, és a dir, les entrevistes en profunditat a
consumidors, les entrevistes en profunditat a no consumidors, i les dinamiques
de grup a professionals del sector. Amés, també se’n detallaran les conclusions
individuals extretes de totes elles segons els objectius corresponents, els quals
es poden trobar en 'apartat 5 (Metodologia).

6.1. Analisi entrevistes en profunditat a consumidors

La primera técnica de caracter qualitatiu posada en practica per a la investigacio del projecte, ha
estat la realitzacié d’entrevistes en profunditat a set consumidors previs de la marca ArtsbyBrush,
els quals alguns d’ells han comprat més d’'una vegada. Totes les respostes de les set entrevistes es
troben en ’Annex 6.

Cal esmentar que sis dels set consumidors entrevistats han ad-
quirit el producte d’il-lustracions personalitzades minimalistes, és
a dir, la de tracos fins. Aixi, la séptima persona va comprar l'arti-
cle personalitzat de La Casa De Papel. Per tant, totes les il-lus-
tracions adquirides per aquests consumidors han estat persona-
litzades, atés que els consumidors que van comprar il-lustracions
sense personalitzar no van respondre I'entrevista que se’ls va
enviar. Finalment, cal esmentar que totes les il-lustracions que
va comprar la mostra van ser per regalar a una altra persona.

Aquestes dades sén rellevants per entendre I'analisi i les conclu- Producte adquirit per sis de
sions de les entrevistes. les set persones de la mostra

En les entrevistes ha estat clara la influéncia del boca-orella, atés que tots els consumidors entre-
vistats d’Espanya han descobert la botiga per amistat de la propietaria o per la recomanacio d’un
amic o amiga, per tant no van valorar altres competidors per comprar la il-lustracio.

Els aspectes més valorats de I'experiéncia de compra dels consumidors sén el preu, la rapidesa, el
resultat i 'opinié professional. Tanmateix, el tracte proper i la flexibilitat durant el procés és quelcom
que els entrevistats han comentat.
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D’altra banda, la majoria pensa que les ressenyes no han estat decisives en la conversio atés que
coneixien personalment a la propietaria. A més, comenten que si no haguessin conegut a la propie-
taria, les ressenyes hagueren estat molt importants. Tot i aix0, gracies a les ressenyes van poder
veure exemples els quals els van ajudar a fer-se una idea del resultat que podrien obtenir. Com a
aspecte de millora, un entrevistat va dir que creu molt important mostrar I'abans i el després de les
il-lustracions que es creen, aixi com tenir més exemples exposats en els anuncis.

En general, es pot assegurar que é€s un bon regal per fer a algu, atés que tots els entrevistats van
quedar satisfets amb el resultat, aixi com les persones a qui li van regalar les il-lustracions. Comen-
ten que és un regal original i personal.

Com a aportacions de productes nous que podria tenir la botiga, han esmentat que estaria bé tenir
meés varietat de productes i dissenys, els quals augmenten les opcions entre les quals triar diferents
regals. Concretament, d’altres séries i personatges sobre els quals és dificil de trobar oferta.
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Respecte a la web Etsy, la majoria esmenta que és una plataforma facil d’utilitzar. Tot i aix0, un
entrevistat explica que va tenir problemes per deixar una ressenya. Tenint en compte que aquesta
acci6 és molt important per la conversio, cal crear una accio per tal que deixar una ressenya no sigui
quelcom dificil i els clients puguin fer-ho facilment.

Finalment, els valors i atributs que els clients associen a la marca soén els seglents (en forma d’ora-
cio i paraules individuals que la defineixen):

Amb aquestes aportacions es percep que I'experiéncia en tots els casos va ser molt positiva, sent
els atributs més repetits I'originalitat, la proximitat i la personalitzacio.
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6.2. Analisi entrevistes en profunditat a no consumidors

D’altra banda, un aspecte a considerar en aquesta investigacié ha estat I'opinié de possibles con-
sumidors potencials de la botiga. Per a conéixer el punt de vista d’'una petita mostra, s’ha comptat
amb la col-laboracié de la Maria Lépez i de I'Oriol Aznar. Aquests han estat triats segons les ca-
racteristiques comunes dels consumidors previs de la botiga ArtsbyBrush, de manera que els dos
compleixen alguns d’aquests trets significatius rellevants per I'estudi. A continuacio, se’n resumiran
els aspectes destacables de cada entrevista, les quals es poden consultar transcrites en ’Annex 9.

En primer lloc, s’analitzara I'entrevista de la Maria Lépez, una noia de
22 anys graduada en psicologia en la Universitat Rovira i Virgili, que
actualment és técnica de promocié socioeconomica en el Consell Co-
marcal del Tarragones. Ja era coneixedora de la botiga, atés que té una
relacio amistosa amb la propietaria, no obstant mai hi ha comprat res
ates que no sol ser consumidora d’aquest tipus de productes.

Imatge extreta del perfil de LinkedIn de la Maria Lopez.

Especifica que li agrada que no estigui plena de contingut perqué normalment I'atabalen. El produc-
te que més li crida I'atencié és el pack de Gleba i Unagi, ja que és minimalista i li sembla forca ele-
gant. Tot i aix0, si hagués de comprar algun dels articles, compraria el personalitzable minimalista
per regalar a la seva parella.

Articles favorits de la no consumidora Maria Lopez, segons I'entrevista en profunditat

Tanmateix, el fet de tenir enviaments gratuits li suposa un avantatge, ja que aquest en altres llocs
web sol ser elevant. A més, les ressenyes s6n molt importants per ella, ja que “li donen confianga
per poder fer el pas i comprar el que esta mirant”, sobretot si la botiga és petita.

Finalment, és destacable les aportacions que fa sobre quins altres productes li agradaria trobar a la
botiga. Especifica que alguna il-lustracié de la cantant Nathy Peluso amb alguna lletra de les seves
cangons seria quelcom que li agradaria tenir, atés la seva relacio feminista.

En segon lloc, s’analitzara I'entrevista de I'Oriol Aznar, estudiant de
tercer curs en el Grau de Comunicacié Audiovisual en la Universitat
Autonoma de Barcelona. No tenia coneixements previs de la botiga,
encara que els seus gustos personals poden estar relacionats amb els
productes que s’hi ofereixen.

Imatge extreta del perfil de LinkedIn de I’ Oriol Aznar.

Durant I'entrevista mostra que els productes que més li criden I'atencié son els tematitzats amb la
sitcom Friends. Tot i aix0, els preus de les il-lustracions de La Casa de Papel li semblen una mica
elevats. Tanmateix, explica que podria comprar alguns dels productes de Friends per ell mateix o
per regalar a una altra persona que li agradés la série de televisid. D’altra banda, comenta que I'es-
tetica es veu cuidada i treballada, i el que més li agrada és la varietat dels colors que hi ha entre la
fotografia de perfil i els productes.

Quant a les ressenyes, esmenta que li semblen molt positives i que gracies a la imatge en una
d’elles li crida I'atencio la il-lustracié personalitzada, que ha estat en la que menys s’ha fixat quan
ha fet una ullada a tots els productes: “Viendo el ejemplo de Ainhoa me gustaria una ilustracion
personalizada, que puede que sea la que menos me ha llamado la atencidn en primer momento”.
Per aquest motiu, es pot afirmar que I'anunci d’aquesta il-lustracié personalitzada minimalista no
destaca sobre les altres, de manera que pot provocar pérdua de clients als quals els podria interes-
sar, ja que no tenen la intencioé de donar-li una segona oportunitat clicant en I'anunci.

Articles favorits del no consumidor Oriol Aznar, segons l'entrevista en profunditat.

Finalment, I'Oriol comenta que les tematiques de pel-licules i séries son variades, encara que no li
arriben a interessar del tot, de manera que si n’hi hagués alguna que li interessés, estaria disposat
a comprar-la.




6.3. Analisi dinamiques de grup

La realitzacié de dinamiques de grup amb professionals que han estat en contacte amb el marque-
ting digital i la comercialitzacié en linia ha estat molt satisfactoria atés que s’ha pogut comptar amb
diferents punts de vista professionals respecte a possibles millores. La mostra escollida per cada
dinamica de grup es detalla en I'apartat 3 (Metodologia). Per poder realitzar un bon analisi de les
dinamiques de grup realitzades en la investigacid, primer es fara una descripcié conceptual dels
diferents enfocaments que pot tenir aquest analisi, els quals persegueixen objectius diversos. Se-
gons la classificacié de Fernando Conde (Berenguera, 2014), existeixen tres modalitats d’analisi.
Aquestes modalitats son:

Analisi tematic
(qué es diu)
consisteix en dotar de sentit al
text i en interpretar les dades.
Primerament es fa un analisi
fragmentat, de manera que

després es pot obtenir una vi-
sio holistica tenint en compte

Analisi estructural

(com es diu)
treballa I'estructura del llen-
guatge per cercar la logica
interna i aixi arribar a trobar
sentit al significat. Es centra
en la dimensié connotativa del
llenguatge

Analisidel discurs

(per qué i per a qué es diu)
cerca la intencionalitat practi-
ca i contextual del llenguatge,
és a dir, I'expressio linguistica.
En aquest s’ha d’entendre el
sentit global sense fragmentar
el discurs.

totes les parts per arribar a
una comprensio global del fe-
nomen.

Tenint en compte aquestes definicions conceptuals, I'analisi qualitatiu de les dinamiques de grup
es fara seguint el model tematic atés que és el que pot aportar informacié rellevant a I'estudi. Cal
mencionar que el guié de la dinamica de grup no es va seguir com a tal, atés que moltes de les
preguntes ja van ser respostes a través de les converses que van sorgir.

Per tant, les tematiques fragmentades a analitzar sén:

Diferenciacié amb competidors
Estratégies en xarxes socials
Naming
Identitat visual
Nous productes
Valors
Diversificacié de formats i suports en els articles
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¢, Como aportariais valor ainadido a los productos y/o a la marca para poder di-
ferenciarla de los competidores?

de grup 1

< .

INamica

d

AA: Yo creo que es guay que te centres en un tipo de dibujo. Puedes
ofrecer diferentes estilos pero alomejor tematicas, por ejemplo... si
fuera de series y de pelis y haces personajes y personalizas las per-
sonas en diferentes pelis o escenarios... Pues es como muy concreto
y quizas esto te ayuda a acercarte a cierto publico.

AiA: ¢ Al final lo de La Casa De Papel es lo que mas te vendia no?
Pero eso es verdad que se va a acabar cuando se acabe la serie,
pero lo bueno de la industria audiovisual es que nunca va a dejar de
sacar pelis y series que tengan boom. Subirse a ese carro de la moda
YO creo que es una cosa super guay lo que haces con los personajes.

LA: Si, si te metes en top 10 series de Espafia puedes sacar un mon-
ton de ideas de series que estan sacando y de tematicas diversas.
Ademas por ejemplo hay un gran fandom de Star Wars, mas alla de La
Casa De Papel, y eso nunca pasa de moda. Lleva afios y afios y afos.
También podria ser interesante hacer ilustraciones con las casas de
Harry Potter por ejemplo.

AA:Y sila gente entra en tu perfil de Etsy y se acuerda de que tu ha-
ces cosas de pelis o series y haces un regalo a un amigo que le gusta
Star Wars, cuando esta persona tenga que regalar algo a otra persona
se puede acordar de su regalo y mirar si hay algo que le interese. Y
alomejor te busca porque se acuerda de que tu estas especializada
en eso.

AiA: ;.Y con las ilustraciones de La Casa De Papel tienes competen-
cia?

Mediadora: No, cuando tu buscas para regalar cosas de La Casa De
Papel no hay nada personalizado. Es merchan normal, sin mas. Per-
sonalizado no hay nada, por eso creo que tuvo tanto éxito. Cuando
comprabas la ilustracién tu eras el protagonista.

AA: Pues eso es un puntazo.

¢, Como aportariais valor ainadido a los productos y/o a la marca para poder di-
ferenciarla de los competidores?
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SS: Por lo que he visto, para diferenciarte de mucha gente, lo que
ofreces es poder personalizar a los usuarios. Entonces esto es un
punto a favor tuyo y que puedes destacar. Yo destacaria la parte de
personalizacion.

OC: Seguir en la linea de ofrecer algo unico que quizas te puede ayu-
dar a que te elijan a ti en vez de a otra tienda. La cercania y el trato
directo con el cliente y la personalizacién hace que sea la principal
caracteristica que te puede diferenciar de los demas. Y por lo del valor
afadido podrias poner una pequeia firma en alguna de las esqui-
nas... asi puedes dejar un sello de identidad.

AC: Yo creo que algo bueno que podrias tener seria afiadir una parte
emocional a la descripcion. Explicar “Maria quiere mucho a su herma-
na y me pidio esta ilustracion para regalarsela el dia de su comunién”.
Es decir, crear historias en Instagram.

CP: Yo lo que no haria serian descuentos permanentes. Intentaria no
diferenciarme unicamente por el precio, porque eso hace que la marca
pierda valor. Aunque en momentos especificos creo que puede estar
bien por el dia de la madre o el dia del padre.

¢ Coémo aportariais valor anadido a los productos y/o a la marca para poder di-
ferenciarla de los competidores?

»
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En les dues dinamiques es destaca la importancia de la personalitza-
cio, de manera que aquest pot ser un punt diferenciador de la compe-
tencia. A més, el posicionament objectiu de la marca podria anar en
aquest sentit, per la qual cosa centrar la identitat en realitzar il-lustra-
cions personalitzades podria funcionar molt bé, segons els antece-
dents de la botiga.

D’altra banda, un aspecte molt comentat durant la primera dinamica,
ha estat el fet de centrar-se en fer il-lustracions personalitzades de
personatges de séries de televisid i pel-licules, atés que és quelcom
que ha tingut éxit a la botiga i no hi ha massa oferta en la plataforma
Etsy. Aixi, aquest podria ser un ninxol de mercat a aprofitar.

Finalment, el comentari de CP sobre els descomptes és molt interes-
sant, atés que la diferenciacié no ha de basar-se en una estratégia de
preus, sin6 que s’ha de donar valor a la marca més enlla del cost.
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sais que tenga cabida?
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LA: En la plataforma de TikTok hay gente que ensefia manualidades,
negocios. Hay mucho movimiento de gente que ha empezado nego-
cios nuevos y que TikTok les ha ido muy bien para darse a conocer y
muestran como hacen las cosas y tal. Ademas que con el algoritmo
se puede jugar mucho y les pueden aparecer tus videos a personas
nuevas que pueden estar interesadas.

AiA: A mi personalmente me gusta algo tipo lo que has ensefiado de
la ultima chica del ejemplo. Me gusta porque es emocional la historia
que hay detras. Quizas en La Casa De Papel no es tan emocional
pero al final también hay una historia detras porque sera un regalo
0... Compartir el motivo de por qué lo compras. A mi me llega mas,
personalmente.

SA: A mi se me han ocurrido varias cosas. Una seria usar influencers
y asi, por ejemplo Andrea Compton compra muchas ilustraciones por
Etsy. Podrias enviar ilustraciones a algunos microinfluencers y quizas
te mencionan en algun momento. Esta no porque tiene muchos segui-
dores y lo veo mas dificil pero gente que esta en YouTube que tiene
pocos seguidores, le envias la ilustracién con algun mensaje y si cuela
cuela. Es un poco de inversion pero puede generarte mucho trafico. Y
luego en relaciéon a Instagram puedes subir los videos en reels y no te
ocupan puesto en el feed.

AA: Si, yo también iba a decir eso, que es guay el proceso. Y lo que
haria seria poner en el feed el resultado final y si haces slide tienes el
proceso, o en blanco y negro. Pero que el feed sea bonito.

LA: Claro porque si se comparan con los otros se ven mucho mas
cuidados. Estaria bien tener una paleta de colores que te defina como
marca.

SA: Y que en el feed haya lo que vendes. Yo sigo a una chica que
tiene bastante repercusion en redes y lo que hace es que etiqueta a
los actores y las series de los dibujos. Muchas veces le repostean y le
comentan. Eso no supone ninguna inversion y si son series catalanas
o espanolas hay mas posibilidad de que te reposteen.
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AC: Yo usaria Instagram para atraer al publico espafiol, como has
dicho antes Etsy es una plataforma que no es tan conocida pero Ins-
tagram esta muy normalizada. También para comprar a través de ella.

OC: Claro yo creo que lo que dice Alba estda muy bien porque asi bus-
carias mas al publico nacional, mientras que Etsy ya te atrae al publico
internacional. Asi, si utilizas la cuenta de Instagram para potenciar el
publico espafol hacia la tienda ya tienes eso ganado porque Etsy en
el mercado espafiol no es muy conocida. Con Etsy llegas al internacio-
nal y al espafol llegas a través de las redes sociales. Por eso yo creo
que haria los copys en castellano, puedes hacer algo en inglés pero...
basicamente en castellano.

SS: Con los hashtags puedes ganar interaccién con los posts y etique-
tar a gente de las ilustraciones...

DF: Yo creo que igual que la gente te pide resefias, también te pueden
hacer videoreacciones. A mi me lo han pedido con algunas compras
que he hecho personalizadas y lo he hecho encantado. Esto es inte-
resante porque ver la reaccién de la gente es muy guay y es mucho
mas sentimental. Y esto lo puedes usar para publicitar y colgar en
Instagram o en TikTok. También podrias ensenar otras cosas como el
proceso de creacion.

OC: Lo que dice David esta muy bien porque siempre pensamos en
influencers pero puede ser mucho mas efectivo que los clientes hagan
publicidad en Instagram porque se pueden fiar mucho mas.

SS: Si porque la gente llama a la gente. Hay mucha oferta pero si
tienes la reaccidn final del usuario genera mas confianza. Y ademas
queria preguntarte si en las redes sociales tienes algun post donde
salgas tu. No solo tu obra, sino tu misma, la que lo crea.

Mediadora: La verdad es que no, ¢ piensas que estaria bien salir?

SS: Yo creo que te podrias presentar y explicando tu que eres la ar-
tista, porque todas las cuentas tienen fotos pero en muy pocas salen
los artistas.

OS: Yo otra cosa que queria afadir es que podrias poner las resefas
que te dejan en Etsy en Instagram. Hay muchas que incluyen lo afec-
tivo y emocional y lo puedes aprovechar para ponerlo en un post de
Instagram.
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CP: Lo que si que haria es intentar mantener una linea de Instagram
cuidada, un mismo look & feel. Y también buscar un feed que se di-
ferencie, que aporte algo mas. Aunque me gusta el hecho de mostrar
coémo se hacen las ilustraciones, creo que hace la marca mas real y
cercana y es una de las cosas que quizas mantendria pero intenta-
ria dar a conocer mas productos que vendas ahi. Creo que la clave
es saber encontrar un valor afiadido en Instagram. Y también buscar
alguna colaboracién con otra marca totalmente diferente pero con la
que compartais valores, o hacer un sorteo. Asi ganarias seguidores y
también valor.

¢, Como aportariais valor afiadido a los productos y/o a la marca para poder

‘O

discuss

El tema de xarxes socials ha estat molt interessant de debatre, ates
que han sortit moltes idees per poder ser aplicades a la marca. Encara
que en alguns aspectes els components dels diversos Focus Groups
han repetit idees, també n’han aportat moltes de diferents que es com-
plementen les unes amb les altres.

Les idees en comu han estat oferir al compte d’Instagram les produc-
cions finals de les comandes d’Etsy, i fer-ho d’'una manera atractiva.
A més, també han mencionat el fet de destacar valors emocionals
explicant les histories que hi ha darrere de cada il-lustracié. Aixi, es
podria connectar emocionalment amb el public. Tanmateix, un aspecte
sobre el qual han estat d’acord en les dues dinamiques ha estat el fet
de mostrar el procés, encara que no en forma de post que es veiés
directament al feed, sin6 utilitzant reels, histories destacades o com a
segona imatge de post (no la principal).

diferenciarla de los competidores?

D’altra banda, en la primera dinamica de grup han esmentat poder estar presents a Tik Tok,
ateés que és una xarxa social molt popular sovint utilitzada pels nous negocis amb I'objectiu de
creixer i donar-se a conéixer. En relacié6 amb Instagram, una participant ha comentat que una
bona estratégia seria etiquetar a actors i actrius de les séries de les quals es facin il-lustracions,
ateés que és una via per aconseguir engagement i transit. Una altra idea forga interessant que
s’ha esmentat és en relacié a I'is d’influencers i enviar-los-hi il-lustracions personalitzades
gratuites per tenir la possibilitat de poder apareixer en les seves xarxes socials. Aquesta accio
suposa una inversio pel fet d'imprimir i enviar les il-lustracions, encara que es pot obtenir transit
en les xarxes socials de la marca i la botiga en questio si es trien bé els influencers.

En I'altra dinamica de grup es va comentar el fet d'utilitzar els mateixos compradors per cap-
tar 'atencio dels seus seguidors, és a dir, realitzar accions a partir dels compradors dema-
nant-los-hi difusié de la seva experiéncia o reaccio (videoreaccions) a I'obtenir el producte de
la botiga. Aquestes accions mostren més realisme que no pas si les fan influencers, atés que
el vincle és més proper i, per tant, pot ser més productiu que no pas amb persones amb molts
seguidors. Aixi, es poden seguir les dues estratégies comentades per tenir més oportunitats de
donar-se a conéixer a consumidors potencials.

D’altra banda, en la segona dinamica de grup s’ha posat sobre la taula que la persona que faci
les il-lustracions aparegui fisicament en les diferents publicacions, ja que ajudaria a humanitzar
la marca i destacar la proximitat. Aquesta accié podria ser el valor afegit que aporti el compte
d’Instagram.
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AiA: A mi me pasa con el nombre, me cuesta mucho recordarlo. Como
que me cuesta decir. Me parece que no es como muy recordable.

AA: Por el ByBrush que es BB. Son tres palabras pero parecen dos.

SA: Si que es verdad que es un poco largo. Me gusta el concepto pero
igual lo usaria como concepto, no como naming. Igual seria el nombre
que sea y de subtitulo ArtsbyBrush.

LA: A mi lo de tipo slogan me parece muy guay. Y también creo que
si cambias el nombre tiene que tener sentido con lo que se vende, no
sé, por ejemplo Show Sketch, me lo invento. Que sea mas facil de
recordar.

CP: Pues yo pienso que es un naming claro y directo. Aunque la marca
sea espanfola creo que son palabras bastante sencillas de compren-
der. El hecho de que esté en inglés creo que puede internacionalizar
la marca. Ademas el nombre define lo que la marca hace, por lo tanto
pienso que se usan unas buenas keywords. La unica posible pega
seria el hecho de verbalizarla, que puede ser un poco complicado de
decir.

AC: Si, yo también creo que el nombre no es facil de pronunciar aun
en inglés creo que lo simplificaria un poco, si estas dispuesta a cam-
biarlo.

SS: Yo aunque la pagina te obligue a ponerlo concatenado, en tu logo
lo pondria separado. Si que cuesta un poco de entender. Ademas,
segun tu publico igual te iria bien cambiarlo a un formato espafiol aun-
que también vendas en otros paises. También depende de donde te
provenga el flujo de potenciales clientes.

OC: Yo quizas también lo cambiaria, como dice Alba. Igual algo de
Arts by algo... porque brush no es una palabra muy conocida en cas-
tellano. En cambio, arts se entiende perfectamente. Podrias poner
también tu nombre o algo.

En les dues dinamiques coincideixen en el fet que el naming no és del
tot adequat i es proposen diferents propostes de millora, les quals es
valoraran en el pla de marqueting. Per tant, s’ha de tenir en compte
que ha de ser facil d’entendre, d’escriure, de llegir i de pronunciar. A
més, també han comentat que es podria fer en castella, encara que
tenir el naming en anglés ajuda a veure el caracter internacional del
qual compta la botiga.

¢ Qué os sugiere la identidad visual de la marca?

dinamica de grup 1

dinamica de grup 2

discussio

SA: Eso tiene que ir ligado a lo que vayas a hacer. Tienes que decidir
en qué mercado estas para luego pensar en la identidad corporativa.
Y el logo me parece guay porque esta dibujado y es logico. Y la tipo-
grafia que es rollo handwriting también me parece bien. Y hazte una
paleta de colores y Usala siempre.

AA: Yo creo que la foto de perfil esta muy bien, porque lo Unico que
tienen en comun todos los articulos es el estilo de dibujo. Que el logo
esté acorde a todo pienso que es un punto positivo. Quizas la tipo-
grafia tendrias que cambiarla segun el posicionamiento y buscar algo
mas neutro. Una idea para mostrar los articulos es poner la ilustracion
y de fondo algun escenario de la serie, y que se vea cada personaje
con su fondo y llama un poco mas la atencién quizas.

SA: Ami me ha gustado la idea de poner el fondo de la serie pero pue-
des jugar a dejar el fondo sin nada. Como tu veas.

SS: Yo separaria las palabras, no las pondria todas juntas. Y para los
colores podrias hacer un estudio sobre cuales te convienen mas.

AC: Podrias hacer lineas muy finas y una tipografia recta, de manera
qgue no chirria en ningun estilo que hagas. Letras negras sobre fondo
blanco, que no se vea de ordenador. Pero algo neutro y limpio, y que
te pueda permitir jugar en un momento dado para cuando tu quieras.

OC: Yo lo que haria es mantener una gama de colores atractiva, que
no te choque con ningun producto. También ordenaria de manera
distinta los productos, para que cuando entres en la tienda se pue-
dan distinguir los diferentes apartados, que no se vea todo mezclado.
Pienso que seria mejor que todo tuviera un sentido y una coherencia
en la web, asi que quizas con otra distribucion seria mas agradable
visualmente. Ademas que las imagenes mantengan un estilo similar
en los anuncios creo que esta bastante bien.

En relacié amb la identitat visual, és evident que cal una estratégia
coherent amb el rellangament de la marca i els productes nous que
s’hi incorporin. En les dues dinamiques de grup han estat d’acord en
la importancia de tenir una paleta de colors que tingui sentit amb tots
els productes, de manera que es pot fer quelcom neutre que combini
amb els dos grans estils d’il-lustracions (personalitzades tematiques i
personalitzades minimalistes).

En la primera dinamica de grup, han arribat a la conclusié que la imat-
ge de perfil és adequada i cobra sentit dins el concepte de la botiga.
En la segona dinamica de grup han comentat que separar les lletres
del naming, seria més adequat visualment. A més, quant a 'estética
dels productes, han dit que l'ordre dins la botiga hauria de ser més
agradable, ja que actualment I'ordre no és gaire coherent.
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SA: Tener bastante catalogo esta guay. Te puedes subir a las campa-
nas que hace Netflix, seguirle el juego.

LA: Claro hay mucha gente que es fan de Friends, y pues si empiezas
algo de una serie nueva tienes muchas mas posibilidades de vender
porque no hay tanta oferta todavia.

AiA: Lo que dice Laia yo creo que es una muy buena estrategia. El he-
cho de hacer cosas nuevas para diferenciarte, y luego en tu catalogo
ya tener muchas mas.

¢ Tenéis ideas de nuevos productos que pensais que se deberian afadir a la

tienda?

‘O

discuss

En ambdds focus groups s’ha esmentat de seguir dues estratégies si-
multanies quant a nous tipus d’il-lustracions. D’'una banda, crear il-lus-
tracions de series de televisi6 i pel-licules que no siguin noves, de les
quals hi ha molts clients fans. | d’altra banda, crear il-lustracions de
produccions audiovisuals noves i que no estiguin acabades, ja que
quan es facin virals seran productes buscats i hi haura poca oferta (al
contrari que amb els altres productes, dels quals es disposa de molta
oferta de merchandising). Alguns exemples aportats han estat Star
Wars, Star Trek, el Senor de los Anillos, Harry Potter, Stranger Things
i Disney. En resum, consistiria en ampliar la gamma de productes, atés
que a l'arribar a la botiga per un producte, després en poden trobar
meés que els hi resultin atractius i interessants.

A banda d’aquestes dues estratégies, ha sortit la idea d’utilitzar el mo-
ment de llangcament de les produccions audiovisuals en concret per
mostrar visualment allo viral a través del banner principal de la botiga.
Un copy interessant que han proposat ha estat: “; Quieres ser el pro-
tagonista de tu serie favorita?”, la qual pot cridar I'atencid i transmet la
idea principal de les il-lustracions personalitzades de caracter audio-
visual.

Finalment, és interessant I'aportaciéo d’ampliar la gamma de persona-
litzacié per productes d’esdeveniments com casaments, comunions
i batejos, atés que és un sector que demanda molta personalitzacio.

¢ Tenéis ideas de nuevos productos que pensais que se deberian anadir a la

tienda?

dinamica de grup 2

AC: ¢ Va a salir la nueva de Stranger Things no?

SS: Puedes analizar las series y peliculas con mas fans, por ejemplo
Star Wars, Star Trek, el Sefior de los Anillos... y entonces también
ofrecer la equipacion de Star Wars y su cara. Osea hacer un analisis
de series potenciales ya antiguas y de nuevas que van saliendo.

OC: Claro es que quizas apostando por series que no pasan de moda
es apostar a lo seguro, como decia Sergi tipo Star Wars o Harry Potter
que venden mucho merchandising. Creo que puede ser muy intere-
sante.

SS: Yo apostaria por lo nuevo porque ahora se hacen las series vira-
les, la serie del momento. Porque de Star Wars ya habra mil cosas de
merchandising.

DF: También pienso que ser constante es muy importante y estar aler-
ta de lo que pasa en el mercado audiovisual para aprovechar los tiro-
nes. Ir actualizando e ir cambiando las cosas segun la tendencia.

AC: Podrias explorar también la via Disney.

DF: Yo creo que ampliando la gama de productos a mas series y pe-
liculas ya ganarias mucho. Y potenciar los productos justo en el mo-
mento que salen las nuevas entregas, aprovechar eso para ganar mas
ventas en publicidad, en Instagram... que entres en la tienda y veas
la ilustracién en grande de la serie del momento porque puede ser
mucho mas visual para la gente. Recurrir a series y pelis de antes
también lo veo muy buena opcion porque los nuevos productos son
bastantes remakes y el lado nostalgico a todos nos gusta.

SS: Yo cuanto a publicidad de lo que dice David haria algo como
“¢ Quieres ser el protagonista de tu serie favorita?” o algo asi por el
estilo.

DF: Por ejemplo esta frase que dice Sergi ponerla directamente en la
tienda que cuando entres te la encuentres en grande. Y que eso se
vaya actualizando en funcion de lo que vaya pasando.

SS: Claro porque entonces ya nos centramos en lo que siente la per-
sona, y no tanto en el producto. Al final dices si quieres ser el protago-
nista, compra el producto. Vendes conseguir ser el protagonista de tu
peli favorita.

AC: Otro sector que mueve bastante dinero y esta relacionado con la
personalizacidn es el de las bodas. Igual te podrias meter en foros,
buscar hashtags... hacer invitaciones con foto personalizada, o lo de
las mesas, o el regalo que das a la abuela... No sé de qué manera
pero meterte en ese mundillo porque hay muchas personas que bus-

can cosas personalizadas.
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¢ Qué valores atribuirias a la marca de los que hayais podido percibir?
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AiA: Personalmente creo que el mejor valor que tienes es la cercania.
Si lees los comentarios que tienes es lo que mas se comenta. Yo creo
que es lo que mas te caracteriza. Ese contacto creo que va muy acor-
de a la personalizacion.

SA: Si yo iba a decir la confianza porque cuando tu compras algo
personalizable es en plan a ver como va a salir. Tener las resefas
con muchas estrellas, gente que dice que es seguro, que lo recomien-
dan... Yo creo que es uno de los puntos mas fuertes. Ver que la gente
esta contenta.

CP: Para definirlo en palabras seria personal a la vez que profesional,
y personalizado y cercano.

OC: Yo creo que los valores estan bastante ligados a las resenas, y
en todas resaltan la cercania. Si lees muchas veces cercania, segui-
miento... cuando entras no sabes como va a ser el trato pero si lees
las resefias es el valor que mas resalta. Cuando entras a la web y ves
la oferta te deberia transmitir calidad, estética, minimalismo.

La idea més repetida ha estat la proximitat, per la qual cosa és fona-
mental parar atencié a aquest valor per aconseguir una identitat de
marca potent. Alhora, aquesta proximitat pot generar confianga que
permeti als consumidors potencials acabar el procés de compra.

En relacié amb la confianga, en la segona dinamica de grup, han co-
mentat que les ressenyes son molt importants i que ajuden a veure els
valors principals que s’han desenvolupat en la botiga.

¢ Como veriais hacer nuevos articulos que no fueran posters?

dinamica de grup 1

SA: Ami me molan las postales, lo que no sé es si te saldria a cuenta.
A mi me gusta que haya opciones de tamanos diferentes, y que los
precios también sean distintos.

AA: Yo eso lo veo estacional, para enviar tarjetas en navidad por ejem-
plo. Pienso que como envias diferentes tamafios si envias a Australia
quizas no te sale rentable. Aunque asi podrias hacer los detalles de
las pegatinas que decia Sandra antes.

SA: Es un poco prueba y error por saber si te sale rentable. Yo lo veo
bien pero si te da beneficios.

LA: ;Aqui también entrarian tazas y asi?

Moderadora: Pues la verdad que tazas no habia pensado. Lo que si
que habia pensado es en dar mas opciones a los disefios en cuanto
a formatos. Que el disefio te sirva para hacerte un tatuaje, o ponerlo
en un soporte que quieras para ti mismo o para regalar... Por ejemplo.

AA: Pero igual no hace falta que tu te pongas a hacer tazas, simple-
mente que des la idea ya podria servir. Si dices que tus dibujos los
puedes tener en una taza, en una camiseta o donde sea... Dar tu las
ideas.

AiA: Eso iba a decir, igual la gente no te lo ha pedido nunca porque no
saben que hay esa opcién.

LA: Si lo quieres poner en un anuncio que las fotografias sean un cua-
dro, una taza, no sé qué... Dando a entender que el disefio se puede
usar en diferentes soportes, dando la posibilidad.

AiA: Incluso podrian ser pegatinas.

AA: Tienes que hacer un brainstorming de ideas que puedas aplicar a
los marcos y dar a entender todo lo que puedas hacer. Y ponerlo facil,
dar facilidades para cuando te lo pidan aunque no hagas tu la taza dar

recursos externos a ti.

SA: En formato mockup.
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¢, Como veriais hacer nuevos articulos que no fueran poésters?
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dinamica de grup 2

AC: Yo por ejemplo cuando te pedi la ilustracion la puse en una taza.
Podrias ya darlo hecho y competir con tazas personalizadas o tote
bags. Al final se pueden hacer muchas cosas con tu dibujo.

CP: Si, yo pienso que los nuevos productos tendrian que estar relacio-
nados con la ilustracion. Algun otro ejemplo seria poner ilustraciones
en bolsas de tela, o relacionarlo con velas e ilustraciones... libretas...
aunque lo que mas me encajaria son las tote bags.

SS: Claro porque la gente también a veces busca el formato. Si ya
ofreces el producto final en ese producto fisico, ganas mas posibilida-
des de formato. Y creo que hay webs que permiten enviar el producto
directamente al cliente desde una empresa tercera.

DF: Lo que dice Sergi es muy interesante porque asi te ahorrarias
hacer tramites.

AC: Aunque ahora estoy pensando... El hecho de que intervenga otra
empresa te puede ahorrar tiempo pero si tu sefia de identidad es la
personalizacion creo que una tercera empresa no le va a poner todo el
carifio que le puedas poner tu. Entonces creo que deberias plantearte
cual es tu objetivo: seguir tirando por la personalizacién aunque te
cueste mas tiempo y que igual con el tiempo puedas subir precios; o
explorar esta otra opcion.

OC: Anivel de no ser posters podrian ser tarjetas, o diferentes detalles
personalizados. Yo lo de las tazas creo que puedes perder un poco el
control y la cercania con el cliente porque no todo dependeria de ti.

CP: Yo pienso que es totalmente compatible siempre y cuando la
esencia y la razon de ser de la marca no se pierda. Si nace de hacer
ilustraciones personalizadas, pienso que los productos también debe-
rian llevar las ilustraciones. Creo que poder hacer otros productos es
beneficioso porque te permite llegar a nuevos publicos y a otro tipo de
publico con distintos intereses que puedan comprar productos diferen-
tes. Ademas creo que hay muchas marcas que se han diversificado
en cuanto a productos ofrecidos, mientras se mantenga la esencia...

¢, Como veriais hacer nuevos articulos que no fueran posters?

‘O

discuss

Respecte al tema de diversificacié de formats, hi ha opinions diferen-
ciades, atés que les propostes comporten certa complexitat. En la pri-
mera dinamica de grup han comentat que estaria bé donar diverses
opcions on utilitzar les il-lustracions minimalistes, encara que no veu-
en viable enviar el producte final directament, només donar la idea. Tot
i aix0, en la segona dinamica si que han contemplat 'opcié a enviar el
producte al comprador, amb la necessitat d’utilitzar serveis externs per
a imprimir les il-lustracions en els formats nous (tasses, tote bags...),
encara que s’ha esmentat que podria suposar perdre el control.

D’altra banda, també s’ha comentat la possibilitat de fer targetes o
postals i enviar-les fisicament, atés que és un servei semblant al que
abans s’oferia.
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A continuaci6 es fara una analisi de les dues enquestes que s’han realitzat a
dos publics diferents. Per una banda, les enquestes a consumidors, i d’altra
banda, les enquestes a no consumidors. A més, també se’n detallaran les con-
clusions individuals extretes de cadascuna segons els objectius corresponents,
els quals es poden trobar en 'apartat 5 (Metodologia).

7.1. Analisi enquestes a consumidors

Encara que es van enviar dos formularis diferents als consumidors -un pels castellanoparlants i un
altre pels angloparlants- se’n fara un analisi conjunt tot detallant les diferéncies caracteristiques se-
gons el tipus de procedéncia de cada participant. L'enquesta ha estat enviada a les persones que
van comprar algun dels articles de la botiga situada a la plataforma Etsy, els quals sumen un total
de 71 consumidors i consumidores. En total han estat rebudes 21 respostes, concretament 12 han
estat de compradors nacionals i 9 de compradors internacionals. Cal esmentar que els resultats
no son representatius estadisticament, encara que han permés obtenir dades sobre el perfil dels
consumidors (edat, sexe, etc) i com és el procés de compra. A més, les opinions recollides en les
respostes de cada enquesta han servit d’ajuda pel desenvolupament del pla de marqueting digital.
El resum complet dels resultats de les enquestes es troba en ’Annex 10.

En primer lloc s’analitzaran les dades sociodemografiques dels consumidors enquestats. La prin-
cipal caracteristica a destacar és que de la totalitat de respostes (21), només 3 han estat de nois.
La mostra representa aproximadament l'univers, tal com es pot comprovar en I'analisi dels con-
sumidors dins I'analisi intern de la botiga. D’altra banda, la realitzacié de I'enquesta ha servit per
obtenir dades orientatives més concretes sobre I'edat dels consumidors. Segons les respostes,
la majoria dels enquestats (18) tenen entre 20 i 35 anys. Aixi, només 3 enquestats tenen més de
35 anys. Aquestes dades son rellevants atés que permet tenir un coneixement més especific dels
consumidors actuals de cara a la futura planificacio estratégica. Tot i aix0, quant a I'ocupabilitat
dels enquestats no es pot a arribar a una conclusio evident atés que és igual de popular I'eleccio
de treballador/a a temps complet com d’estudiants, de manera que en aquest aspecte hi ha forca
diversificacio.

Seguidament, la diversificacié de respostes segons la procedéncia és forga concloent. En els con-
sumidors nacionals (especialment del territori catala), és molt important el boca-orella. En les op-
cions “Per coneixer a la propietaria” i “Per una recomanacié d’'un amic/a” per respondre la pregunta
“Com vas descobrir la botiga ArtsbyBrush?” han estat forga marcades. D’altra banda, en el cas dels
consumidors internacionals és evident que el cercador d’Etsy és vital per a conéixer la botiga, atés
que el 100% d’aquests han respost “Pel buscador d’Etsy”.

A continuacio es poden veure totes les respostes a aquesta pregunta, sense discriminar per la pro-
cedéncia geografica de les respostes.

Com vas descobrir la botiga ArtsbyBrush?

5 (23,8%)

4 (19,0%)

Per conéixer la propietaria Perunarecomanacio dun amicia @ Pel buscador d'Etsy

Font: Elaboraci6 propia (2021)
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Per tant, la preséncia a Etsy és quelcom positiu, atés que la botiga es déna a coneixer gracies a te-
nir-hi un compte. D’altra banda, un aspecte molt important a destacar és que 'opcié “Per I'lnstagram
de la botiga” no va ser escollida cap vegada (per aquest motiu no apareix en el grafic). Aquest és
un indicador de la baixa productivitat en la preséncia d’aquesta xarxa social.

Per qué vas decidir comprar algun dels articles de la botiga? En la pregunta “Per qué vas
decidir comprar algun dels ar-
ticles de la botiga?” la respos-
ta més repetida ha estat “Em
va semblar un regal original
per fer a una persona.”. En
només una resposta s’espe-
cifica que el producte va ser
per Us propi. Aquestes dades
son rellevants per entendre

F'erqué no vaig trobar res semblant i minteressava el producte. una Clara CaraCte”’Stlcade I’us
Em va semblar un regal original per fer a una persona. Em va agradar la idea per mi mateix/a. dels prOdUCteS adqumts, els
quals solen ser per regalar a
altres persones. Seguidament
es poden veure el nombre de

Font: Elaboracio propia (2021) respostes per cada opcio.
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Un altre factor que es volia valorar per coneéixer I'experiéncia dels consumidors és la importancia
atorgada a les ressenyes de la botiga. Segons els resultats de I'enquesta, les ressenyes sén molt
importants. Aixi, sera quelcom a valorar per a futures practiques. Tanmateix, aquestes son les res-
postes obertes que es van enviar quan se’ls va preguntar sobre el que més valoren de I'anterior
experiéncia de compra:

Ha sido una experiencia grata y el trabajo impecable.
El trato que tuve a la hora de entregar el disefio final.
El trato y comunicacion de la autora.

La comunicacion con el vendedor, originalidad.

La entrega y disposicion de Ariadna de poder consultar en todo
momento como iba el disefio y poder hacer lo mas parecido posible
a lo que yo queria.

La cercania.

La exigencia en el trabajo a realizar.

La cercania y como es escuchada la opinion del comprador.

El trato.

La calidad del regalo y el trato recibido.

El trato recibido por parte de la propietaria y la calidad de la ilustra-
cion.

How fast it was done and how nice the seller was.

The fact that it was easy to communicate with the artist and she
made sure | was completely satisfied.

The possibility for adjustments.

Quick response.

The quality of the drawing was premium and the person who drew
that for me was very patient and changed everything | asked for.
The Art itself.

How quick the seller was to respond to questions and how quick it
was completed! Loved that the seller even asked my opinion before
fully completely it!

The originality, the seriousness of the shop

En resum, el més valorat és el tracte de la propietaria durant la comunicacié
bidireccional, la flexibilitat i la rapidesa.
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D’altra banda, es va valorar I'index de repeticié de compra en la mostra. Amb els resultats, es com-
prova que els compradors nacionals han tendit a comprar més d’'una vegada, encara que no és el
més freqlent. En general, no és una practica comuna en els consumidors d’ArtsbyBrush. A més,
els que han comprat més d’'una vegada, han afirmat fer-ho sobretot pel resultat final de la primera
vegada i, en segon lloc, pel tracte rebut. El preu també és un factor a tenir en compte encara que es
valora més el producte. Tanmateix, els consumidors que han realitzat una compra Unica afirmen no
haver tornat a comprar atés que no s’ha donat I'ocasié. Per tant, no és a causa d’'una mala experién-
cia de compra. Una altra variable que corrobora que I'experiéncia de compra sol ser positiva és pel
fet que tots els enquestats (100%) recomanarien comprar a la botiga ArtsbyBrush per fer un regal.

D’altra banda, és important el fet de saber que la majoria de compradors no van valorar altres bo-

tigues abans de fer la compra a ArtsbyBrush. A continuacié es poden veure els resultats quant a la
valoracio de competidors per a la compra.

Vas valorar altres botigues per fer la teva compra?

Si

Mo

Font: Elaboraci6 propia (2021)

Del 28,6% que va valorar altres botigues esmenta que no recorda exactament quines van ser les
altres possibles botigues. Dos d’aquests comenten que van mirar altres il-lustracions a Etsy i de La
Casa De Papel. Un altre enquestat assegura que una de les opcions va ser “laiartt”. Tot i aix0, els
consumidors van decidir realitzar la conversié a ArtsbyBrush pel preu i la qualitat del treball promés.
A més, tots els consumidors opinen que el preu és adequat, de manera que, encara que es pot
revisar, és quelcom que no cal canviar drasticament. Aquesta informacid, contrastada amb I'analisi
dels competidors, és valuosa per cercar quina diferenciacio es pot oferir respecte a aquests.

Per cercar nous productes a oferir a la botiga, es va demanar I'opinié dels consumidors previs en
forma de pregunta oberta. Les respostes seglents sén les que els consumidors van aportar en els
formularis. En elles es pot veure que I'aspecte més comentat ha estat la personalitzacié. Tanmateix,
altres idees com mapes de ciutats, paisatges, il-lustracions en color i targetes de felicitaciéo també
han estat esmentades.

Con las que ofrece esta bien.
Cuadros para el hogar.
Algo parecido a lo de casa de papel con otros personajes.
Quizas de personajes famosos, o simplemente ilustraciones propias originales.
Quizas alguna ilustracion personalizada con lettering.
Mapas de ciudades.
Paisajes.
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llustraciones en color.
Ninguna, ya me gusta el estilo.
Procesos de creacion, ilustraciones de series.
Tarjetas de felicitacidon personalizadas con famosos, ilustraciones sobre series o peliculas famo-
sas que puedan ser también personalizas o pdsters minimalistas.
More customisable pictures.
Other illustrations of other series.
Nothing.
N/A.
Other personalized artwork.
Love the custom work of popular shows- maybe customs of people and pets if one chooses!
Other tv or cinema series, disney

Pel que fa als valors de la marca, s’ha demanat als consumidors que se’n triin els que relacionen
amb la marca d’entre una llista. Aquests han estat els resultats:

Quins d'aquests valors associes a ArtsbyBrush?

Qriginalitat
Handmade 4
Personalitzacid
Divertit 6
Frofessionalitat 4
II-lusid 4
Dedicacic 2
Productivitat 3
Eficacia
Bon resultat 4
Facil
Creatiu 4
Propera
Esforg

Font: Elaboraci6 propia (2021)

Els dos valors més escollits han estat I'originalitat i la personalitzacié. Seguidament, els altres que
també han estat forga marcats sén: handmade, professionalitat, bon resultat i creatiu.

Finalment, un aspecte rellevant és el fet que tots els consumidors que han contestat 'enquesta,
excepte un, opinen que Etsy és una plataforma facil per comprar-hi. A partir de I'analisi de les en-
questes a consumidors previs es pot arribar a les seglents conclusions:

L’edat dels consumidors esta compresa entre els 20 i 35 anys.
Els consumidors sén estudiants i/o treballadors.
Etsy és un bon punt de contacte, encara que la principal competéncia es troba en aquesta
plataforma.
Instagram no aconsegueix conversions.
El més valorat pels consumidors és el tracte i la comunicacié.
Els valors més associables a la botiga sén originalitat i personalitzacio.
Els preus sén considerats adequats, tot i aixo, els consumidors sén poc sensibles al preu.
Les ressenyes s6n molt importants.
L’index de repeticiéo de compra és baix, el més comu sén els compradors unics.
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7.2. Analisi enquestes a no consumidors

L’altra técnica quantitativa ha estat orientada a coneixer que impedeix als consumidors potencials
comprar en la botiga ArtsbyBrush. En total s’han obtingut 112 respostes, les quals s’analitzaran de
manera general per extreure’n conclusions interessants per a la futura planificacié estrategica. El
resum complet dels resultats de les enquestes es troba en '’Annex 11.

Les caracteristiques sociodemografiques de la mostra sera el que s’analitzi en primer lloc. 96 de les
respostes van ser d’'una mostra femenina, de manera que els resultats podran ser compatibles amb
la rellevancia de la botiga ArtsbyBrush atés que el public és majoritariament femeni.

® Masculino
@ Femenino
@ Prefiero no decirlo

Font: Elaboraci6 propia (2021)

A més, I'edat més comuna dels enquestats ha estat la mateixa que en el cas dels consumidors
previs, és a dir, de 20 a 35 anys. Tot i aixd, hi ha un 24,1% dels enquestats que tenen menys de 20.
D’altra banda, els entrevistats son de nacionalitat espanyola. Encara que el public de la botiga sol
tenir un caracter meés internacional, aquesta dada no és un impediment per arribar a conclusions re-
llevants. Finalment, 'ocupacié més comuna dels enquestats ha estat “estudiant”. Per tant, aquestes
dades sociodemografiques son, en general, concordants amb les dades dels consumidors previs.

Una de les caracteristiques basiques necessaries per respondre 'enquesta era no haver estat mai
consumidor/a de la botiga ArtsbyBrush. Tot i aix0, alguns dels enquestats si que estava assabentat
de I'existéncia d’aquesta, com es pot veure en el seglent grafic.

¢ Has oido hablar alguna vez de la tienda de ilustraciones ArtsbyBrush?

112 respostes

® si
$ No

Font: Elaboracié propia (2021)

Quan a l'estética de la botiga, els no consumidors consideren, majoritariament, que és atractiva.
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A més, els articles que més els criden I'atencid sén en primer lloc el personalitzable minimalista i en
segon lloc el pack dels personatges de Friends. Curiosament, el que menys els crida I‘atencio és el
personalitzable de La Casa De Papel.

supermérces ||| NG - 25 )
rokeman ||| G = 5
Digital minimalista pcmunalizable_ 55 (66,3%)
Pack parsonajes Friends_ 33 [3D.8%)
Digital La Casa De Papel cara... || | | | R 15 (2.
Digital La Casa De Papel medi... || | | TG 2.7
Pack Unagi Gleba _1 8 (21.7%)

1] 20 40 60

Font: Elaboracio propia (2021)

Quant a I'opini6 sobre el preu, hi ha forga diversitat. Tot i aix0, el 60% pensa que son adequats se-
gons el que es ven. Dels que no els troben adequats son més els que opinen que son barats que
els que opinen que son cars.

@® Me parecen muy baratos.
@ Me parecen un poco baratos.

) Me parecen adecuados segun lo que se
vende.

@ Me parecen un poco caros.

@ Me parecen muy caros.

@ No puedo compararlos con ninguna otra
tienda, asi que no tengo una opinién al
respecto.

Font: Elaboraci6 propia (2021)

D’altra banda, els entrevistats que han marcat que podrien comprar algun dels productes concreten
que serien per regalar o per ells mateixos perqué els hi agraden i son bonics per decorar. Amés, al-
guns també esmenten que el preu és quelcom que afavoriria la decisié de compra. Per altra banda,
els que han marcat que no es plantejarien comprar cap dels productes aporten que els principals
motius sén que no els interessen les propostes i “no son del seu estil”.

Com s’ha mencionat en el marc teoric, el comerg electronic consta de diverses barreres. Una d’elles
és la fiabilitat que es transmet en les webs. Per conéixer la posicié d’ArtsbyBrush respecte a aquest
tema, s’ha preguntat sobre la confianga que els transmet als no consumidors. Segons les respos-
tes, es pot comprovar que la botiga transmet confiancga i els sembla fiable.

@ \e transmite mucha confianza, me
parece fiable.

@ Me transmite un poco de confianza, me
parece fiable.

@ No me transmite demasiada confianza,
dudo sobre su fiabilidad.

@ No me transmite nada de confianza, no
me parece fiable.

Font: Elaboraci6 propia (2021)
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Tot i aix0, després es va impactar els enquestats amb ressenyes reals de la botiga per tal de valorar

la seva importancia respecte a la confianga i fiabilitat. En el seguent grafic es veuen els resultats
que indiquen 'augment de confianca després de llegir experiéncies prévies dels consumidors.

Al leer estas resefas, ;cambia tu opinion al respecto de su fiabilidad?

112 respostes

@ Ahora me parece mas fiable, me
transmite mas confianza.

@ Me transmite la misma confianza que
antes, mi opinién no ha cambiado.
Ahora me parece menos fiable, me
transmite menos confianza.

Font: Elaboracio6 propia (2021)

Un altre punt a investigar han estat possibles productes nous per oferir a la botiga. Per aquest mo-
tiu, se’ls va demanar als enquestats que donessin idees d’alld que estarien disposats a comprar o
que els agradaria tenir 'opcié de comprar, relacionat amb la botiga ArtsbyBrush. Totes les respostes

es poden revisar en 'Annex 11.

Tot i aix0d, les més interessants han estat les seglents:

De personajes de anime o videojuegos quizas.
fondos de pantalla de diferentes personajes como los de friends (disney, algunas
series)
Otras series o personajes
Articulos inspirados en cuadros, ciudades...
Flores minimalistas
llustraciones mas personales, no relacionado con series o peliculas.
Paisajes. El mar.
Paisajes realistas y minimalistas.
Harry Potter, Disney
Personalizacion de lugares tipo skyline, fechas...
Sobre todo articulos personalizables
Imagenes aesthetic, collage analégicos
De obras como la de Andy Warhol, arte abstracto y cuadros de fotografias de ciuda-
des para la pared.
llustraciones personalizadas con tematicas de otras series/peliculas, como ya hacen
actualmente otras ilustradoras con los Simpson.
reproducciones de cuadros de artistas como dali, monet...
Dibujos de familia completa
La personalizacion es clave para el consumidor y sino adaptarse a las diferentes ten-
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dencias (superheroes, futbol/deporte, moda, magna)

Cuadros con dibujos a linea fina i muy detallistas
la tematica de Unagi esta bien, articulos frikis pero con un toque chic i bonito, que
no se vea muy obvio que son asuntos muy frikis.
Fundas para movil
Los juegos del hambre, mas superhéroes (Marvel o DC sin mezclarlos) divergente,
algunas series, novelas juveniles o clasicos.

De series como Friends o Big Bang Theory, peliculas de todo tipo (Promising youg
woman, Parasite o incluso Ciudadano Kane), Grupos de musica, etc.
Diseinos graficos minimalistas sobre temas de mi interés como puede ser feminis-
mo, de diferentes personajes de series, de conceptos, tatuajes, personajes famosos
como Frida Kahlo, reinvencion de obras artisticas famosas, memes...

Series o peliculas exitosas.
llustraciones con solo texto (con tipografias chulas y citas famosas), paisajes, bode-
gones etc.
llustraciones de mis mascotas y frases célebres.

De series. Por ejemplo The Wilds, Stranger Things, Sex Education...

Infantil para los nifios, paisaje, retratos.

Gracies a aquest gran brainstorming es poden cercar noves estratégies concretes de creixement
aplicables en la planificacié de marqueting futura. En general, les aportacions son molt riques i per-
meten tenir idees concretes per diversificar la gamma de productes oferts.

A partir de I'analisi de les enquestes a no consumidors es pot arribar a les seguients conclusions:

L’article que més crida I’atencié és el minimalista personalitzable.
El preu és considerat adequat. Si s’hagués de modificar es podrien apujar els preus atés
que hi ha enquestats que els han trobat barats.
La botiga transmet confianga, tot i aixo, gracies a les ressenyes, aquesta augmenta consi-
derablement.
Hi ha molta diversitat tematica sobre la qual ampliar la gamma de productes.
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Una vegada s’han estudiat tots els aspectes
rellevants sobre la marca i botiga ArtsbyBrush
i s’han realitzat técniques d’investigacio per
conéixer dades concretes i conclusives, cal
fer-ne un diagnostic per transformar-lo en una
estratégia de rebranding i de creixement. Per
aquesta rao, es desenvolupara un analisi DAFO
i CAME i es decidiran les linies futures a seguir.
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Per tal de sintetitzar tota la informacié dels analisis anteriors, a continuacié es presenta un analisi
DAFO, el qual recull les caracteristiques positives i negatives que presenta la botiga i també les del
context on es troba, és a dir, interna i externament.

Una vegada se n’han resumit els punts més importants, es presenta 'analisi CAME, el qual con-
sisteix en transformar els punts de I'analisi DAFO en accions per corregir les debilitats, afrontar les
amenaces, mantenir les fortaleses i explotar les oportunitats. Per tant, es donara peu al futur pla de
marqueting digital i rebranding.

(" ) (" )

Origen intern

Origen extern

DEBILITATS

AMENACES

Origen intern

Origen extern

D1. Manca de coheréncia estética.

D2. Naming no adequat.

D3. Xarxes socials descuidades.

D4. Generaci6 de poc engagement a Instagram.
D5. Poc transit web.

D6. Poca oferta de productes a la botiga.

D7. Rendibilitat econdmica baixa.

D8. No es transmeten valors explicitament pau-
tats en cap dels canals.

D9. Keywords mal escollides pel cercador que
s’utilitza.

A1. Molta oferta similar en un tipus de producte
en concret (minimalista personalitzable).

A2. Preus competitius en el mercat.

A3. Competéncia potent en xarxes socials.

CORREGIR DEBILITATS

AFRONTAR AMENACES

FORTALESES

OPORTUNITATS

C1. Realitzar una estratégia de rebranding.

C2. Dissenyar llibre d’estil.

C3. Canviar el naming.

C4. Generaci6 de nou contingut a xarxes socials.

C5.Usde hashtags i etiquetatge d’actors i actrius
que apareguin en els nous continguts.

C6. Centrar Instagram al public espanyol.
C7. Obrir compte a Tik Tok.

C8. Estudiar les keywords adequades per gene-
rar transit web.

C9. Ampliar oferta de productes.

C10. Ajustar preus segons I'esfor¢ que comportin
les il-lustracions.

A1. Oferir diferenciacio en el procés, no en el
preu. Eliminar descomptes permanents.

A2. Ajustar preus segons I'esfor¢ que comportin
les il-lustracions.

A3. Cercar punt de diferenciacié en xarxes so-
cials.

F1. Ressenyes molt positives.
F2. Comunicacio bidireccional optima.
F3. La marca transmet confianga.

F4. Valors implicits compartits pels consumi-
dors (personalitzacio i proximitat).

F5. Clients fidels.
F6. Influéncia potent del boca-orella.

F7. Posicionament com a marca que ofereix
productes per regalar.

F8. Coneixement dels motius de compra dels
clients.

F9. Preséncia en un marketplace que acon-
segueix vendes.

F10. Experiéncia de molts compradors pre-
vis.

.

O1. Ninxol de mercat d’il-lustracions perso-
nalitzables tematiques sobre séries de televi-
sio i pel-licules.

0O2. Produccions audiovisuals noves cons-
tants que es poden aprofitar per oferir nous
productes a la botiga.

0O3. Produccions audiovisuals amb demanda
sobre temes coherents amb la marca.

O4. Possibilitat de diversificar i ampliar la
gamma de productes amb coheréncia del
que ja s’ofereix.

0O5. Demanda d’articles previsible a causa
del caracter estacional de les vendes.

06. Coneixement de paraules clau comunes
en el buscador del marketplace.

O7. Disposicio d’eines de marqueting digital
dins el marketplace.

08. Gran quantitat d’exemples reals per
mostrar.

MANTENIR FORTALESES

EXPLOTAR OPORTUNITATS

M1. Creacié d’un protocol per a fomentar les
ressenyes en nous clients.

M2. Realitzar un seguiment del procés de
cada disseny.

M3. Millorar la confianga a través d’una linia
visual més neutra.

M4. Transmetre valors implicitament a través
d’accions pautades.

MS5. Aconseguir earned media amb la reco-
manacio de la botiga dels clients previs a
clients potencials del seu entorn.

M6. Remarcar I'opcié de regal en la botiga.

M7. Adequar els productes segons els mo-
tius de compra dels consumidors potencials.

M8. Conservar la presencialitat a Etsy.

M9. Utilitzar I'experiéncia prévia dels com-
pradors per mostrar exemples a la botiga i al

S

102

Lmarketplace.

E1. Cercar tendéncies audiovisuals properes per
crear nous productes.

E2. Actualitzar la botiga amb noves il-lustracions
personalitzades tematitzades en séries de televi-
sid i pel-licules que siguin tendéncia.

E3. Crear il-lustracions de séries de televisio i pe-
I-licules no virals actualment, perd que tinguin un
suport de fans considerable.

E4. Diversificar i ampliar la gamma de productes
personalitzats minimalistes en altres formats.

ES5. Elaborar un calendari de dates clau per pre-
venir una possible onada de demandes d’articles
i crear productes adients a I'estacionalitat.

E6. Estudiar les keywords adequades per gene-
rar transit web.

E7. Utilitzar les eines de marqueting digital que
estan a disposicid dels propietaris de les boti-
gues del marketplace Etsy.

E8. Aprofitar els exemples produits per consu-
midors previs mostrant-los en la botiga i en el
compte d’Instagram. y
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FASE

PLA DE MARQUETING DIGITAL



Objectius de
comunicacio

Els objectius per a la nova estratégia de mar-
queting es poden separar entre els orientats al
branding, i els orientats a les vendes. Tanmateix,
tots son objectius SMART, és a dir, (specific,
measurable, attainable, relevant i time-bound),
ates que la formulacié detallada dels objectius
és vital per valorar I'éxit o el fracas de les tacti-
ques dutes a terme per assolir els objectius en
questioé. Per tant, cal tenir en compte que els
objectius han de ser especifics, mesurables,
assolibles, rellevants i marcats en un limit de
temps. (Sanagustin, 2016)
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Per tal de definir cada objectiu principal, ee
n’han derivat objectius secundaris, els quals
complementen cada proposit amb subtasques
meés especifiques. A més, cal esmentar que els
objectius poden diferenciar-se segons I'ambit al
qual corresponen. Ambddos formen part del pla
estratégic de marqueting encara que I'objectiu
1 sera resolt especificament per una estratégia
de rebranding, mentre que els objectius 2 i 3
seran resolts a partir d’'una estratégia de creixe-
ment.

Estratégia de rebranding

O]

Reposicionar la marca en el mercat d’Etsy en un periode de 6 mesos.
- Definir identitat i imatge de marca.

- Diferenciar-se dels competidors del sector.

Estratégia de creixement

02

Donar-se a coneixer a consumidors potencials.
- Optimitzar els canals de comunicaci6 actuals de la marca.
- Cercar nous touch points per connectar amb el target.

- Incrementar el nombre de seguidors fins als 500 i aconseguir engagement en el compte
d’Instagram.

03

Incrementar les vendes totals un 50% (de 1.000€ a 1.500€) en els
propers 6 mesos.

- Eliminar barreres en la conversi6 de compra.

- Triplicar el transit web millorant el posicionament a Etsy.

- Aconseguir, com a minim, un 40% de ressenyes en relacio a les compres.
- Augmentar les vendes estacionals en els periodes temporals clau.

- Aconseguir un 10% més vendes de clients que ja hagin comprat préviament a la botiga.
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10.1. Identitat de marca

10.1.1. Points of parity & Points of difference

d I )
Points of parity (POPs) Points of difference (PODs)
Elements que hi ha en comu entre la Elements que es diferencien de la
marca estudiada i la seva competéncia. marca estudiada amb la seva competéncia.
Productes personalitzats . . e
. P e Personalitzacio tematica
IR sobre contingut audiovisual
. Ressenyes positives Comunicacio fluida
Target Flexibilitat i adaptabilitat
\ J

l

-etrelégie ce

rehrencinG

\

C

10.1.2. Proposta de valor

Després d'una intensa investigacio sobre ArtsbyBrush, la competencia i el target, la proposta de
valor per diferenciar la marca de la competéncia és la seguent:

Reposicionar la marca en el mercat d’Etsy en un periode de 6 mesos. “La creaci6 d’una il-lustracié personalitzada és un procés dissenyat amb afecte

i cura, on, per obtenir el millor dels resultats, es considera vital el feedback dels

* Definir identitat | imatge de marca. clients, de manera que no es dona per finalitzat fins que aquests ho considera.”

- Diferenciar-se dels competidors del sector.

A continuacio, es defineixen els parametres de la identitat de marca i la
imatge de marca que seguira la botiga. Aquests parametres també satisfa-
ran el segon objectiu secundari, atés que en la definicié d’identitat de marca
es cercaran els punts de diferéncia i la proposta de valor que permetran

reposicionar la marca en el mercat d’Etsy a través de tactiques diferencia-
dores.
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10.1.3. Missio, visio i valors

La missio, visid i els valors d’'una marca proporcionen coheréncia en els modus operandi de totes
les accions que es produeixen en ella. Aixi, la missié transmet el que dona sentit a I'actuacié, la
visio expressa I'objectiu que s’espera aconseguir en un futur, i els valors comuniquen els principis
pels quals es regeix la marca.

“Crear dissenys unics i personalitzats carregats de valor emocional per compartir
amb amics i familia, tot gaudint del procés creatiu.”

Visid

“Ser la primera botiga a la qual visiti el target per adquirir il-lustracions per ell mateix
o pel seu cercle proper, és a dir, per regalar.”

Valors

“Personalitzacio, Flexibilitat, Adaptabilitat,
Proximitat (propera), Originalitat, Creativitat”
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10.1.4. Arquetip

Per definir la personalitat de la marca, s’emprara la classificacié de Jung segons els dotze arquetips
que va definir, els quals responen a patrons de conducta universals. Cal esmentar que la persona-
litat de la marca actual s’ha anat definint per I'evolucio del funcionament d’aquesta. Tanmateix, es
considera que es pot seguir amb aquesta personalitat, encara que a continuacio se’n definiran les
caracteristiques per tal de seguir-les amb la finalitat de transmetre implicitament o explicitament els
valors concretats en I'apartat anterior de manera conscient.

D’entre les dotze definicions, es pot detallar que els arquetips que millor defineixen la marca Artsb-
yBrush és creadora i alhora amant.

Creadora Amant

Es considera que la marca és creadora, ja que la seva missio és dissenyar productes personalit-
zats, i, per tant, no existents que involucren els consumidors en el mateix procés creatiu. A més,
la qualitat és un element indispensable en la botiga, la qual es troba present en el resultat i en el
procés. D’altra banda, la innovacio també hi té una cabuda fonamental, atés que una de les carac-
teristiques de la botiga és la cerca de noves tendéncies per crear noves produccions artistiques.
Per tant, la innovacio pren un caracter ciclic, és a dir, esta en constant renovacio. L'autoexigéncia
és evident en totes les accions que es prenen en la marca, des d’un nivell intern a un nivell extern,
per tant, és quelcom que es percep en qualsevol dels moments on es tingui contacte amb la marca.

D’altra banda, un altre dels pilars fonamentals de la marca recau en el vincle emocional amb els
consumidors. Es per aixd que la marca es centra en el consumidor a través de la comunicacié bi-
direccional i propera, fent-los sentir especials. D’aquesta manera, es té molta cura en I'atencio al
client per tal d’'assegurar una experiencia optima. A més, la passié és quelcom ressaltable, la qual
es transmet en la perseveranca per cercar un resultat perfecte en totes i cadascuna de les produc-
cions. Finalment, cal esmentar que els productes que s’ofereixen sén emprats per transmetre amor,
per la qual cosa és vital transferir aquesta sensacié durant tot el contacte que es pot tenir amb la
marca. Aquest procés es contempla des del ZMOT fins a la rebuda del producte i el tracte posterior
a aquest.

L'atribucié d’arquetips a la marca ArtsbyBrush és molt profitosa per definir la imatge de la marca i
tots els aspectes que la construeixen, atés que hi ha uns parametres aproximats per cada arquetip.
No obstant aix0, 'arquetip d’amant permet molta flexibilitat en la imatge de marca, per la qual cosa
s’argumentaran les eleccions en el seguent apartat.
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10.2. Imatge de marca
10.2.1. Naming

Gracies a les dinamiques de grup realitzades durant la investigacid, s’ha arribat a la conclusié que
el naming actual de la marca, ArtsbyBrush, no és adequat. Aquesta conclusi6 ha estat argumentada
atés que és un nom dificil de llegir, de verbalitzar i de recordar. Per tant, cal una nova estratégia per
poder satisfer totes les necessitats de la marca.

El nou naming definit per la marca és: Ari’s Art.
L'eleccioé d’aquest nou nom s’ha produit per diferents motius.

Una de les caracteristiques del nou naming és el seu caracter internacional, pel fet de ser una
composicié en llengua anglesa. Tanmateix, és facilment comprensible en castella i catala, ates que
“arts” és la mateixa paraula en els tres idiomes. Aquest tret és fonamental atés que el public nacio-
nal també ha de poder entendre i recordar el nom. D’altra banda, apareix el nom de la propietaria
(Ari, versio curta del nom Ariadna), ja que és un factor molt important en la botiga pel tracte amb els
clients. Per tant, es reflecteix una caracteristica personal i s’humanitza la marca alhora que connota
una sensacio intima pel fet de proporcionar una informacié personal. A més, si es té un tracte inten-
siu amb la propietaria, el nom és més facil de recordar per la quantitat de vegades que aquest es
repeteix durant les interaccions comunicatives.

En el nou naming es presenta una dimensié generalitzada de I'art, el qual compta amb la possibi-
litat de diversificar els productes i els formats que s’ofereixen sense la necessitat de fer un canvi
en aquest. Altrament, transmet el que es pot trobar a la botiga (art), aixi que permet fer una imatge
mental sobre ella.

10.2.2. Paleta de colors corporatius

Els colors corporatius seran variats per donar lloc a la diversitat de productes que es troben a la bo-
tiga. Tot i aix0, segueixen una linia visual de tonalitats clares per tal de no saturar I'estética. Aquests
colors s'utilitzaran en tots els canals de la botiga amb la possibilitat que combinar-los entre ells
segons la intencionalitat comunicativa en cada cas. A més, també es poden adequar en funcié de
I'estacionalitat, és a dir, els diferents moments puntuals assenyalats per la botiga.

colors principals

seafair green no$gmb yellow often orange
rgb(186,255,213) rgb(251,235,135) rgb(255,113,77)
#baffd5 #fbeb87 #ff714d

N2

10.2.3. Imatge de perfil

L'actual imatge de perfil de la botiga és quelcom
molt identitari, el qual funciona coherentment
amb la nova estratégia de marca. Tot i aixo,
els colors que la componen actualment no sén
adequats atés que no formen part de la paleta
de colors corporativa. Per aquest motiu, els co-
lors han estat canviats i la nova imatge de perfil
s’afegeix a la linia visual corporativa renovada.

Nova imatge de perifl
de la marca Ari’s Art.

Els colors principals fan alhora una referéncia als colors primaris, encara que no ho sén exacta-
ment. Aixi, es vol donar a entendre que a partir d’'aquests, hi ha multiples possibilitats.

D’altra banda, els colors neutres, és a dir, blanc i negre, també formen part de la paleta corporativa.

colors neutres

black white
rgb(0,0,0) rgb(255,255,255)
#000000 HTfff

N3



10.2.4. Tipografia

La tipografia escollida per al rebranding de la botiga esta formada per dues fonts:

Doy Gooor D

ARI'S ART by i e i

Aquesta font déna a entendre el caracter digital Aquesta font és una analogia al trag utilitzat en

dels productes que ofereix la marca. les il-lustracions que s’ofereixen a Aris’Art. Aixi,
aporta informacié sobre la marca i els produc-
tes que s’hi troben.
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10.2.5. Logotip i variants

A continuacio es pot apreciar el logotip de la marca i totes les altres representacions que en deriven
d’aquest. Per a la seva creacié s’han utilitzat els parametres visuals anteriorment esmentats (colors

corporatius i tipografia).

VU T

Logotip principal d’Ari’s Art.

N J
S e
U \/f/
o 0, Wad
Logotip reduit d’Ari’s Art.
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Donar-se a coneixer a consumidors potencials.
- Optimitzar els canals de comunicacio actuals de la marca.

- Cercar nous touch points per connectar amb el target.

- Incrementar el nombre de seguidors fins als 500 i aconseguir engagement en el compte d’Instagram.

Fetiretecie oe

e
(¢I(~‘I> (alll(¢ll
\ . Incrementar les vendes totals un 50% (de 1.000€ a 1.500€) en els

propers 6 mesos.

- Eliminar barreres en la conversié de compra.

- Triplicar el transit web millorant el posicionament a Etsy.

- Aconseguir, com a minim, un 40% de ressenyes en relacié a les compres.
- Augmentar les vendes estacionals en els periodes temporals clau.

- Aconseguir un 10% més vendes de clients que ja hagin comprat préviament a la botiga.

Per assolir els objectius enumerats, es duran a terme un seguit d’accions
les quals s’ordenen en funcié de la resposta als respectius objectius.
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11.1. Accions estratégiques

Donar-se a conéixer a consumidors potencials.

Redissenyar el perfil i els anuncis
mostrats en la botiga Ari’s Art a Etsy
en funcié de les brand guidelines.

Tenint en compte que el principal touchpoint de
la marca és la botiga i, concretament, els anun-
cis que apareixen en el buscador, €s molt im-
portant que aquest contacte sigui adequat amb
els parametres visuals establerts.

Aprofitar I’experiéncia dels consumi-
dors per generar earned media en els
seus perfils de xarxes socials.

El fet de poder comptar amb contingut real per
part dels consumidors aporta confianca en la
marca i fomenta 'eWOM. A més, si aquesta di-
fusio es realitza en els comptes dels mateixos
consumidors, permet un abast més ampli que el
que pot aconseguir la marca per si sola. D’altra
banda, gracies a ser una publicitat desinteres-
sada, és més creible i més ben valorada pels
consumidors potencials que no pas la publicitat
que es realitza directament en la marca.

120

Renovar el feed d’Instagram en funcié
de les brand guidelines.

Com en la primera accio, es canviara el feed
de la xarxa social per tal d’aconseguir una co-
heréncia en tots els canals de comunicacio de
la marca. Aquesta renovacié sera completa,
atés la nova estratégia de branding. Per tant,
es canviara el nom d’usuari, el perfil i tots els
dissenys de la propera comunicacio.

Inversié a Etsy Ads.

Per augmentar I'awareness en el public inter-
nacional, una altra estratégia consisteix en pa-
gar per apareixer en una millor posicio durant la
cerca d'’il-lustracions al marketplace. Si els pro-
ductes estan ben mostrats (accié estratégica
planificada), la inversio econdmica sera produc-
tiva per atraure nous consumidors a la botiga
Ari’s Art.

Focalitzar el contingut d’lnstagram
pel target nacional.

Com s’ha estudiat en el treball, Instagram és una
plataforma on gairebé tot el public és nacional.
Per aquest motiu, es captaran els consumidors
potencials espanyols per aquesta xarxa social
per tal que coneguin la botiga Ari’s Art i rediri-
gir-los a Etsy per convertir la compra. A més,
I'idioma principal del compte passara a ser el
castella, encara que també hi podran apareixer
altres idiomes, apel-lant al caracter internacio-
nal de la marca.

Creacié d’un compte a Tik Tok per
mostrar contingut addicional rela-
cionat amb el procés dels dissenys.

Per aconseguir '0O2, s’obrira un compte a Tik
Tok, el qual esta en creixement actualment per
donar a conéixer la marca a consumidors po-
tencials. A més de ser un nou canal de comu-
nicacio, fet que afavoreix a la multicanalitat de
la marca, augmentara les possibilitats de dirigir
els clients nacionals (principalment) a la botiga
d’Etsy.

Etiquetar actors de productes de la
marca i utilitzar hashtags per acon-
seguir transit al compte d’Instagram.

Una accié per aconseguir transit a les xarxes
socials és cercar interaccions més enlla del
compte d’Ari’'s Art mitjancant els hashtags i la
funcié d’etiquetatge als actors i actrius que apa-
reixen en les il-lustracions.

Owned media

Paid media

Earned media
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Planificacié regular de generacié de Enviar productes a influencers per
contingut Instagram. aconseguir earned media.

Perfils de xarxes socials de possibles futures col-laboradores.

Una de les principals debilitats de marca actual ~ Per obtenir un augment de transit en les xar-

fizpireta porexxpan

és la manca de generacio de continguts en les ~ xes socials i a Etsy, s'intentara aconseguir ear-

xarxes socials. Amb I’objectiu de generar enga- ned media d’influencers als quals se’ls envia- ¥ 00 s e o @ e ol T I L

gement, es planificaran les accions concretes ran il-lustracions de la botiga amb la possibilitat s .

setmanals que calgui realitzar. que ho comparteixin amb els seus seguidors. > v o e
Aquests influencers seran micro -majoritaria- e — - a | V e o=

ment-, de manera que les possibilitats de tenir
cabuda en el seu contingut augmenten. Alguns
dels perfils que encaixen amb la identitat de
marca d’Ari’s Art son:

Aquestes accions es distingeixen en:
publicacions amb exemples de productes

publicacio videorreaccions @la.yaya.maricarmen

(61.5k Instagram / 172,1k Tik Tok)

cercar interaccié amb el public a través

d,lnStagram Stories @myriamservat @myriamservat @la.yaya.maricarmen @fizpireta @prexxpan
mostrar el procés dels productes personalitzats (10,8k Instagram / 44,1k YouTube)

compartir ressenyes d’Etsy @fizpireta

o . . (33,5k Instagram / 30,4k YouTube)
mostrar a la propietaria fisicament i que esde-

vingui un factor clau per a la diferenciacio en @prexxpan

aquesta xarxa social (26,8k Instagram / 137k YouTube)
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Incrementar les vendes totals un 50% (de 1.000€ a 1.500€) en els propers 6 mesos.

Estudi i reaprobacio de les keywords
en els anuncis.

Tal com s’ha comprovat en I'analisi de la com-
peténcia, hi ha alguns anuncis actuals on les
paraules clau no sén optimes pel cercador. Per
tant, s’ha de valorar un canvi d’aquestes per
aconseguir tenir una posicié adequada en el
mercat d’Etsy. Aquesta accio es repetira perio-
dicament per tal de tenir un seguiment acurat
dels possibles canvis en el mercat on s’hagin
d’actualitzar.

Ajustar els preus en funcié de I'esforg
i el temps que pot suposar la persona-
litzacié.

Una de les principals debilitats és la relacié en-
tre el preu i el temps dedicat a cada il-lustracio
personalitzada minimalista, atés que el preu no
varia en funcié de la quantitat de persones que
hi apareixen. Per aquest motiu, I'ajustament de
preus sera una estratéegia que permetra aug-
mentar els beneficis.

124

Mostrar més exemples dels productes
creats per la marca.

Oferir exemples variats de les produccions
creatives és un incentiu per realitzar la conver-
si6 de compra atés que es pot obtenir una idea
meés acurada del possible resultat particular de
cada cas. A més, una subestratégia és mostrar
'abans i el després en el cas de les il-lustra-
cions personalitzades.

Crear un full de calcul per realitzar un
seguiment dels beneficis i les des-
peses que no es contemplen a Etsy.

Encara que el marketplace permet obtenir els
desglossaments mensuals de les vendes, els
impostos i les tarifes, no es contemplen els pos-
sibles costos d’impressié i enviament que es
poden tenir en els productes no digitals. Amb
aquesta accio es podra obtenir la informacio
exacta sobre els beneficis que ofereix la botiga.

Oferir comunicacioé a través de WhatsApp.

La comunicacio bidireccional entre els consu-
midors i la propietaria és un vessant fonamental
en I'experiéncia de compra. El fet de proporcio-
nar més canals per aquesta comunicacié mos-
tra flexibilitat i proximitat (dos dels valors de la
marca), de manera que es crea una major im-
plicacié de la marca per oferir una experiéncia
satisfactoria durant tot el procés de disseny.

Elaborar un full de calcul per tem-

poralitzar els avisos als clients per

tal que deixin una ressenya a Etsy.

Ampliar i diversificar la gamma de
productes.

Que els consumidors potencials tinguin la pos-
sibilitat de triar entre una varietat de productes
€s quelcom positiu, ja que poden percebre pro-
fessionalitat i bagatge artistic en la botiga. D’al-
tra banda, el fet de tenir més varietat de pro-
ductes ajuda a arribar a més consumidors, ates
que es contemplen més interessos pels quals
descobrir la botiga i comprar en ella. Finala-
ment, aquesta estratégia podria proporcionar la
possibilitat que els consumidors previs realitzin
meés compres en la botiga, ja que amb la varie-
tat oferida els poden anar interessant productes
diferents.

Portar un seguiment de les compres i les ressenyes és molt important per eliminar les barreres de
conversio en la botiga, ja que, com s’ha estudiat en la investigacié de mercat, les ressenyes tenen
un pes molt gran en la presa de decisiéo de compra. Actualment, s’envien correus electronics per
aconseguir ressenyes de clients, encara que no es fa d’'una manera automatitzada. Crear el missat-
ge predeterminat, amb 'opcioé de variar-lo en funcié de cada client, és una acci6 optima per acon-
seguir que els consumidors comparteixin la seva experieéncia de compra. A més, es podra concretar
quins clients ja I'han realitzada i insistir més en els que no han pogut deixar-la.
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Construir un calendari de dates as-
senyalades en les quals la marca pot
tenir un increment de vendes poten-

cial.
Tenint en compte els antecedents i I'historial de

vendes de la botiga, és important aprofitar les
oportunitats temporals per vendre més quantitat
de productes. Les principals dades que poden
proporcionar volum de vendes son:
dia de la mare
dia del pare
amic invisible
Nadal
llangament de séries i pel-licules
Sant Valenti
temporada alta de casaments i comunions
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Enviar descomptes, a través de la fun-
cié interna del marketplace.

Una de les eines de marqueting que ofereix Etsy
consisteix en enviar codis de descompte au-
tomatics a consumidors que estan interessats
en els productes de la botiga. Aquests codis -on
es pot triar el volum de descompte en cada cas
en funcio del criteri de la botiga- s’enviaran des-
prés de cada compra, quan es marqui un pro-
ducte com a favorit i quan es deixi un producte
al carro. Per tant, se’ls donara un motiu econo-
mic als clients potencials per tal que comprin els
productes que els interessin.

Establir descomptes temporals even-
tualment.

Durant els periodes on la demanda sigui inferior,
s’oferiran descomptes puntuals per incentivar la
conversié de compra en la botiga. Tanmateix,
també pot suposar un driver durant el periode
clau, per tal d’acabar de convencer els clients
potencials perqué comprin els productes.
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11.2. Calendari

2021 2022
JULIOL AGOST SETEMBRE | OCTUBRE | NOVEMBRE | DESEMBRE GENER FEBRER MARGC ABRIL MAIG JUNY
ACCIONS 23 23 1123411123 (4(1]|12|3|4(1(2(3|4|1]2(3(4(1]|2|3[|4(1[2|3]4]|1]2]|3 23 2134

Lancament look&feel

Publicacio

Colaboraci6
influencers

Instagram

Publicacio

Tik Tok

Ads

Revisio keywords

Etsy

Estudi ampliacié
gamma de productes

Promocié temporal
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L'accio d’Etsy Ads i les promocions temporals son modificables en funcié dels resultats dels

estudis d’ampliacié de la gamma de productes.
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11.3. Pressupost

El pressupost d’aquest pla estrategic es centra en els costos d’impressié i enviament de regals a
influencers. Es calcula que per aquesta accié seran requerits uns 50€.

D’altra banda, I'altra accié que cal que consti en el pressupost és la incorporacio d’Etsy Ads. La
inversio inicial sera d’'uns 10€ per testejar la seva validesa en la botiga Ari’s Art. Tot i aix0, si el ROI
és positiu, la inversio pujara en funcio de la necessitat temporal. Per tant, el total pot variar en funcio

d’aquests resultats.

( Accio Cost Quantitat Subtotal )
Influencers 5€ x10 (influencers) 50€
Etsy Ads 10€ x3 (periodes) 30€

J

( Pressupost total aproximat 80€ )

11.4. KPI's

Una vegada s’han dut a terme les accions estratégiques, cal poder fer-ne un seguiment i avaluar el
seu éxit. Amb I'ajuda dels parametres mostrats a continuacio, és possible valorar I'assoliment dels

objectius de manera objectiva.

02. Donar-se a conéixer a consumidors
potencials.

A partir de les estadistiques que proporciona
Instagram als comptes professionals es podra
coneixer el volum d’impressions, la quantitat de
nous seguidors a Instagram, el nivell d’engage-
ment, els comentaris i els likes de les publica-
cions. Gracies a les dades sobre els seguidors,
es podra determinar si les caracteristiques
d’aquests son les pertinents a les del target de
la marca.

D’altra banda, per valorar I'éxit del nou compte
de Tik Tok es tindran en compte els seguidors,
les visualitzacions i els likes que aconsegueixi
la marca.
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03. Incrementar les vendes totals un 50%
(de 1.000€ a 1.500€) en els propers 6 mesos.

Per aquest objectiu hi ha moltes accions involu-
crades, de manera que els indicadors sén molt
variats. En primer lloc, s’analitzara el volum de
transit mensual i la seva procedéncia, és a dir,
si s'aconsegueix de manera organica, a través
de xarxes socials o gracies a Etsy. D’altra ban-
da, es compararan les ressenyes amb el nom-
bre de vendes, de manera que es determinara
si I'objectiu s’ha assolit. Tanmateix, el nombre
de vendes com a tal també és un indicador que
ajudara a saber I'exit de les accions realitzades,
atés que es compararan amb les relatives a
'any anterior. Finalment, I'dltim indicador és el
nombre total de clients que han estat compra-
dors més d’'una vegada.
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Conclusions

En aquest treball s’ha desenvolupat tota una recerca de mercats, la qual ha contemplat I'analisi
intern (detallant els productes, els consumidors i la preséncia en xarxes socials, entre d’altres),
I'analisi de la competéncia, i un estudi realitzat a través de técniques d’investigacio, s’ha de consi-
derar quin tipus de creixement cal perseguir. “Una de les principals raons per millorar I'experiéncia
online és buscar l'increment de les vendes i, per tant, els ingressos dels participants del comerg
electronic. Aquest increment es pot obtenir basicament de tres formes: vendre a més clients, que
els clients actuals comprin productes amb millors marges o que els clients actuals comprin més
vegades” (Gonzalez i Ledn, 2017).

Segons aquesta afirmacio i tenint en compte les caracteristiques de la botiga ArtsbyBrush i la de
la competéncia, s’ha escollit com a estratégia més adequada la de vendre a més clients. Amb la
planificacié de marqueting digital es realitzara un creixement intern, és a dir, sense necessitat d’afi-
liar-se amb altres empreses. Concretament, es seguira una estratégia d’especialitzacié a través
de desenvolupar nous productes similars als que han tingut éxit anteriorment en la botiga. Tot i
aix0, no es descarta valorar una estratégia de diversificacio horitzontal de mercats, és a dir, produir
productes nous que tinguin coheréncia amb els existents per aconseguir consumidors nous. D’al-
tra banda, també sera necessaria la implementacié de I'estratégia de rebranding ates la manca de
coheréncia de marca en els canals de venda.

Per tant, s’ha pogut evidenciar com és d’'important la investigacié de mercats pel desenvolupament
d’'una emprenedoria. Personalment, ha estat una investigacio molt motivadora atés que la boti-
ga la vaig crear jo mateixa I'any 2019, encara que sense cap mena d’estrategia que la recolzeés.
Poder aplicar el que he apres al llarg de la meva formacié professional ha estat molt satisfactori.
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Tanmateix, he pogut aprendre sobre com optimitzar el projecte a partir de totes les investigacions
qualitatives i quantitatives. El major aprenentatge que m’enduc és el fet de tenir una escolta activa
en tot moment per tal de cercar oportunitats de millora en el dia a dia.

Per tal de donar com a acabat el projecte, considero important esmentar si s’han complert els
objectius plantejats inicialment i si s’han respost les preguntes d’investigacié lligades als diferents

objectius.

Coneéixer el public consumidor i

definir el public objectiu.
S’ha pogut investigar a partir de fonts primaries
i de la investigacié quantitativa que el public
consumidor és forga variat. Tot i aix0, les carac-
teristiques que defineixen el public objectiu son:
edat compresa entre 20 i 35 anys, els agrada
fer regals personalitzats en el seu entorn pro-
per, sén dones i cerquen la perfeccio.

Aconseguir més vendes de clients que ja
hagin comprat préviament a la botiga.
Aquest objectiu sera assolit quan es duin a ter-
me les accions estratégiques planificades pel
projecte, les quals s’han desenvolupat gracies

a la investigacié de mercat.

Determinar i eliminar barreres

en la conversié de compra.
Les barreres principals que els clients poten-
cials trobaven a I'hora de la conversié han estat
detectades, de manera que s’han planificat ac-
cions per eliminar-les i aconseguir més vendes.
Aquest objectiu és un dels més importants, atés
que afecta directament a la conversié de com-
pra. Per tant, hi ha moltes accions que s’han
planificat en funcioé d’aquest.

Estudiar altres plataformes de venda online.
L'estudi d’altres plataformes es va descartar
atés que les prestacions que Etsy ofereix a la
marca sén molt positives. A més, gran part de
les vendes que s’han realitzat han estat gracies
a tenir lloc dins el marketplace. Per tant, des-
prés de I'analisi intern, s’ha considerat que el
més adequat era seguir a Etsy optimitzant els
recursos que ofereix.

Millorar el posicionament dins el marke-
tplace actual.

Altra vegada, l'objectiu sera assolit durant la
implementacié de les accions estratégiques.
A més, relacionat amb aquest objectiu, tam-
bé s’han pogut estudiar les caracteristiques
diferenciadores de la botiga en relacié amb la
competéncia les quals permetran millorar el po-
sicionament i, consequentment, les vendes i els
beneficis econdmics.

Millorar la imatge de marca.

El fet de crear un llibre d’estil, permetra que tots
els canals de la marca i la comunicacio que se’n
derivi de cadascun d’ells sigui coherent i per-
segueixi el mateix objectiu corporatiu. Amb la
implementacio de les brand guidelines s’espe-
ra que la imatge de marca millori considerable-
ment.

Construir identitat de marca i associar va-

lors a ArtsbyBrush.
L'estratégia que respon a aquest objectiu sén
totes les accions de rebranding, en les quals
s’ha dissenyat una estratégia de rebranding per
elaborar una identitat de marca pautada, tenint
en compte les caracteristiques actuals de la
marca. Cal esmentar que aquesta construccio
ha estat estructurada gracies a la investigacio i
els analisis previs.

Finalment, m’agradaria afegir el repte personal
que ha suposat aquest treball, ja que al trac-
tar-se d'un projecte personal m’he adonat que
moltes de les possibles millores no se m’havien
acudit pel fet de posar-me barreres a mi mateixa
i no donar lloc a pensar en totes les possibilitats
que la botiga podia tenir. Amb l'opinié externa,
he pogut ser conscient de totes les millores efi-
caces que es poden realitzar i aprendre d’elles
tot aplicant-les en la planificacié estratégia per
aconseguir 'optimitzacio de la marca.
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ANNEX 1: Guié entrevista en profunditat a consumidors previs

Entrevista en profunditat a consumidors previs - CAT

Bon dia, . Soc I'Ariadna Belmonte, propietaria de la botiga
d'il-lustracions ArtsbyBrush. Has estat seleccionat/a per a participar en un estudi que
estic realitzant de la meva botiga, ja que vas comprar fa un temps algun dels seus
productes. Per aquest motiu, m’interessa molt la teva opinid al respecte. Aquest
estudi esta orientat a determinar possibles punts de millora en els productes i en la
botiga, de manera que t'agrairia que responguessis sincerament les seguents
preguntes relacionades amb la teva experiéncia de compra. Si decideixes respondre
I'entrevista, disposaras d’'un codi de descompte del 25% en compres digitals una
vegada hagi rebut les teves respostes.

Abans de comengar m’agradaria saber si tens alguna pregunta respecte a
I'entrevista. Si no hi ha cap dubte, comencem.

- Com vas descobrir la botiga ArtsbyBrush?

- Per qué vas decidir comprar aquest article de la botiga? (Insertar imatge de
I'article en questio personalitzat per a cada entrevista)

- Com d’importants van ser per tu les ressenyes que apareixen en la descripcid
de la botiga?

- Que és el que més valores de la teva anterior experiencia de compra? Per
exemple, els preus, el tracte rebut, el resultat obtingut...

- Et sembla que el preu és adequat per I'article/s que vas comprar?

- Quins van ser els motius pels quals vas tornar a comprar a ArtsbyBrush?’

- El/s article/s que has comprat ha/n estat per tu o per regalar a una altra
persona?

- Si ha/n estat per regalar, recomanaries a una altra persona la compra de la
il-lustracio per tal que la regalés a algu altre?

- Vas valorar altres botigues per comprar el/s producte/s? Recordes quines?

- Si es que si, per qué vas decidir finalment realitzar la/es compra/es a
ArtsbyBrush?

- Quins aspectes penses que s’haurien de revisar per tal de millorar
I'experiencia dels compradors? Si vols pots esmentar exemples concrets.

- Creus que els productes es mostren de manera atractiva?

- Hi ha algun altre tipus d'il-lustracions que t'agradaria veure a la botiga?

- Consideres que és facil comprar a la plataforma Etsy?

- Coneixes algun altre marketplace (botiga online) de productes handmade?

- Si haguessis de definir la botiga ArtsbyBrush en una frase, com seria? | en
tres paraules?

' Pregunta a realizar només a aquells consumidors que han comprat més d'un article.



Aquests eren els aspectes que volia tractar amb tu, tot i aixd estic oberta a escoltar

qualsevol suggeriment. T'agradaria afegir quelcom del que no haguem parlat en

'entrevista?

Moltes gracies pel teu temps i per ajudar-me en aquest projecte. Fins aviat.
Entrevista en profundidad a consumidores previos - CAST

Buenos dias, . Soy Ariadna Belmonte, propietaria de la tienda
de ilustraciones ArtsbyBrush. Has sido seleccionado/a para participar en un estudio
que estoy realizando de mi tienda, ya que compraste hace un tiempo alguno de los
productos que se ofrecian en ella. Es por eso que me interesa mucho tu opinién al
respecto. Este estudio esta orientado a determinar posibles puntos de mejora en los
productos y en la misma tienda, por lo que agradeceria que me respondieras de la
manera mas sincera posible las siguientes preguntas que tienen que ver con tu
experiencia de compra. Si decides responder la entrevista, dispondras de un codigo
de descuento del 25% para préximas compras digitales en cuanto haya recibido tus
respuestas.

Antes de empezar me gustaria saber si tienes alguna pregunta respecto a la
entrevista. Si no hay ninguna cuestion, vamos a empezar.

- ¢, Como descubriste la tienda ArtsbyBrush?

- ¢ Por qué decidiste comprar este articulo de la tienda? (Insertar imagen del
articulo en cuestién personalizado para cada entrevista)

- ¢Como de importante fueron para ti las resefias que se muestran en la
descripcion de la tienda?

- ¢Qué es lo que mas valoras de tu anterior experiencia de compra? Por
ejemplo, los precios, el trato recibido, el resultado obtenido...

- ¢ Te parece que el precio es adecuado al/los articulo/s que adquiriste?

- ¢Cuadles fueron los motivos que te llevaron a volver a comprar en
ArtsbyBrush??

- ¢ Elllos articulo/s que has comprado ha/han sido para ti o para regalar?

- Si ha/han sido para regalar, jrecomendarias a otra persona la compra de la
ilustracion para que la regalara?

- ¢Valoraste otras tiendas para comprar el/los producto/s? ¢Te acuerdas de
cuales?

- Si es que si, ¢por qué decidiste finalmente realizar la/s compra/s en
ArtsbyBrush?

- ¢ Qué aspectos crees que se deberian revisar para mejorar la experiencia de
los compradores? Si quieres puedes decir ejemplos concretos.

- ¢ Crees que los productos se muestran de manera atractiva?

- ¢ Qué otras ilustraciones te gustaria ver en la tienda?

- ¢ Consideras que es facil comprar en la plataforma Etsy?

? Pregunta a realizar solamente a aquellos consumidores que han comprado mds de un articulo.



- ¢ Conoces otro marketplace (tienda online) de productos handmade?
- Si tuvieras que definir la tienda ArtsbyBrush en una frase, ¢cual seria? Y en
tres palabras?

Hasta aqui mis preguntas hacia ti. ; Te gustaria anadir algo a la entrevista?

Muchas gracias por tu tiempo y por ayudarme en este proyecto. Hasta pronto.

Depth interviews to previous consumers - ENG

Hello, . | am Ariadna Belmonte, the owner of ArtsbyBrush
illustration’s shop. You have been selected to participate in a study that | have been
doing about my shop because you bought something recently. That's why | am
interested in your opinion. This study is focused on determining some article’s
improvement aspects, so | would really appreciate your sincerity while you answer
the following questions about your shopping experience. If you decide to answer the
interview you will receive a 25% discount code when | get your answers back. Thank
you.

- How did you discover ArtsbyBrush shop?

- Why did you decide to buy this shop article? (Insert image about the concrete
article that he/she bought)

- How important were for you the reviews you saw in the shop description?

- What is what you most value about your last shopping experience? For
example the price, the final product...

- Do you think that the price is fair to the article/s you bought?

- Why did you buy again in ArtsbyBrush??

- The article/s you bought were for yourself or there was a gift for someone
else?

- If there was a gift, would you recommend the purchase to another friend for a
gift?

- Did you value other Etsy shops to buy the illustration? Which of them?

- Why did you choose to buy in ArtsbyBrush?

- What do you think it can be improved in order to offer a better shopping
experience? You can give concrete examples.

- Do you think the products are displayed in an attractive way?

- What other kind of illustrations would you like to have in the shop?

- Do you think Etsy is an easy platform to buy in?

- Do you know another marketplace of handmade products?

- If you should have to define ArtsbyBrush shop in one sentence, how would it
be? Can you do that in three words?

* Pregunta a realizar solamente a aquellos consumidores que han comprado mds de un articulo.



That's all. Would you like to add something to the interview?

Thank you very much for your time and to help me in this project. See you soon.
Ariadna Belmonte



ANNEX 2: Guié entrevista en profunditat a no consumidors previs
Entrevi n profundi n nsumidor: - CAT

Bon dia, . S6c I'Ariadna Belmonte, propietaria de la botiga
d'il-lustracions ArtsbyBrush. Has estat seleccionat/a per a participar en un estudi que
estic realitzant de la meva botiga, i m’interessa molt la teva opinié al respecte.
Aquest estudi esta orientat a determinar possibles punts de millora en els productes
i en la botiga, de manera que t’agrairia que responguessis sincerament les segtents
preguntes relacionades amb la teva experieéncia de compra.

Abans de comengar m’agradaria saber si tens alguna pregunta respecte a
I'entrevista. Si no hi ha cap dubte, comencem.

- Has sentit a parlar alguna vegada de la botiga d'il-lustracions ArtsbyBrush?
- Creus que l'estética de la botiga és atractiva?

GilsbyBush
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- Hi ha algun article que et cridi especialment I'atencié? Quin?

- Qué penses dels preus? Diries que son ajustats pel que s’ofereix?

- Compraries algun d’aquests articles? Per que?

- Sillegeixes aquestes opinions, canviaries la teva opinié respecte als articles?



Ainhoa el 01 feb 2021

ety

Es el segundo encargo que le pido a Ariadna y cada vez estoy mas segura de que volveré a confiar en ella para el siguiente!
Fue stper atenta y se adaptd a la perfeccion en todo lo que le pedimaos. Ademas, siempre esta abierta a aconsejarte para que el disefio
quede precioso y sea especial.

Ya estoy pensando en el siguiente encargo, es una maravilla de artista y siempre es un buen detalle para regalar.

iGracias Ariadna!

Mireia el 05 ene 2021

L8 8.8 8¢

La entrega fue muy répida, ademas de un trato muy cercano en todo momento. Pedi hacer unos cambios y Ariadna lo hizo sin

problema. Me dié consejos y el resultado fue fantastico! @

¥ Contactar con el comprador

Skander el 22 sep 2020

ke deok

The artist is amazing, she's really amazing! She did it quickly but at the same time making sure | was 1000% satisfied. She finished the

job and still included everything | wanted and did all over again. | printed it on a 24x36 format from office depot and trust me it locks
soo gorgeous! On top of that | put it on a frame and hung it en my wall and it looks fire! all my friends are jealous haha. Don't second

guess this, go get one! it's really worth it, that is, if you are a real Casa de Papel fan

@ Traducir al espafiol

¥ Contactar con el comprador

QOMLY DIGITAL: llustracion La Casa de Papel personalizable, Money Heist Customizable
- lllustration, Netflix Art Decoration, Print it at Homel

- Per quins motius penses que compraries a la botiga ArtsbyBrush?

- Si estiguessin en venda productes d’alguna altra tematica, estaries interessat
a comprar-ne algu? Quines il-lustracions tematiques tagradaria poder
comprar a la botiga?

- La botiga et transmet confianga i et sembla fiable?

- Encara que no fos una compra per tu, et plantejaries comprar alguna
il-lustracio per a regalar a algu?

- Si es que si, quina il-lustracio seria?

Aquests eren els aspectes que volia tractar amb tu, tot i aixo estic oberta a escoltar
qualsevol suggeriment. T’agradaria afegir quelcom del que no haguem parlat en
I'entrevista?



Moltes gracies pel teu temps i per ajudar-me en aquest projecte. Fins aviat.
Entrevista en profundidad a no consumidores/as - CAST

Buenos dias, . Soy Ariadna Belmonte, propietaria de la tienda
de ilustraciones ArtsbyBrush. Has sido seleccionado/a para participar en un estudio
que estoy realizando de mi tienda, ya que me interesa mucho saber tu opinién
respecto a la tienda por el hecho de no ser un consumidor de la misma. Este estudio
esta orientado a determinar posibles puntos de mejora en los productos y en la
misma tienda, por lo que agradeceria que me respondieras de la manera mas
sincera posible las siguientes preguntas.

Antes de empezar me gustaria saber si tienes alguna pregunta respecto a la
entrevista. Si no hay ninguna cuestion, vamos a empezar.

- ¢ Has oido hablar alguna vez de la tienda de ilustraciones ArtsbyBrush?
- ¢ Te parece atractiva la estética de la tienda?

ity Brvsh

YOUR ILLUSTRATION'S SHOP

s ida to Cataluii fi ! i
Reus, Comunidad Auténoma de Catalufia compraron regalos en esta tienda y dejaron resefias de 5 estrellas! Ariadna Belmonte

/ A ‘ o7ventas Y e W WW

ArtsbyBrush . ; , ‘
3 § Unatienda magnifica para comprar regalos. iVarios clientes
\

) contacto

Mensaje de la tienda ArtsbyBrush is now your second home, because you can find a lot of artistic illustrations to decorate your first house.
Ultima actualizacian: 20 jun 2020

Mas informacién

Articulos Ordenar: Personalizado -
Todos
FPersonalized
La Cagh ce Pagsl
FRlE-H-D-5
Polkeémon
Superieroes YOUR EITY
T
g
B 1 arks

i Li Cadd MLY DIHTA easitn Lo Cass o Pach Unagi and Olsba dafinisn print tracidn Lo G de Fapel perscnal

1O.IQEI¢ Irv;wﬂ.!;hrls 13,06 € fowlaoRATE IE._lQ'Et Irrr‘;DMrH

- ¢ Hay algun articulo que te llame especialmente la atencién? ; Cual de ellos?
- ¢ Qué opinas de los precios?

- ¢ Comprarias alguno de estos articulos? ¢ Por qué?

- Silees estas opiniones, jcambiarias tu opinidn respecto a los articulos?



Ainhoa el 01 feb 2021
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Es el segundo encargo que le pido a Ariadna y cada vez estoy mas segura de que volveré a confiar en ella para el siguiente!
Fue super atenta y se adapté a la perfeccion en todo lo que le pedimos. Ademas, siempre esta abierta a aconsejarte para que el disefio

quede precioso y sea especial.
‘Ya estoy pensando en el siguiente encargo, es una maravilla de artista y siempre es un buen detalle para regalar.

iGracias Ariadna!

Mireia el 05 ene 2021

b 208 8¢

La entrega fue muy rapida, ademas de un trato muy cercano en todo momento. Pedi hacer unos cambios y Ariadna lo hizo sin

problema. Me dié consejos y el resultado fue fantastico! @

¥ Contactar con el comprador

ONLY DIGITAL: Customizable Illustration Gift of your photo, Original gift for her, gift for him,
Home Decore, Print it at Home!

Skander el 22 sep 2020

LA 8.8 8 ¢

The artist is amazing, she's really amazing! She did it quickly but at the same time making sure | was 1000% satisfied. She finished the

job and still included everything | wanted and did all over again. | printed it on a 24x36 format from office depot and trust me it looks
soo gorgeous! On top of that | put it on a frame and hung it on my wall and it looks fire! all my friends are jealous haha. Don't second

quess this, go get one! it's really worth it, that is, if you are a real Casa de Papel fan

(P Traducir al espafiol

¥ Contactar con el comprador

ONLY DIGITAL: llustracién La Casa de Papel personalizable, Money Heist Customizable
= lllustration, Netflix Art Decoraticn, Print it at Home!

¢ Por qué motivos crees que podrias llegar a comprar en ArtsbyBrush?

Si se ofrecieran articulos de alguna otra tematica ¢ estarias interesado/a en
comprar alguno? ;Qué ilustraciones tematicas te gustaria poder adquirir en la
tienda?

¢ Te transmite confianza esta tienda o no te parece fiable?

Aunque no sea una compra de uso propio, ¢te plantearias comprar alguna
ilustracion para regalar a alguien?

Si es que si, ¢qué ilustracion seria?

Hasta aqui mis preguntas hacia ti. § Te gustaria afiadir algo a la entrevista?

Muchas gracias por tu tiempo y por ayudarme en este proyecto. Hasta pronto.



ANNEX 3: Guié dinamica de grup a experts en comunicacio

Moderadora: Hola a todos y a todas, bienvenidos y bienvenidas a esta dinamica de
grupo. Personalmente, os quiero agradecer vuestra colaboracién ya que estoy
segura de que vuestras aportaciones seran muy valiosas para el trabajo de campo
que estoy realizando. El estudio que llevo a cabo tiene que ver con la tienda online
ArtsbyBrush de la cual dispongo desde 2019. En esta tienda vendo ilustraciones
tematicas, y algunas ilustraciones personalizadas en el marketplace Etsy. Durante
esta dinamica, os haré preguntas para conocer vuestra opinion personal y
profesional con el objetivo de poder orientar la futura planificacion estratégica digital.

La dinamica durara una hora aproximadamente. Esta dinamica sera enregistrada
para asegurar que ninguna de las aportaciones que hagais pase desapercibida, por
lo que agradeceria que respetéis el turno de palabra. Para empezar, me gustaria
que os presentéis, con vuestro nombre y comentando brevemente algo sobre
vosotros mismos, como por ejemplo, vuestro trabajo, las funciones que hacéis en él
o algun dato que os apetezca compartir a nivel personal.

Después de vuestras presentaciones, vamos a empezar. El objetivo de esta
dinamica de grupo es que podais dar vuestra opinion respecto al proyecto y orientar
la estratégica online para disenar el rebranding y el relanzamiento de la marca. Para
ello, primero debéis contextualizar el proyecto, asi que os haré una rapida
introduccién para que os familiaricéis con la tienda.

Como os he adelantado, ArtsbyBrush es una tienda online que creé hace un par de
anos en la plataforma Etsy, la cual es un marketplace dedicado a productos
handmade. En ella realizo ilustraciones tematicas, como las que podéis ver de
friends, la casa de papel o el mundo de los superhéroes, y también ilustraciones
personalizadas, donde los compradores me envian una foto de la persona que
quieren que aparezca en la ilustracién y yo la paso a formato grafico con el
programa lllustrator. Aqui podéis ver algunos ejemplos.

Actualmente se han realizado un total de 98 ventas, con unos beneficios de mas de
1.000€ brutos desde su lanzamiento. Los articulos que mas se venden son los
personalizados, que hay los de La Casa De Papel, y el minimalista. Aqui podéis leer
algunas de las resefas que hay en la tienda para saber algunas de las experiencias
y opiniones de los consumidores previos, tened en cuenta que hay un total de 45
resefas, por lo que solo veremos una seleccion.

Aqui podéis ver el feed de Instagram, el cual actualmente no esta muy activo.

Finalmente, estas son algunas otras tiendas que venden ilustraciones en la misma
plataforma Etsy.



El perfil de compradores de la tienda es variado, compran personas desde 18 hasta
60 anos, aproximadamente. Los principales paises compradores son Estados
Unidos y el Reino Unido, aunque hay otros paises de Europa que también suelen
comprar. Por lo tanto, el publico espafiol no es el principal, siendo la mayoria de
estos compradores amigos 0 amigos de amigos, es decir, gracias al boca boca.

¢ Tenéis alguna pregunta respecto al proyecto que os pueda responder?
Una vez hecha la contextualizacién, vamos a empezar con las cuestiones técnicas.

- ¢ Como aportariais valor afadido a los productos y/o a la marca para poder
diferenciarla de los competidores? ¢Hay alguna estrategia en redes sociales
de los competidores que os haya gustado especialmente?

- ¢ AfRadirias productos nuevos a la tienda? ;Os gustaria aportar algun
ejemplo?

- ¢ Considerariais otras plataformas para estar presentes como ArtsbyBrush?

- ¢Qué otras redes sociales/herramientas ademas de Instagram seria
conveniente que utilizaramos (Facebook, Youtube ,emailmarketing, etc...ya
que nuestros compradores son de edad entre 18 afios a 60 afos)? ;Qué
estrategia deberiamos seguir en cada una de ellas? ;Podéis aportar
ejemplos? ;COomo vamos a conseguir atraer visitas de forma constante a la
tienda?

- ¢Qué os sugiere la identidad visual de la marca?

- ¢,Como mejorariais la identidad visual?

- ¢ Qué opinais del naming? ;Lo considerais apropiado?

- ¢Qué valores pensais que son propios de la tienda y que se deberian
reforzar?

- ¢ Pensais que el feed de Instagram deberia seguir otra linea visual?

- ¢ Qué tipo de contenido hariais para las redes sociales de la tienda?

- ¢ Os gustaria tratar algun otro aspecto que no hayamos contemplado durante
la dinamica?

Os estoy muy agradecida por los comentarios que habéis aportado, ya que me
ayudaran mucho a orientar la estrategia de comunicacion asi que gracias a todas
vuestras recomendaciones damos por concluida esta dinamica de grupo. Muchas
gracias a todos y a todas.



ANNEX 4: Guié enquesta a consumidors previs
En nsumidor: revios - CAST

La encuesta que estas a punto de responder forma parte de una investigacién de
mercado que estoy realizando de mi tienda online ArtsbyBrush, ya que compraste
hace un tiempo alguno de los productos que se ofrecian en ella. Es por eso que me
interesa mucho tu opinion al respecto. Este estudio esta orientado a determinar
posibles puntos de mejora en los productos y en la misma tienda, por lo que
agradeceria que me respondieras de la manera mas sincera posible las siguientes
preguntas que tienen que ver con tu experiencia de compra. Para agradecer tu
participacion, al final de la encuesta recibiras un cupon de descuento del 15%
canjeable en mi tienda de Etsy. jNo tardaras mas de 5 minutos!

1. Género

a. Masculino

b. Femenino

c. Preferiria no contestar
2. Edad

a. <20
b. 20-35
c. 36-50
d. >51
3. ¢Donde vives?
4. Estado civil
a. Soltero
b. Casado
c. Divorciado
d. Viudo
5. ¢Cual es tu situacion laboral actual?
a. Empleo de medio tiempo
b. Empleo de tiempo completo
c. Desempleado
d. Trabajador por cuenta propia
e. Estudiante
f. Retirado

6. ¢Como descubriste la tienda ArtsbyBrush?



. Por una recomendacién de un amigo/a.

a
b. Por conocer a la propietaria.
c. Por el buscador de Etsy.
d. Por el Instagram de la tienda.
e. Otros:
7. ¢Por qué decidiste comprar alguno de los articulos de la tienda?
a. Porque no encontré nada parecido y me interesaba el producto.
b. Me parecid un regalo original para hacer a una persona.
c. Me gusté la idea para mi mismo/a.
d. Fue lo mas econdmico que encontré de lo que buscaba.
e. Otros:
8. ¢Como de importantes fueron para ti las resefias que se muestran en la
descripcion de la tienda?
a. Nada importantes
b. Un poco importantes
c. Bastante importantes
d. Muy importantes
9. ¢Qué es lo que mas valoras de tu anterior experiencia de compra?
10. ¢ Has comprado mas de una vez en la tienda? Si - No
a. Si la respuesta es si, ¢Cuales fueron los motivos que te llevaron a
volver a comprar en ArtsbyBrush?
i. Los precios.
i. Elbuen resultado de la primera vez.
iii.  Eltrato recibido.
b. Silarespuesta es no, ¢Por qué no?
i. No se ha dado la ocasion.
i.  No quedé satisfecho/a la primera vez.
iii. El precio me pareciéo muy caro por lo que recibi.
iv.  Eltrato estuvo por debajo de mis expectativas.
11. ¢ El/los articulo/s que has comprado ha/han sido para ti o para regalar? Si-No
a. Si ha/han sido para regalar, ¢recomendarias a otra persona la compra
de la ilustracion para que la regalara? Si-No
12. s Valoraste otras tiendas para comprar el/los producto/s? Si-No

a. Silarespuesta es si...



¢ Cual?
¢Por qué decidiste finalmente realizar la/s
comprals en ArtsbyBrush?
13. ¢, Crees que los productos se muestran de manera atractiva? Si -No
14. ; Qué otras ilustraciones te gustaria ver en la tienda?
15. ¢ Consideras que es facil comprar en la plataforma Etsy? Si-No
16. ¢, Te parece que el precio es adecuado al/los articulo/s que adquiriste? Si-No
17. ¢ Cual de estos valores asocias a la tienda ArtsbyBrush?
a. Originalidad
b. Handmade
c. Personalizacion
d. Divertido
e. Profesionalidad
f. llusidn
g. Dedicacion
h. Productividad

Eficacia

j- Buen resultado

k. Facil

I.  Creativo

m. Cercana

n. Esfuerzo
18. ¢ Te gustaria anadir algo a la encuesta?
Muchas gracias por tu tiempo. Te agradezco mucho tu participacion. El cédigo de
descuento es: THANKS15



Previous consumer polls - ENG

The poll you are about to answer is part of a market research that | am conducting
for my online store ArtsbyBrush. | thought about you because you bought some of
the products | offer in it. That's why | am really interested in your opinion. This
research is focused on determining some improvement points in the products and
the shop itself, so | would be pleased if you take 5 minutes to help me on this.

In order to thank you for your participation, you will receive a discount code of 15%
off to use in my Etsy shop. Thank you very much!

1. Gender

a. Female

b. Male

c. | would rather not answer
2. Age

a. <20
b. 20-35
c. 36-50
d. >51
3. Where do you live?
4. Civil Status
a. Single
b. Married
c. Divorced
d. Widow
5. What is your current employment situation?
a. Part time employment
b. Full time employment
c. Unemployed
d. Self-employed
e. Student
f. Retired
6. How did you discover ArtsbyBrush shop?
a. By a friend’s recommendation.
b. For meeting the owner.

c. By the Etsy search engine.



d. By its Instagram account.
e. Others:
7. Why did you decide to buy some shop article/s?
a. Because | didn't find anything like it and | was interested in the product.
b. It seemed like an original gift to give to a person.
c. |liked the idea for myself.
d. It was the cheapest | found of what | was looking for.
e. Others:
8. How important were for you the reviews you saw in the shop description?
a. Not important at all
b. Alittle important
c. Quite important
d. Very important
9. What is what you most value about your last shopping experience?
10.Did you buy more than once in the shop? Yes - No
a. If the answer is yes, Why did you buy again in ArtsbyBrush? You can
choose more than one option.
i. The prices.
ii. The good result of the first time.
iii.  The treatment received.
iv.  Others:

b. If the answer is no, Why not?

v. | have not had the chance.
vi. | was not satisfied the first time.
vii.  The price seemed very expensive for what | received.
viii.  The treatment received was below my expectations.
ix.  Others:

11. The article/s you bought were a gift for someone else? Yes - No
a. If there was a gift, would you recommend the purchase to another
friend for a gift? Yes - No
12.Did you value other Etsy shops to buy the illustration? Yes-No
a. If the answer is yes... Which of them?
Why did you choose to buy in ArtsbyBrush?



13.Do you think the products are displayed in an attractive way? Yes-No
14.What other kind of illustrations would you like to have in the shop?
15.Do you think Etsy is an easy platform to buy in? Yes-No
16. Do you think that the price is fair to the article/s you bought? Yes-No
17.Which of these values do you attribute to ArtsbyBrush?
a. Originality
. Handmade
. Personalization

. Fun

b

c

d

e. Professionalism
f. Hope

g. Dedication

h. Productivity

Effectiveness

j-  Good result
k. Easy

I.  Creative
m. Close

n. Effort

18.Would you like to add something to the survey?

Thank you very much for your time. | really appreciate that! The discount code is:
THANKS15



ANNEX 5: Guié enquesta a no consumidors previs

Encuestas a no consumidores - CAST

La encuesta que estas a punto de responder solo te supondra dedicar 5 minutos de
tu tiempo. La encuesta forma parte de una investigacion de mercado que estoy
realizando en mi tienda online ArtsbyBrush. Me interesa mucho tu opinién al
respecto ya que no has sido comprador y este estudio esta orientado a determinar
posibles puntos de mejora en los productos y en la misma tienda. Por este motivo,
agradeceria que me respondieras de la manera mas sincera posible las siguientes
preguntas. Ademas, al final de la encuesta, recibiras un cédigo de descuento del
15% en futuras compras digitales de mi tienda de Etsy.

1. Género

a. Masculino
b. Femenino
c. Preferiria no contestar

a. <20

b. 20-35

c. 36-50
d. >51

3. ¢Donde vives?

4. Estado civil

a. Soltero/a
b. Casado/a
c. Divorciado/a
d. Viudo/a
5. ¢Cual es tu situacion laboral actual?

a. Empleo de medio tiempo
Empleo de tiempo completo
Desempleado/a
Trabajador/a por cuenta propia
Estudiante
f. Retirado/a
6. ¢Has oido hablar alguna vez de la tienda de ilustraciones ArtsbyBrush? Si -
No
7. ¢ Te parece atractiva la estética de la tienda?

© Q0T



Tienda Resefias Presentacion Politicas

ArtsbyBrush

ﬂ FAAHH(46)
Y. ™ Q Reus, Comunidad Auténoma de Catalufia

98 ventas - En Etsy desde 2019

Pack PERSONAJEs amig. Envio gratis
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Pokémon Digital Minimal

Superheroes Digital Mini.
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8. ¢Hay algun articulo que te llame especialmente la atencién? Si - No
a. Sies que si... ¢Cual de ellos? Puedes marcar mas de una opcion.

i.
ii.
iii.
iv.
V.
Vi.
Vil.

Superhéroes

Pokémon

Digital minimalista personalizable

Pack personajes Friends

Digital La Casa De Papel cara completa
Digital La Casa De Papel media cara
Pack Unagi Gleba

9. ¢Qué opinas de los precios?
a. Me parecen muy baratos.

-0 a0 oT

Me parecen un poco baratos.

Me parecen adecuados segun lo que se vende.

Me parecen un poco caros.

Me parecen muy caros.

No puedo compararlos con ninguna otra tienda, asi que no tengo una

opinion al respecto.
10. ¢ Comprarias alguno de estos articulos? Si - No

11. ¢ Por qué?

12.Segun las imagenes que has visto anteriormente, 4te transmite confianza
esta tienda o no te parece fiable?
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Me transmite mucha confianza, me parece fiable.

Me transmite un poco de confianza, me parece fiable.

No me transmite demasiada confianza, dudo sobre su fiabilidad.
No me transmite nada de confianza, no me parece fiable.

oo oo

13.Al leer estas resenas, ¢ cambia tu opinion al respecto de su fiabilidad?
a. Ahora me parece mas fiable, me transmite mas confianza.
b. Me transmite la misma confianza que antes, mi opiniobn no ha
cambiado.
c. Ahora me parece menos fiable, me transmite menos confianza.



L8 8. 8.8 ¢

La entrega fue muy rapida, ademas de un
trato muy cercano en todo momento. Pedi
hacer unos cambios y Ariadna lo hizo sin
problema. Me di6 consejos y el resultado fue
fantastico!

~ ONLY DIGITAL: Customizable
— lllustration Gift of your photo, Origi...

b8 8.2 ¢ ¢

iEs la segunda vez que compro a Ariadna, y
simplemente puedo decir que espectacular!
Es una chica encantadora que hace su trabajo
a la perfeccion y cuidando hasta el mas
minimo detalle. iMuchas gracias por tu
dedicacion!

L8 8.8 ¢ ¢

The artist is amazing, she's really amazing!
She did it quickly but at the same time making
sure | was 1000% satisfied. She finished the
job and still included everything | wanted and
did all over again. | printed it on a 24x36
format from office depot and trust me it looks
soo gorgeous! On top of that | putitona
frame and hung it on my wall and it looks fire!
all my friends are jealous haha. Don't second
guess this, go get onel! it's really worth it, that
is, if you are a real Casa de Papel fan

® Traducir

~_ ONLY DIGITAL: llustracion La Casa de
- Papel personalizable, Money Heist...

14.;De qué tematica distinta a las propuestas estarias dispuesto/a a comprar
articulos? Si puedes, da ejemplos concretos.
15.Aunque no sea una compra de uso propio, ¢4te plantearias comprar alguna
ilustracion para regalar a alguien?
a. Si es que si, ¢qué ilustracion seria? Puedes marcar mas de un
ejemplo.
i. Superhéroes
i. Pokémon
iii.  Digital minimalista personalizable
iv.  Pack personajes Friends
v. Digital La Casa De Papel cara completa
vi. Digital La Casa De Papel media cara
vii.  Pack Unagi Gleba
16. ¢, Te gustaria afnadir alguna otra cosa a la encuesta?

Muchas gracias por tu tiempo y por ayudarme en este proyecto. El codigo de
descuento es: THANKS15



Annex 6: Respostes entrevista en profunditat a consumidors previs

1. Andrea Soriano

- ¢Como descubriste la tienda ArtsbyBrush?
Descubri la tienda gracias a que me lo dijiste tU y ademas ya habia visto tu
instagram.

- ¢ Por qué decidiste comprar este articulo de la tienda?
Decidi comprar el articulo porque me gustaban todas las imagenes que habia en
insta y en la web y sabia que lo ibas a hacer bien.

- ¢Como de importante fueron para ti las resefnas que se muestran en la
descripcion de la tienda?

Fueron importantes pero tampoco fueron imprescindibles porque ya te conozco,
aunque si no te conociera pues lo primero que hubiera mirado después de las
imagenes serian las resefnas.

- ¢Qué es lo que mas valoras de tu anterior experiencia de compra? Por
ejemplo, los precios, el trato recibido, el resultado obtenido...
Valoro el trato recibido y el resultado final.

- ¢ Te parece que el precio es adecuado al/los articulo/s que adquiriste?
El precio lo veo adecuado.

- ¢ Elllos articulo/s que has comprado ha/han sido para ti o para regalar?
El articulo ha sido para regalar.

- Si ha/han sido para regalar, {recomendarias a otra persona la compra de la
ilustracion para que la regalara?
Si que lo recomendaria.

- ¢Valoraste otras tiendas para comprar elllos producto/s? ;Te acuerdas de
cuales?
No valoré otras tiendas.

- ¢ Qué aspectos crees que se deberian revisar para mejorar la experiencia de
los compradores? Si quieres puedes decir ejemplos concretos.
Que hubiera mas variedad de articulos por ejemplo.

- ¢ Crees que los productos se muestran de manera atractiva?
Si se muestran de manera atractiva.



- ¢ Qué otras ilustraciones te gustaria ver en la tienda?
De mas series diferentes, personajes, personalizables.

- ¢ Consideras que es facil comprar en la plataforma Etsy?
Si es facil de comprar en Etsy.

- ¢.Conoces otro marketplace (tienda online) de productos handmade?
No.

- Si tuvieras que definir la tienda ArtsbyBrush en una frase, ¢ cual seria? ;Y en
tres palabras?
Productividad, eficacia y buen resultado.

2. Ainhoa Cornejo

- ¢Como descubriste la tienda ArtsbyBrush?
La descubri gracias a un amigo, que me la recomendo después de su experiencia y
por su cercania.

- ¢ Por qué decidiste comprar este articulo de la tienda?
Me parecio un regalo original y bonito, ademas de unico ya que cada ilustracion es
totalmente personalizada.

- ¢(Como de importante fueron para ti las resefnas que se muestran en la
descripcion de la tienda?

Fueron muy importantes, ya que poder ver algunos ejemplos me sirvid para decidir
cdmo queria mi disefo.

- ¢Qué es lo que mas valoras de tu anterior experiencia de compra? Por
ejemplo, los precios, el trato recibido, el resultado obtenido...

iTODO! Tanto el precio, como el trato, la atencién y el resultado han sido
maravillosos.

- ¢ Te parece que el precio es adecuado al/los articulo/s que adquiriste?
iMucho! Incluso diria que el esfuerzo y trabajo se merece mas compensacion.

- ¢Cuadles fueron los motivos que te llevaron a volver a comprar en
ArtsbyBrush?
El hecho de haber quedado tan contenta con la primera.

- ¢ Elllos articulo/s que has comprado ha/han sido para ti o para regalar?
Ambos han sido para regalar.



- Si ha/han sido para regalar, {recomendarias a otra persona la compra de la
ilustracion para que la regalara?
Sin ninguna duda.

- ¢Valoraste otras tiendas para comprar elllos producto/s? ;Te acuerdas de
cuales?
No, mi primera opcion fue Artsbybrush.

- ¢, Qué aspectos crees que se deberian revisar para mejorar la experiencia de
los compradores? Si quieres puedes decir ejemplos concretos.
No se me ocurre ningun aspecto.

- ¢ Crees que los productos se muestran de manera atractiva?
iMucho!

- ¢ Qué otras ilustraciones te gustaria ver en la tienda?
llustraciones de personas que han comprado en la tienda, procesos de creacion.

- ¢ Consideras que es facil comprar en la plataforma Etsy?
Si, facil y rapido.

- ¢.Conoces otro marketplace (tienda online) de productos handmade?
La verdad es que no.

- Si tuvieras que definir la tienda ArtsbyBrush en una frase, ¢ cual seria? ;Y en
tres palabras?
Hacer de lo pequeio algo unico y especial. Originalidad, ilusién y dedicacion.

3. Maria Contador

- ¢Como descubriste la tienda ArtsbyBrush?
La propietaria y creadora es pareja de un amigo mio de la universidad.

- ¢ Por qué decidiste comprar este articulo de la tienda?
Decidi comprarlo porque me parecié un muy bonito detalle para regalar a mi pareja
sobre nosotros.

- ¢Como de importante fueron para ti las resefnas que se muestran en la
descripcion de la tienda?

Bastante importantes ya que te dan confianza a la hora de hacer el pedido y el
formato de este.



- ¢,Qué es lo que mas valoras de tu anterior experiencia de compra? Por
ejemplo, los precios, el trato recibido, el resultado obtenido...

El trato recibido fue excelente, se me hizo un descuento que dejé el producto a muy
buen precio y el resultado fue 6ptimo y se me aconsejoé de que era lo mejor para mi
pedido en cuestion.

- ¢ Te parece que el precio es adecuado al/los articulo/s que adquiriste?
Si me parece proporcional lo que pague respecto a lo que recibi.

- ¢ Elllos articulo/s que has comprado ha/han sido para ti o para regalar?
Para regalar.

- Si ha/han sido para regalar, {recomendarias a otra persona la compra de la
ilustracion para que la regalara?
Por supuesto que si, sobretodo para decorar un espacio en comun.

- ¢Valoraste otras tiendas para comprar elllos producto/s? ;Te acuerdas de
cuales?
No.

- ¢ Qué aspectos crees que se deberian revisar para mejorar la experiencia de
los compradores? Si quieres puedes decir ejemplos concretos.

Quizas el hecho de no tener mucho para elegir. Podria haber mas variedad de
opciones y disenos.

- ¢ Crees que los productos se muestran de manera atractiva?
Si.
- ¢ Qué otras ilustraciones te gustaria ver en la tienda?

Paisajes.

- ¢ Consideras que es facil comprar en la plataforma Etsy?
Al principio me cost6 un poco ubicarme, pero con paciencia se consigue.

- ¢ Conoces otro marketplace (tienda online) de productos handmade?
Si, pero los precios son mucho mas elevados.

- Si tuvieras que definir la tienda ArtsbyBrush en una frase, jcual seria? ;Y en
tres palabras?

Tener una ilustracion personalizada puede recordarte quien eres y de donde vienes
cada dia de tu vida. Original, cercana, esfuerzo.

4. Brooke de Rosa



- How did you discover ArtsbyBrush shop?
| discovered the shop searching for something to buy for my husband’s birthday.

- Why did you decide to buy this shop article?
Because my husband is a big fan of Money Heist and | thought the product was
awesome.

- How important were for you the reviews you saw in the shop description?
Hm not very, the product looked so cool!

- What is what you most value about your last shopping experience? For
example the price, the final product...
Price and how fast it was was great!

- Do you think that the price is fair to the article/s you bought?
Yes.

- The article/s you bought were for yourself or there was a gift for someone
else?
It was a gift.

- If there was a gift, would you recommend the purchase to another friend for a
gift?
Absolutely and | have!

- Did you value other Etsy shops to buy the illustration? Which of them?
No.

- Why did you choose to buy in ArtsbyBrush?
Because | wanted to get something from Money Heist just like what you make.

- What do you think it can be improved in order to offer a better shopping
experience? You can give concrete examples.
Nothing.

- Do you think the products are displayed in an attractive way?
Yes.

- What other kind of illustrations would you like to have in the shop?
Hm maybe other hard to find shows?

- Do you think Etsy is an easy platform to buy in?
Yes.



- Do you know another marketplace of handmade products?
eBay.

- If you should have to define ArtsbyBrush shop in one sentence, how would it
be? Can you do that in three words?
Creative and original!

5. Jan

- Com vas descobrir la botiga ArtsbyBrush?
Doncs me la va proposar el mateix Instagram, ja que seguia el teu compte.

- Per queé vas decidir comprar aquest article de la botiga?
Doncs perqué el vaig trobar molt original i senzill, ja que a mi m’agraden les coses
senzilles. Sobretot els tracos de les persones.

- Com d’importants van ser per tu les ressenyes que apareixen en la
descripcié de la botiga?

La veritat que les ressenyes en aquest cas vaig tirar pel dret. Si no t'hagués conegut
i m’hagués trobat el perfil, les ressenyes per mi ho sén tot. Sempre amb una compra
d’un hotel, o qualsevol cosa que no tinc molt clar, miro les ressenyes de la gent.

- Qué és el que més valores de la teva anterior experiencia de compra? Per
exemple, els preus, el tracte rebut, el resultat obtingut...

Obviament el que sempre valoro és la relacié qualitat preu. Perd és que ets
fantastica, osigui et podria dir que si no et conegués va ser fantastic el feedback, la
rapidesa, la teva opinid professional...Osigui el contacte proper amb el venedor i
comprador.

- Et sembla que el preu és adequat per I'article/s que vas comprar?

Si, el preu estava super bé. Fins i tot podries apujar el preu. Pero també és veritat
que no he fet un estudi de mercat per saber els preus habituals d’altres llocs, pero
ho vaig trobar super bé de preu.

- El/ls article/s que has comprat ha/n estat per tu o per regalar a una altra
persona?

Doncs si va ser per regalar a la meva parella, perd també va ser una miqueta
autorregal per mi. Era pels dos, una cosa que voliem. | ho tornaria a fer i ho tornaria
a comprar, perqué com ja t’he dit abans és un bon regal.

- Si ha/n estat per regalar, recomanaries a una altra persona la compra de la
il-lustracié per tal que la regalés a algu altre?



Si, clar que ho recomanaria. De fet, ja ho vaig fer amb I’'Alba.

- Vas valorar altres botigues per comprar el/s producte/s? Recordes quines?
No vaig valorar altres botigues. Vaig anar directa a tu, perd és veritat que he vist
altres tipus d’il-lustracions i aquesta em semblava molt xula.

- Quins aspectes penses que s’haurien de revisar per tal de millorar
I’experiéncia dels compradors? Si vols pots esmentar exemples concrets.
Estaria molt bé, encara que ja en tens algun, veure “ el antes y el después”.
Realment aix0 jo crec que és lo que enganxa a la gent. La foto i el resultat.

- Creus que els productes es mostren de manera atractiva?
Si, els productes estan atractius i no t'endus cap sorpresa, osigui el que és, és.

- Hi ha algun altre tipus d’il-lustracions que t’agradaria veure a la botiga?
Home si puc triar més tipus d’il-lustracions... de cares, de fotografies que
converteixen... la teva és aixi de tragcos. Doncs no ho sé algo de colors...

- Consideres que és facil comprar a la plataforma Etsy?

Si que crec que és facil comprar en aquesta plataforma perd no va ser facil posar-te
un comentari. No és intuitiu, per dir-ho d’alguna manera. Normalment quan fas la
compra és més facil si et donen un link directe al correu per fer la teva valoracié.

- Coneixes algun altre marketplace (botiga online) de productes handmade?
La veritat que n’he vist d’altres perd no les conec ni he xafardejat.

- Si haguessis de definir la botiga ArtsbyBrush en una frase, com seria? | en
tres paraules?
Original, handmade i facil.

6. Lydia Chamarro

- ¢Como descubriste la tienda ArtsbyBrush?
La descubri a través de un amigo.

- ¢ Por qué decidiste comprar este articulo de la tienda?
Pues porque habia visto varias ilustraciones que ya habias hecho y me gustaron y
pensé “; Por qué no?”.

- ¢(Como de importante fueron para ti las resefnas que se muestran en la
descripcion de la tienda?
La verdad que me fueron favorables porque todas eran muy buenas.



- ¢,Qué es lo que mas valoras de tu anterior experiencia de compra? Por
ejemplo, los precios, el trato recibido, el resultado obtenido...

El trato fue genial, ademas a mi me propusiste una opcion y yo te pedi que
afadieras una torre en la ilustracion, y la verdad que el precio y todo super
asequible.

- ¢ Te parece que el precio es adecuado al/los articulo/s que adquiriste?
Pues justo te lo he respondido en la anterior pregunta. La verdad es que si es que
es super asequible y hasta barato.

- ¢Cuales fueron los motivos que te llevaron a volver a comprar en
ArtsbyBrush?

Cuando le hicimos la foto a una amiga mia y bueno, creo que es obvio porque nos
gustdé mucho.

- ¢ Elllos articulo/s que has comprado ha/han sido para ti o para regalar?
Para regalo todos.

- Si ha/han sido para regalar, {recomendarias a otra persona la compra de la
ilustracion para que la regalara?
La verdad es que si, recomendaria mucho la compra.

- ¢Valoraste otras tiendas para comprar elllos producto/s? ;Te acuerdas de
cuales?
La verdad es que no.

- ¢ Qué aspectos crees que se deberian revisar para mejorar la experiencia de
los compradores? Si quieres puedes decir ejemplos concretos.

La verdad es que yo creo que ninguno. Yo no sé como lo haces el trato..., porque
nosotras hablamos por WhatsApp. Imagino que lo haras por correo. Asi que si es
parecido yo creo que no se hace falta mejorar nada.

- ¢ Crees que los productos se muestran de manera atractiva?
La verdad es que si, y ademas hay mucha variedad. Tanto en blanco, en negro...
Me gusta mucho.

- ¢ Qué otras ilustraciones te gustaria ver en la tienda?
Pues no lo sé. Esque ya me gustd mucho el estilo que sigues en la tienda

entonces... creo que ya la veo bien asi.

- ¢ Consideras que es facil comprar en la plataforma Etsy?
Si, es muy intuitivo y mira que yo soy un poco cazurra y no tuve ningun problema.

- ¢, Conoces otro marketplace (tienda online) de productos handmade?



La verdad es que no.

- Si tuvieras que definir la tienda ArtsbyBrush en una frase, ¢ cual seria? ¢Y en
tres palabras?
Se transmite mucha energia, porque lo haces muy bien. Sencilla, amable y bonita.

7. Alba Cabezas

- ¢, Como descubriste la tienda ArtsbyBrush?
Descubri la tienda porque conozco a la propietaria, su forma de trabajar y la gran
calidad y cuidados en la realizacién de cada uno de los productos.

- ¢ Por qué decidiste comprar este articulo de la tienda?
Decidi comprar los productos en esta tienda, porque es un regalo muy original y
personal.

- ¢Como de importante fueron para ti las resefias que se muestran en la
descripcion de la tienda?

La verdad que muy importantes, poder ver como ha sido el producto final de otras
personas y asegurarte de que realmente vas a conseguir y es lo que quieres.

- ¢Qué es lo que mas valoras de tu anterior experiencia de compra? Por
ejemplo, los precios, el trato recibido, el resultado obtenido...

Lo que mas valoro de mi experiencia con la tienda, ha sido el trato tan cercano que
tiene Ari con las clientas, esta dispuesta a cambios si algo no te acaba de gustar y
te facilita varias opciones para que valores cual es la que mas se ajusta a tus
gustos.

- ¢ Te parece que el precio es adecuado al/los articulo/s que adquiriste?
Si, me parece un precio mucho mas que adecuado. Se trata de unas ilustraciones
hechas a mano y exclusivamente para ti, cosa que comporta un gran trabajo detras.

- ¢Cuadles fueron los motivos que te llevaron a volver a comprar en
ArtsbyBrush?
El trato cercano, la rapidez, el cuidado de los detalles, ...

- ¢ Elllos articulo/s que has comprado ha/han sido para ti o para regalar?
Todos los articulos que he comprado han sido para regalar.

- Si ha/han sido para regalar, {recomendarias a otra persona la compra de la
ilustracion para que la regalara?
Rotundamente si, creo que es un regalo muy original y personal.



- ¢Valoraste otras tiendas para comprar el/llos producto/s? ;Te acuerdas de
cuales?
No.

- ¢ Qué aspectos crees que se deberian revisar para mejorar la experiencia de
los compradores? Si quieres puedes decir ejemplos concretos.

La plataforma es sencilla y rapida, esta muy bien. No sabria qué decir, aunque igual
estaria bien poner mas imagenes en los anuncios... que se vean las ilustraciones en
sitios reales.

- .Crees que los productos se muestran de manera atractiva?
Si.

- ¢ Qué otras ilustraciones te gustaria ver en la tienda?
Me gustaria ver ilustraciones en color.

- ¢ Consideras que es facil comprar en la plataforma Etsy?
Mucho.

- ¢, Conoces otro marketplace (tienda online) de productos handmade?
No.

- Si tuvieras que definir la tienda ArtsbyBrush en una frase, ¢ cual seria? ;Y en
tres palabras?

Tienda de ilustraciones hechas a mano totalmente personalizadas y unicas.
Rapidez, originalidad y cercania.



Annex 7: Extractes mensuals de la botiga ArtsbyBrush a Etsy

Mes Vendes i crédits Tarifes i impostos
Maig 2021 0,00 € 0,00 €
Abril 2021 0,00 € -0,40 €
Marg 2021 56,07 € -5,02 €
Febrer 2021 33,90 € -3,80 €
Gener 2021 46,16 € -4,73 €
Desembre 2020 73,81 € -7,52 €
Novembre 2020 36,84 € -4,08 €
Octubre 2020 57,75 € -9,01 €
Setembre 2020 29,59 € -3,00 €
Agost 2020 52,56 € -5,61 €
Juliol 2020 69,71 € -8,00 €
Juny 2020 24,41 € -2,96 €
Maig 2020 121,81 € -9,50 €
Abril 2020 256,01 -26,40 €
Marg 2020 75,77 € -6,74 €
Febrer 2020 13,09 € -1,24 €
Gener 2020 0,00 € 0,00 €
Desembre 2019 44,93 € -4,36 €
Novembre 2019 106,53 € 9,13 €
Octubre 2019 2,10 € -0,46 €
Setembre 2019 30,32 € -2,70 €
Agost 2019 28,96 € -4,00 €
Juliol 2019 2,55€ -2,69 €
TOTAL: 1.162,87 € -121,35 €




Annex 8: Taula de sintesi dels productes historics d’ArtsbyBrush

Article Visites | Favorits | Compres | Ingressos | Activitat Article Visites | Favorits | Compres | Ingressos | Activitat
1,163 | 65 22 313,90€ | Actiu 878 | 64 19 236,17€ | Actiu
[lustracion La DIGITAL:
Casa de Papel Ilustracion La
personalizable Casa de Papel
personalizable
304 12 18 156,86 € | Actiu 152 11 8 133,60 € | Vencut
Customizable
DIGITAL: [lustration
Customizable Gift of your
Ilustration photo
Gift of your
photo
290 23 7 59,97€ Actiu '
599 57 10 43,50 € Actiu

DIGITAL.:
Ilustracion La
Casa de Papel
personalizable

-~ ! ~
Pack
FRIENDS
characters
from Friends
TV Show



https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/711140124?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/711140124?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/711140124?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/779460788?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/779460788?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/779460788?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/779460788?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/779460788?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/796090627?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/796090627?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/796090627?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/796090627?date_range=all_time&channel=etsy-retail
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https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/723436479?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/723436479?date_range=all_time&channel=etsy-retail
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https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/727002571?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/727002571?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/727002571?date_range=all_time&channel=etsy-retail
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https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/709571014?date_range=all_time&channel=etsy-retail
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https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/782019924?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/782019924?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/782019924?date_range=all_time&channel=etsy-retail
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https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/781887280?date_range=all_time&channel=etsy-retail
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https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/794706081?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/794706081?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/727547789?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/727547789?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/727547789?date_range=all_time&channel=etsy-retail
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https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/724047267?date_range=all_time&channel=etsy-retail
https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/724047267?date_range=all_time&channel=etsy-retail
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https://www.etsy.com/your/shops/me/stats/listings/707663924?date_range=all_time&channel=etsy-retail

Annex 9: Respostes entrevista en profunditat a no consumidors

1. Maria Lépez - Graduada en Psicologia

- ¢ Has oido hablar alguna vez de la tienda de ilustraciones ArtsbyBrush?
Si, he oido hablar de la tienda porque Ariadna es amiga mia y he hablado con ella
varias veces sobre las ventas de la tienda, como funciona y demas.

- . Te parece atractiva la estética de la tienda?
Si, la verdad es que me llama la atencion que no esté muy llena de contenido ya
que las paginas de este tipo me suelen agobiar y acabo saliendo de la pagina.

- ¢ Hay algun articulo que te llame especialmente la atencién? ;Cual de ellos?
Me llama la atencion el pack Unagi and Gleba porque me gustan los cuadros
sencillos y con significado personal, a parte la tipologia de letra usada me parece
super elegante y sencilla como he dicho. En cuanto a los demas, no me llaman la
atencion tanto los productos relacionados con el merchandising ya que normalmente
no suelo consumir este tipo de productos porque no me llaman la atencién.

- ¢ Qué opinas de los precios?

Creo que estan bastante adecuados ya que teniendo en cuenta que la mayoria son
con envio gratuito y en otras tiendas el envio suele encarecer mucho el producto,
creo que no es nada desorbitado lo que se pide por producto con las condiciones
que se muestran.

- ¢ Comprarias alguno de estos articulos? ¢ Por qué?

En mi situacion actual compraria el la ilustraciéon customizable que pone ONLY
DIGITAL. El motivo seria para regalarlo a mi pareja por ejemplo, no obstante si
comprara alguno de los cuadros (tanto de esta tienda como de otra cualquiera) seria
unicamente con motivo de regalarlos ya que no acostumbro a ser una persona que
se gaste dinero en decoracion. Sin embargo creo que cuando por ejemplo adquiriera
una casa propia y tuviera que comprar decoracion, compraria el pack de Unagi and
Gleba, porque basicamente concuerda mucho con la decoracién que tengo en
mente para mi posible futura casa.

- Si lees estas opiniones, cambiarias tu opinidn respecto a los articulos?

Al contrario, cuando compro un producto por Internet me gusta mirar las
valoraciones sobre todo en tiendas por ejemplo de segunda mano (tipo Vinted) creo
que me dan confianza para poder dar el paso de hacer esa compra a una persona o
a una empresa que desconozco de primera mano. Estos comentarios son
magnificos y hablan de que la persona que esta enfrente de esta tienda es
responsable con los envios y con el producto que finalmente recibe el consumidor,
por lo tanto, si estuviera buscando un regalo y viera la ilustracion customizable que



he comentado antes, el segundo paso que daria antes de comprarlo seria ver los
comentarios, y con estos comentarios no me cabe duda de que daria el paso de
comprarlo.

- ¢ Por qué motivos crees que podrias llegar a comprar en ArtsbyBrush?
El motivo principal por el cual compraria una ilustracion seria para hacer un regalo
especial a una persona.

- Si se ofrecieran articulos de alguna otra tematica ¢ estarias interesado/a en
comprar alguno? ;Qué ilustraciones tematicas te gustaria poder adquirir en la
tienda?

Una ilustracidon que me pareceria muy atractiva a la hora de comprarlo por mis
gustos musicales, seria una ilustracion relacionada con la cantante Nathy Peluso,
por ejemplo ilustraciones con partes de su letra o de la misma artista, sus letras van
relacionadas con el empoderamiento femenino y tener una ilustracion en casa que
me recordaba a esa cantante y a lo que ella transmite seria de mi agrado.

- . Te transmite confianza esta tienda o no te parece fiable?

Lo cierto es que no suelo comprar en tiendas por internet pequefias, no obstante un
punto que quizas si que me haria confiar serian los buenos comentarios que tiene la
tienda.

- Aunque no sea una compra de uso propio, ¢te plantearias comprar alguna
ilustracion para regalar a alguien?

Si, de hecho como he comentado antes si hiciera ahora mismo una
compra en esta tienda seria con la finalidad de regalarselo a alguien. Como he
comentado no suelo ser una persona que compre merchandising de ningun tipo, asi
que ese tipo de productos no los compraria. Sin embargo, las ilustraciones de
significado de palabras o las customizables las compraria si tuviera que decorar mi
casa.

- Si es que si, ¢qué ilustracion seria?
Compraria la customizable para regalar, y el pack de Unagi and Gleba.



2. Oriol Aznar - Estudiant de Comunicacio Audiovisual

- ¢ Has oido hablar alguna vez de la tienda de ilustraciones ArtsbyBrush?
No.

- ¢ Te parece atractiva la estética de la tienda?

Si, es una estética muy minimalista que llama la atencion a primera vista. Sobre
todo por la variedad de colores entre la foto de perfil y los productos. La letra
escogida en el titulo también influye.

- ¢ Hay algun articulo que te llame especialmente la atencion? ;Cual de ellos?
Me llama la atencién el pack de personajes de Friends.

- ¢ Qué opinas de los precios?

Personalmente, me parecen un poco elevados. Los pack de personajes creo que si
tienen un buen precio, ya que son 4 ilustraciones o0 mas por 6 euros. Pero las
individuales como la de La Casa de Papel que cuesta 1595 euros, siendo digital y
que cuesta lo mismo que la impresa, creo que podria ser un poco mas bajo.

- ¢, Comprarias alguno de estos articulos? ¢ Por qué?

De los productos digitales compraria el pack de Friends, porque es el que mas me
llama la atencion y conozco la serie y sus personajes. De los productos fisicos
compraria también el pack de Friends, de las dos palabras, ya que siento cercania a
la serie.

- Si lees estas opiniones, ¢ cambiarias tu opinion respecto a los articulos?
Estas opiniones me transmiten que Ariadna tiene un buen control de su tienda, por
lo que me daria seguridad en pedirle productos. Viendo el ejemplo de Ainhoa me
gustaria una ilustracion personalizada, que puede que sea la que menos me ha
llamado la atencién en primer momento.

- ¢ Por qué motivos crees que podrias llegar a comprar en ArtsbyBrush?

Por dos razones principales: tiene productos que me llaman la atencidn y a los que
les acompana el precio, ademas de tener buenas resefas de los clientes, que es
algo muy importante.

- Si se ofrecieran articulos de alguna otra tematica ¢ estarias interesado/a en
comprar alguno? ;Qué ilustraciones tematicas te gustaria poder adquirir en la
tienda?

Si. Pienso que las tematicas de peliculas y series son muy variadas y si hubiese
otras que me interesasen podria llegar a plantearme el comprar algunas de ellas.



- . Te transmite confianza esta tienda o no te parece fiable?

Si. Ya a primera vista se ve que es una tienda en la que se ha trabajado su aspecto
y presentacion, y no esta hecha de buenas a primeras. Y como decia anteriormente,
los comentarios positivos influyen mucho en que quiera comprar 0 no, y en este
caso me decantaria por el si.

- Aunque no sea una compra de uso propio, ¢te plantearias comprar alguna
ilustracion para regalar a alguien?
Si.

- Si es que si, ¢ qué ilustracion seria?

En este caso seria alguna ilustracion sobre algo que le guste a la persona a la que
se lo voy a regalar. Si le gustase Friends pienso que el pack que he mencionado
que me gustaria comprar también podria ser un buen regalo.



Annex 10: Respostes enquesta a consumidors

https://docs.google.com/forms/d/1jTDqfb48Xygtq8k0pkrdbcGfXUMe0Z4xF_cir
R6vOHY/edit?usp=sharing

https://docs.google.com/forms/d/1LJ9Dc8BmdHwW6WJW7EIG7eRCz6¢cBI7JeFI8I
LNjRnXHA/edit?usp=sharing


https://docs.google.com/forms/d/1jTDqfb48Xygtq8k0pkr9bcGfXUMe0Z4xF_cIrR6v0HY/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/forms/d/1jTDqfb48Xygtq8k0pkr9bcGfXUMe0Z4xF_cIrR6v0HY/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/forms/d/1LJ9Dc8BmdHw6WJW7ElG7eRCz6cBI7JeFI8ILNjRnXHA/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/forms/d/1LJ9Dc8BmdHw6WJW7ElG7eRCz6cBI7JeFI8ILNjRnXHA/edit?usp=sharing

Annex 11: Respostes enquesta a no consumidors

https://docs.google.com/forms/d/1LXGu5mGTv9Bq6J0flbZ1ibQS0ueSa333ul6D
JAZ3a2g/edit?usp=sharing


https://docs.google.com/forms/d/1LXGu5mGTv9Bq6J0flbZ1ibQS0ueSa333ul6DJAZ3a2g/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/forms/d/1LXGu5mGTv9Bq6J0flbZ1ibQS0ueSa333ul6DJAZ3a2g/edit?usp=sharing
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