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¿QUIÉNES SOMOS? ¿QUIÉNES SOMOS? 



NUESTROS PRODUCTOS NUESTROS PRODUCTOS 



NUESTROS PRODUCTOS NUESTROS PRODUCTOS 



LA MARCA LA MARCA 



NUESTRA PROPUESTA 

 
Creemos que todos 
deberían tener fácil  

acceso a una amplia gama 
de excelentes 

bebidas desde cualquier 
lugar del país. 

NUESTRA PROPUESTA 



EL MERCADO 

Rubro / Facturación en MM 2014 2015  2016 Participación Crecimiento 

Pasajes y Turismo 9.990 17.310 25.584 25% 48% 

Equipos y accesorios de audio/img, 
consolas, TI y telefonía 

4.525 8.012 11.390 11% 42% 

Art. Hogar (muebles, construcción, deco) 3.135 5.775 10.668 10% 124% 

Electrodomésticos (línea blanca y marrón) 3.100 5.453 8.196 8% 50% 

Alimentos, bebidas y art. limpieza 2.520 3.591 6.858 7% 91% 

TOTAL B2C 36.307 61.857 93.757 51% 

Fuente: Reporte anual CACE 

EL MERCADO 



¿CÓMO SURGIÓ? 

 Cambios en el consumidor 
 

 Oportunidad en el mercado 
 

 Disrupción desde adentro 

¿CÓMO SURGIÓ? 



DESAFÍOS Y APRENDIZAJES 



EL PACKAGING 



EL PACKAGING EL PACKAGING 



 Todo el equipo entrenado 
 

 SLA y Satisfacción del Cliente 
 

 

NUESTRO FOCO: EL CLIENTE 



 Identificar lo que sale bien y lo que sale mal 
 Accionar donde es necesario 

 
 

DETRACTORES PASIVOS PROMOTORES 

NPS % PROMOTORES % DETRACTORES 

NET PROMOTER SCORE 



CONOCIENDO AL CLIENTE CONOCIENDO AL CLIENTE 



VALIDANDO SOLUCIONES 

CONTROL 

VARIACIÓN 1 

Tiempos y Costos de Envío 
(texto) 

VARIACIÓN 2 

Preguntas Frecuentes 
(texto) 

VALIDANDO SOLUCIONES 



TESTEAR 

 Analizar los desvíos 
 Testear  
 Implementar la solución validada 

 
 

TESTEAR 



EXPLORAR 

 Nueva línea de productos 
 Entender nivel de conocimiento del consumidor 
 Ofrecer productos para las necesidades identificadas 

PRINCIPIANTE INTERMEDIO EXPERTO 

EXPLORAR 



ALGUNOS APRENDIZAJES ALGUNOS APRENDIZAJES 

 Escuchar la voz del consumidor 
 

 Proponer caminos pero validar supuestos  
 

 Monitorear métricas que son termómetro del servicio e 
identificar qué hacemos bien y mal 
 

 Aprovechar herramientas digitales para darle el poder al 
consumidor de expresarse  
 

 El input del consumidor nos permite entender qué 
valora  gestionar esa información y transformarla en 
mejoras 
 



GRACIAS! 

CUPÓN: CORDOBA 


