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RESUMEN EJECUTIVO

Esta monografia, fue realizada con el objetivo de determinar el impacto
del Marketing Digital en las pymes de nuestro pais. Esto, nos permitio sentar
las bases para la creacion de nuestra futura Mipyme. El fin del negocio, sera
la fabricacion y expendio de accesorios femeninos, asi como una buena
gestibn de mercadeo en redes. El proposito de este estudio, es elaborar una
propuesta efectiva para la creacion de la microempresa "Reflejos™. EI mismo,
proveera las pautas necesarias para llevar a cabo una efectiva publicidad de

marketing digital.

El presente trabajo, a su vez, busca determinar de forma realista un
presupuesto 6ptimo para el desarrollo de sus operaciones. Dentro del mismo,
se procedi6 a realizar encuestas a las potenciales consumidoras; Yy
entrevistas a los a los duefios de pymes que utilizan el marketing digital.
Todo, como parte, del analisis de mercado. Estas herramientas de
investigacion, nos permitieron determinar la acogida que tendria nuestra
empresa, una vez en el medio. Tomando en consideracion los resultados
obtenidos, se elabor6 un plan de accién para el desarrollo de la mencionada
institucion. A partir de las investigaciones previamente realizadas, se
desarroll6 la propuesta para su consolidacién, asi como una efectiva

planificacion.
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Palabras Claves

Marketing digital, pymes, estrategia, aplicacion movil, redes sociales.
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INTRODUCCION

Las pymes, con certeza representan un pilar importante para la
economia de nuestro pais. Esto asi, porque proporcionan muchos empleos, y
contribuyen al sostenimiento y funcionamiento de la sociedad. ElI Marketing
Digital por su parte, juega un papel determinante en el desarrollo y
productividad de las micro, pequefias y medianas empresas. En efecto, es
provechoso velar porque las mismas sean constituidas con solidez; asi como,
con un conocimiento factico del mercado en el que se desenvuelven. Es
importante ademas, contar con la capacitacion necesaria, para darle un buen
uso al marketing en redes. El cual puede ser un poderoso aliado, si se utiliza

con eficiencia.

A través de esta investigacion, podremos establecer el fundamento de
Reflejos, nuestra futura empresa. Asi como determinar, cuales factores
impiden que las pymes avancen con éxito en Republica Dominicana. Y de
esta forma, proporcionar las bases para llevar una apropiada gestion de
Marketing Digital. Esta entrega, consta de cuatro capitulos, los cuales se

estructuran de la siguiente manera:

Capitulo 1: Estudio de microempresa y uso de marketing digital en la
Republica Dominicana. Define la importancia que juega la mencionada

publicidad en el desarrollo de las Mipymes de nuestro pais.

Capitulo 2: Generalidades de la futura empresa: describe los datos
mas relevantes; como antecedentes, cultura y valores con los que
pretendemos regir nuestra empresa. Ademas, informa a plenitud sobre

nuestro proyecto empresarial.

Capitulo 3: Plan de desarrollo organizacional del proyecto: establece
el presupuesto, asi como la planificacién para creaciéon de la empresa y

registro de la marca.

14



Capitulo 4: Aspectos metodolégicos: desarrolla la metodologia
utilizada en la investigacion, asi como las herramientas utilizadas para

la recopilacion de datos y analisis de los mismos.

Finalmente, se presentan las conclusiones. Las cuales estan basadas,

en los resultados obtenidos con la aplicacidon de la entrevista y la encuesta.
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CAPITULO I: ESTUDIO DE MICROEMPRESA Y USO DE
MARKETING DIGITAL EN REPUBLICA DOMINICANA
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1.1 Microempresas y Republica Dominicana

Importancia de las Pymes en Santo Domingo

PYME es: “Una unidad econdmica de produccién y decision que,
mediante la organizacion y coordinacion de una serie de factores (capital y
trabajo), persigue obtener un beneficio produciendo y comercializando

productos prestando servicios en el mercado”. (Anderson, 1999)

Se hace imprescindible, tomar en consideracion el hecho de que las
pymes representan un pilar de gran importancia para la economia
dominicana. Asi como del bienestar que representa, el buen uso del
mercadeo en redes. Ahora bien, ¢porque es factible iniciar una empresa

desde cero?
Asi lo sefiala magistralmente el renombrado autor(Longenecker, 2012):

Existen varias razones para iniciar una empresa desde cero en lugar
de buscar otras alternativas, como comprar una franquicia 0 una empresa ya
establecida, o unirse a una empresa familiar. Las siguientes son algunas de

las razones:

1. Tener un interés personal en desarrollar el mercado para un

producto o servicio recién inventado o desarrollado.

2. Aprovechar recursos exclusivos disponibles, como la ubicacion ideal,

nuevas tecnologias, o empleados, proveedores y banqueros excepcionales.

3. Evitar caracteristicas indeseables de empresas establecidas, como
antecedentes, politicas, procedimientos y compromisos legales

desfavorables.

4. Desear enfrentar el desafio de tener éxito o fracasar por cuenta

propia. (p.70)

En los dltimos afios el pais ha experimentado una ola de

emprendedurismo. Mas del 95% de nuestras empresas, son micro o

17



pequefias. GestioPolis.com, realizé una publicacion en la cual revel6 que solo
el 20% de los negocios que abren hoy estaran funcionando en 5 afios. Y el
96% de esos, estaran cerrados en 10 afios. Es alarmante saber que a pesar
de los avances las probabilidades de fracaso son altas. La pregunta aqui es,
¢, sobre qué base se crean estos negocios? ¢ Cuentan sus propietarios con el

conocimiento necesario para conducir una empresa?

La importancia de las pymes en el desarrollo de un pais es fundamental, bien

lo plantea (Schelemenson, 2014)

La importancia creciente de las pymes en su conjunto es ampliamente
reconocida como segmento de la economia, tanto por su aporte al producto
bruto interno (PBI) como porque promueve la generacién de buenas fuentes
de trabajo y empleo para vastos sectores de la poblacion. Esto permite
aseverar que, como sector, es central para el desarrollo de la economia y
representa una importante fuerza de cambio, iniciativa e innovacién que

alienta a la prosperidad. (p. 3)

El topico de las pymes ha sido objeto de estudio en toda Latinoamérica y en
nuestra Nacion. Asi como la implementacion del marketing en redes,
especialmente en los ultimos afios. Ya que, se ha comprobado la incidencia
gue tienen, tanto las pequefias y medianas empresas, como una buena

gestiéon de publicidad online en la economia de América Latina y nuestra isla.

Cabe destacar, que se les ha otorgado mucho apoyo a las pymes en
Republica Dominicana. Puesto que actualmente contamos, con varias
instituciones 'y programas, que impulsan la formacién para futuros
emprendedores. Asi como ayudas econdmicas para el inicio de sus

proyectos.

“Adicionalmente, un esfuerzo concentrado para fortalecer instituciones e
infraestructura tendra un retorno mucho mayor en términos de promover el
desarrollo que si se tratara de redistribuir recursos directamente.(Holden, P. y
Shephred, G., 1995, p. 12)
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Considerando la importancia que representa contar con entidades y
centros de capacitacion para emprendedores, es necesario ilustrar un poco
acerca de las instituciones con las que cuentan las pymes de nuestro pais.
Entendiendo ademas, que es sumamente beneficioso saber que, aunque
pocas, nuestra tierra cuenta con instituciones dispuestas a orientar e informar
a los emprendedores. En el mismo tenor, cabe destacar que representa un
avance significativo, el hecho de contar con dichas organizaciones. Esto asi,
porque en nuestra historia, asi como en la mayoria de los casos, los pueblos

sucumben por falta de conocimiento.

Uno de los programas dirigido a emprendedores en nuestro pais, es
auspiciado por el Banco de Reservas de la Republica Dominicana. El cual
proporciona, a aquellos que desean emprender, asesoramiento técnico o los
instrumentos financieros requeridos para su realizacion. Sin dudas, es de
suma importancia, contar con entidades reconocidas que proporcionen su

apoyo a los pequefios y medianos negocios del pais.

Estrategia diferencial en las Pymes

En el competitivo mundo empresarial, se hace urgente para las pymes
tener una buena estrategia de negocios. Una estrategia diferencial, que les

permita competir en un mundo de grandes, siendo pequefias.
Segun. (Sol, 1999)

“‘En esta estrategia, la empresa busca concentrarse en la creacién de un
producto altamente diferenciado y con programas de marketing efectivos,
para que alcance a ser la marca lider de la industria. Diferenciado significa
distintivo, que excede las expectativas, que supera al resto de los productos
disponibles en el mercado. Que tiene algo que lo hace mas valioso que el
resto. La diferenciacion debe estar basada en factores claves del éxito, y ser
dificil de imitar. (p 52)
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El renombrado autor (Porter, 2009) plantea:

‘En la estrategia de liderazgo global en costos, la empresa debe
tener la capacidad, de reducir costos en todos los eslabones de su cadena de
valor. De tal manera, que la disminucién en gastos, redunde en un mejor
precio para el consumidor. Y, en consecuencia, en una mayor participacion

de mercado.

En la estrategia de diferenciacién, la empresa debe producir servicios
/ productos exclusivos, que sean percibidos asi por consumidores. Quienes

estaran en disposicion de pagar mas por tenerlos.

Con una estrategia de enfoque o concentracién (segmentacion o
especializacion), la empresa se concentra en satisfacer segmentos bien

definidos. Sean estos, de poblacion, de productos o geograficos.” (p. 15).

Liderazgo global en costos:

Segun (Frances, 2006)

Esta estrategia, requiere un conocimiento detallado y profundo, de las
actividades de la cadena de valor. Para identificar aquellas, en las cuales, se
puedan alcanzar ventajas en costos. EIl analisis de las actividades en la
cadena de valor se realiza desde el punto de vista de los impulsores de
costos. El principal motor en la estrategia de liderazgo en costos, es la curva
de la experiencia. Segun la cual, el costo unitario de produccién disminuye
con el numero acumulado de unidades producidas. Esta ventaja se considera
de caracter sostenible. Puesto que no es facil de imitar por los seguidores,
mientras no cambie la tecnologia de produccién. En contraste, las economias

de escala pueden ser imitadas mas facilmente. (p.107).
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Diferenciacion

“Implica que la unidad de negocios ofrece algo Unico, inigualado por sus
competidores. Y que es valorado por sus compradores, mas alla del hecho de
ofrecer simplemente un precio inferior. Es necesario comprender la fuente
potencial central de diferenciacion, que surge de las actividades de la cadena
de valor. Y del despliegue, de la pericia necesaria, para que dichas
potencialidades se conviertan en realidad. La diferenciacion exige la creacion,

de algo que sea percibido como unico en toda la industria.

Los enfoques respecto de la diferenciacion, pueden adquirir muchas
formas: disefio o imagen de marca, tecnologia, caracteristicas, servicio al
cliente, red de corredores u otras dimensiones. (ARNOLDO HAX, NICOLAS
MAJLUF, 2004). (p.103)

Enfoque o concentracion (Segmentacion o especializacion)

Segun (Larrea, 1991):“La estrategia de concentracion, (tanto la basada
en costes como en diferenciacion) se caracteriza por la eleccion previa de un
segmento, mercado local, fase del proceso productivo, etc. Y por ajustar una
estrategia 6ptima, que responda a las necesidades especificas de los clientes
escogidos. Se trata en consecuencia, no de ser los mejores (en coste o
diferenciacion del mercado). Pero si de ser los mejores, en el segmento
escogido. La concentracion puede apoyarse, en la existencia de tipologias
distintas de compradores (con estrategias de compras distintas); en la
existencia de canales de distribucion distintos (ventas directas, por minoristas,
por representantes, por correo etc.); y en la posibilidad de ofrecer variedades

distintas de productos (tamafo, calidad, precio, prestaciones, etc.).” (p. 98)
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1.2 Uso del Marketing Digital en la Republica Dominicana

El Marketing Digital

Segun los autores(Thomson, 2015): ElI marketing digital es un tipo de
marketing cuya funcion es mantener conectada a la empresa u organizacion
con sus segmentos de mercado y clientes, mediante los medios digitales que
estén disponibles, con la finalidad de comunicarse fluidamente con ellos,

brindarles servicios y realizar actividades de venta.

Hay que tener en claro que un aliado en el desarrollo no solo de las

pymes sino de cualquier empresa, es el marketing digital.

Asi sefiala (Eduardo Liberos, Alvaro Nufiez, Ruth Barefios, Rafael Garcia del

Poyo, Juan Carlos Gutiérrez, Gabriela Pino, 2013)

“los usuarios que se descargan aplicaciones moviles para sus Smartphone,
son mas propensos a tomar decisiones de compra, a partir de la informacién
gue reciben de ellas, que la recibida por otros medios, incluidas las redes
sociales, segun un estudio llevado a cabo por knowledgenetwork en Estados
Unidos y citado por Mediapost. Segun este estudio, el 40% de los
encuestados usa aplicaciones cuando toma decisiones de compra. Una
tercera parte encuentra mas probable comprar un producto de una compafia
gue usa este tipo de comunicacion via mévil, el doble de los que harian de

marcas presentes en las redes sociales (un 32% frente a un 16%)” (p .397)

Todo lo anteriormente descrito, es un referente del poder significativo de
las pymes en la economia, especialmente en paises como el nuestro, donde
las posibilidades de empleo son escasas. Asi como las mencionadas
organizaciones, suponen un impacto en las finanzas de nuestra sociedad, el
marketing digital supone un golpe de empuje para las mismas.Siendo sin

dudas el mejor de los aliados.
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“El Marketing Digital podria definirse como el conjunto de estrategias
de mercadeo que ocurren en la WEB (en el mundo online) y que buscan

algun tipo de conversacion por parte del usuario”.(Selman, 2017, p. 6)

La publicidad en linea, ha tomado gran importancia en el mundo
empresarial actual, debido al crecimiento del internet y las redes sociales. y
debido, al gran impacto que tiene en las vidas de las personas y al uso que se
les da diariamente. Esta, también ha ganado gran relevancia, porque es una
importante herramienta para lograr una comunicacion eficaz con los clientes

actuales y/o potenciales.

Otra de las razones por la cual el marketing digital es de gran
importancia actualmente para las empresas, es porque “el internet pone los
clientes a disposicion de las empresas a un clic de distancia. No operar en
esta plataforma supone una amenaza y el hacerlo supone una oportunidad de

negocio.”(leon, 2012, p. 12)

Como establece la Junta de Castilla y Ledn en su publicacion, las
empresas que no operen y tengan presencia en internet esta destinadas a
perecer. Puesto a que este se ha vuelto en la herramienta principal para las
personas, en busqueda de informacién y referencias al momento de realizar

SUs compras.

En consecuencia, es importante que las Pymes hagan del marketing
en redes un aliado para alcanzar a los clientes potenciales, y poner a los

clientes actuales a la distancia de un clic.

Las PYMES no deben ver al Marketing Digital como una moda o
tendencia, sino mas bien, como la mejor estrategia con la que podran hacerle
frente a los cambios de comportamiento del nuevo consumidor, quien se
caracteriza por estar mas informado y tomar decisiones de compra mucho
mas pensadas.(WSlI, 2017)

Otra de las razones, por la cual el uso de la mencionada publicidad,es

tan importante y beneficiosa para las Pymes, es debido a su bajo costo. A
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diferencia del Marketing y la publicidad tradicionales, la que se realiza a
través de la radio, T.V, periddicos, revistas etc. Que es, mucho mas costosa
gue la publicidad Online. Pues esta se realiza a través de paginas de internet,
buscadores, los cuales tienen bajos costos; y las redes sociales. Las cuales
también, pueden ser incluso gratuitas. Esto supone un ahorro importante para
las Pequefias y medianas empresas, lo cual les permite ser mas rentables y

competitivas en el mercado.

Define que: El marketing digital se fundamenta en las variables del
marketing tradicional, lo Unico que cambia es el planteamiento que tiene que
hacer la empresa en el momento que quiere llevar a cabo acciones de
marketing digital.(Vértice, 2004)

1.3 Algunos tipos de marketing digital:

Inbound marketing:

Segun(Social Mood, 2017)

Se trata de crear y compartir tus contenidos con el resto del mundo. Al
crear contenido especifico para atraer la atencion de tus usuarios, logramos
llamar su atencion vy fidelizarle en un corto espacio de tiempo si lo que le
proporcionamos es adecuado a sus necesidades. Se compone principalmente
de contenidos que se difunden a través de diferentes canales como las redes
sociales, con el simple objetivo de conseguir con el menor coste de
adquisicién los usuarios posible y que el usuario vea un valor claro en el
contenido encontrado, en lugar de presionarle para que acceda a comprar
nuestros productos / servicio directamente. Se trata de un proceso que es
algo mas lento pero seguro, que ademas nos permite conocer mejor al
usuario, darle un contenido de valor, ayudarle a entender sus necesidades, y
sobre todo lo méas importante hacer que sea prescriptor de nuestro producto o

servicio.(p.3)
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Retargetting:

Segun (Gomez, 2017) “Es una tecnologia de publicidad de internet,
gue permite mostrar anuncios, a personas que con anterioridad han mostrado

interés por un producto, servicio o empresa en particular”.

Buyer Persona:

(Aleksej Heinze, 2017) “se basa en el conocimiento y la investigacion
de sus consumidores, clientes y personas influyentes, basandose en datos
cualitativos y cuantitativos mezclados juntos con una mezcla de informes y la

narracion”.

Es decir que el Buyer Persona, es la creacion de un perfil semi-ficticio
de los clientes ideales. Lo cual nos ayuda a definir quién es la audiencia a la
gue pretendemos atraer y como la vamos a alcanzar. Sobre todo es de gran

ayuda para entender al publico objetivo.

La clave para crear un buyer persona, es hacer preguntas idoneas,
con las cuales se pueda obtener informacion util para un estudio mas

representativo y detallado.

La importancia de esta estrategia, radica en que podemos entender
mejor a nuestros clientes actuales, facilita la creacién y planificacién de
contenido relevante. Ademas, nos permite tener una nocién clara, de cémo
debemos comunicarnos con ellos. Y qué tipo de servicios ofrecer, segun las

necesidades, asi como la forma en que deben ser desarrollados.
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CAPITULO IlI: GENERALIDADES DE LA EMPRESA
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2.1 Antecedentes

En nuestro pais, los establecimientos relacionados con la belleza
siempre han sido muy bien acogidos. La realidad es que la mujer dominicana,
se preocupa por lucir bien y reflejar sus encantos. Sin dudas, esta es una de
las razones por la cual las tiendas de accesorios femeninos son preciadas por

nuestras ciudadanas.

Si evaluamos la historia, notariamos que empresas como KB tienen ya
mucho tiempo operando en el mercado. Es importante destacar que KB, es
una tienda de venta al detalle de accesorios para mujeres. La misma ha
logrado mantenerse estable en nuestro pais durante 17 afios. La conocida
tienda, ofrece productos diversos, contando con una linea econdmica asi
como una mas exclusiva, logrando con ambas, un mayor alcance en el

mercado.

Otra de las boutique que la logrado insertase en nuestro mercado y
permanecer es Pall. Esta, también se caracteriza por sus accesorios de buen
gusto, asi como por sus precios accesibles. Compitiendo directamente con
KB. Es importante destacar, que una fuerte competencia en el emporio de
accesorios femeninos, es Pandora. Esta empresa, fue fundada en 1982, por
un fabricante de joyas danés. La misma, ha logrado distribuir sus productos a
10,000 tiendas en 55 paises alrededor del mundo. Se encuentra posicionada
en el tercer lugar entre las empresas de joyeria mas grande del mundo. Sin
embargo, a pesar de que hay una amplia red de productores y vendedores de
accesorios, la realidad es que ninguno ha brindado a su clientela la
oportunidad de expresarse con libertad a través del producto que expenden.
No brindandole, la oportunidad de ser autoras de sus propios disefnos.
Reflejos ha identificado esta necesidad, y es por esto, que queremos
apoyados de la tecnologia, llevar este mercado a otro nivel. Ofreciendo la

mencionada facilidad, con un marketing digital fuera de serie.
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Reflejos no Unicamente buscard ser promocionada a través de las
convencionales redes de Instagram, Facebook o Google. Esta empresa,
procurard publicitar su aplicacion, por medio de la cual promovera sus
productos, y ofrecera al publico la posibilidad de crear sus propios disefos.
Para ello contaran con las piedras disponibles en nuestro almacén. Ademas,
dispondremos de accesorios del mas fino gusto, a los mejores precios. En
honor, a aquellas damas que por cuestion de tiempo u otros motivos,

prefieran escoger un hermoso articulo de calidad, sin necesidad de disefiarlo.

2.1.1 ¢ Quiénes pretendemos ser?

Pretendemos ser una microempresa comprometida con la
calidad y la originalidad de accesorios femeninos. Contaremos con un
capacitado equipo de colaboradores, asi como con una aplicacion
movil que ofrece a nuestras clientas no solo la capacidad de
incursionar en nuestros catalogos, sino de disefar sus propias piezas.
Ademas, dispondremos de un personal preparado, que se encargara
de materializar y disefiar con exclusividad cada uno de los disefos.
Reflejos, brindara a nuestra clientela un exquisito servicio al cliente,
porque la opinién y el deseo de nuestras consumidoras es el motor que

NOS mMueve.

2.2 Filosofia institucional

2.2.1 Mision:

Nos ocuparemos en ser una eficiente productora y proveedora de
accesorios femeninos en el mercado local. Para asegurar, la satisfaccion de
nuestros clientes y el desarrollo de nuestros empleados. Esto, través de
nuestro equipo de colaboradores y tecnologia de calidad, afianzados en los
mas altos principios éticos y morales. Para asi cumplir plenamente con

nuestra funcion social.

28



2.2.2 Vision:

Ser la primera opcién en el mercado de accesorios femeninos, con una
amplia creatividad. Que permita, satisfacer las expectativas de nuestras
clientas, apoyados en nuestro capital humano. Ademas de nuestra

innovadora tecnologia y el conocimiento de nuestras consumidoras.

2.2.3 Valores:

Responsabilidad
Honradez

Pasion.
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2.3 Organigrama Empresarial

Presidente/ Encargada de Finanzas y
Mercadeo/ Accionista

!

Gerente Comercial y de
Recursos Humanos
/Accionista

Operador 1
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Gerente de Operaciones e
Informatica / Accionista

Operador 2



2.4 Servicios a ofrecer

Cuando se trate de comprar accesorios femeninos, o tener la
oportunidad de disefiarlos, Reflejos sera la opcion a escoger. Nuestra
institucidon contara con exclusivas piezas en la industria que nos ocupa. Y una

aplicaciéon moévil vanguardista.

Fabricacion de accesorios

Ofrecera accesorios de calidad y distincion, tanto clasicas como
actuales. Y también elementos més sencillos y juveniles.
Aplicacién movil - Caracteristicas:

e Disponibilidad: Iphone y Android.

e Tipo de descarga: gratuita.

e Catalogo: en esta pestafia, podran observar los productos de previa
elaboracion, disponible para la venta con los que cuenta nuestra empresa.

Teniendo la opcién de escoger entre ellos si asi lo desean.

e Pestafia de disefio: en ésta seccidn de nuestra aplicacion, las clientas
mas arriesgadas tendran la oportunidad de personalizar sus accesorios.
Es importante destacar que disefiar en la App no tendra costo alguno, y
nuestro equipo se encargara de materializar los disefios de nuestras
clientas.

e Materiales en almacén: nuestra App, se mantendra actualizada con las
piedras, cadenas, dijes y demas accesorios. Permitiendo asi, que nuestra
clientela conozca los materiales con los que pueden elaborar sus disefios

a la distancia de un clic.
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Especificaciones: en este tramo de nuestra herramienta Movil, las
potenciales clientas, asi como las consumidoras, tendran acceso a los
detalles de nuestro material es decir, (tipos de piedra, acero inoxidable,
plata, bafio en oro etc.). A su vez contaran con los precios de cada uno

de los productos.

Precios: los precios de nuestros productos, estaran incluidos en la
seccion de catdlogo. Sin embargo, para aquellas que disefien sus
accesorios, la aplicacion le sumara el costo incluyendo la mano de obra

una vez que la clienta pulse finalizar disefio.

Método de pago: nuestras clientas tendran opcion de pagar tanto en
efectivo como con tarjeta. En caso de pagar con tarjeta tendran la opcién

de agregarla por medio de la misma aplicacion mavil.

Pedidos: en este tramo de nuestro instrumento tecnoldgico, las
interesadas tendran la oportunidad de realizar sus pedidos. Teniendo la
oportunidad de detallar como desean su encargo, porqgue medio lo quieren
recibir, ya sea delivery o recoger por la tienda. Por otra parte, podran
escoger el medio de pago que estimen conveniente, ya sea efectivo o

tarjeta.

Calificacion: en esta ocasion nuestras clientas podran calificar que tan

satisfechas estan con nuestros servicios.

Reclamaciones y sugerencias: como nuestras futuras clientas son lo
mas importante, en esta opcion ellas tendran la libertad de sugerir o
reclamar en caso de disgustos, y nuestro comunity manager se encargara

de responder sus inquietudes y resolver sus necesidades.
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2.5 Andlisis FODA:

~

=

Fortalezas
-Exitencia del potencial creativo
-Estrategia diferencial

-Calidad y exclusividad de los
productos

-Precios competitivos

-Efectiva Gestion de Marketing
Digital

\_

g

Y

~

Amenazas

-Competencia con productos
similares y a un costo menor.

-Benchmarking (es decir, plagio
por parte de la competencia)

-Fallos en la App

S

\

\“‘.

/
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Oportunidades

-Aprovechar la tecnologia para
alcanzar otro nicho del mercado

- Reducir costos por publicidad

- Mayor visibilidad, a traves de
la App y el maketing en redes

-Otro canal de venta, a través
de la aplicacién

A

Va

/
{
|

Debilidades

-Alto costo para el desarrollo y
mantenimiento de la App

-Existen diversas marcas que
se dedican al expendio de
accesorios femeninos.

-Las ventas pueden verse
reducidas, cuando la App este
en mantenimiento.
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En la Figura No.2 se observa el analisis FODA (fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas) de la futura microempresa Reflejos S.R.L. Donde
una de sus principales fortalezas es la novedad y exclusividad con la que
contara esta tienda. Como oportunidad, podremos llevar la industria a otro
nivel, alcanzando esa parte libre y creativa de cada mujer que hasta ahora
habia sido descuidada. Dentro de las amenazas, una de las més relevantes
es el peligro de que nuestra idea sea implementada por marcas ya
reconocidas, una vez en el mercado. Y finalmente, en las debilidades,
podemos destacar como la principal el alto costo que representa crear la App.

El cual tendria incidencia en el precio de los productos.

2.6 presupuesto de marketing digital: Reflejos

Nuestra organizacibn se caracterizara por nuestra estrategia
diferencial. La misma consistira, en la oferta que tendran nuestras clientas de
disefiar sus accesorios si asi lo desean. Cabe resaltar, que ninguna de las
empresas existentes en nuestro pais cuenta con esta plataforma y su plan de
marketing digital no va mas alla de la promocion en redes.

Nuestra publicidad, consistira en la promocion de nuestra App movily a
la vez de nuestra tienda de accesorios. Proyectaremos nuestra microempresa
a través de un video animado en las redes sociales como Instagram,
Facebook y Google. De esta forma pretendemos captar la atencion de

nuestras potenciales consumidoras.

Como parte importante de este proyecto, invertiremos en la creacion
de un logo, el cual representara nuestra marca. Considerando la importante
inversion a realizar en la creacion de la Aplicacion moévil Reflejos,
prepararemos un lanzamiento. En el cual, ofreceremos un coctel e
invitaremos a un grupo de mujeres de nuestro mercado meta. De esta forma,
aprovecharemos para dar a conocer nuestros productos, asi como el

funcionamiento de la App.
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2.7 Detalles financieros:

PRESUPUESTO DE
MARKETING
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Total
DIGITAL:
REFLEJOS
Creacién de logo $7.800,00 $0,00 $0,00 $7.800,00
AplicaciénMoévil $172.550,00 $0,00 $0,00 $172.550,00
Evento Lanzamiento
. _ $50.000,00 $0,00 $0,00 $50.000,00
de AplicaciénMdévil
Instagram $24.500,00 | $24.500,00 | $24.500,00 | $73.500,00
Facebook $15.000,00 | $15.000,00 | $15.000,00 | $45.000,00
Google $15.000,00 | $15.000,00 | $15.000,00 | $45.000,00
Total Presupuesto
: - $ 284,850.00 | $54,500.00 | $54,500.00 | $393,850.00
de Marketing Digital
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PROYECCION A CINCO ANOS

Consideraciones de la proyeccion a5 afios

CONSIDERACIONES GENERALES 2019 2020 2021 2022 2023
INFORMACION ECONOMICA

TIPO DE MONEDA RD$ RD$ RD$ RD$ RD$
TASA S/PRESTAMOS 18% 18% 18% 18% 18%
DIAS DE INVENTARIOS MERCANCIAS 3 dias 3 dias 3 dias 3 dias 3 dias
DIAS GASTOS PAGADOS POR ANTICIPADO 0 dias 0 dias 0 dias 0 dias 0 dias
DIAS CUENTAS POR PAGAR SUPLIDORES 30 dias 30 dias 30 dias 30 dias 30 dias
DIAS CUENTAS POR PAGAR ACCIONISTAS 0 dias 0 dias 0 dias 0 dias 0 dias

TASA IMPUESTO SOBRE LA RENTA

27%

27%

27%

27%

27%

TASA ITBIS

18%

18%

18%

18%

18%




PRECIO DE LISTA DE ACCESORIOS NO PERSONALIZADOS

2019 2020 2021 2022 2023

COLLARES 800,00 800,00 850,00 900,00 900,00
PULSERAS 500,00 500,00 550,00 600,00 600,00
ANILLOS 300,00 300,00 350,00 350,00 400,00
DIJES 200,00 200,00 250,00 300,00 300,00
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COBERTURA DE TRABAJO

COBERTURA 2019 2020 2021 2022 2023

HORAS DIARIAS ESTIMADAS DE LABOR 8,0 8,0 8,0 8,0 8,0
TOTAL HORAS SEMANAL 44 44 44 44 44
NUMEROS DIAS LABORAL SEMANAL 5,5 5,5 5,5 5,5 5,5
NUMEROS DIAS FERIADOS 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0
NUMEROS DIAS TRANSCURRIDOS 2010 90,0 0,0 0,0 0,0 0,0
NUMERO DIAS LABORABLES AL ANO 181 271 271 271 271
EFECTIVIDAD EN EL SERVICIO 99% 99% 99% 99% 99%
DIAS DE TRABAJO PROMEDIO MENSUAL 264 264 264 264 264
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PRONOSTICO DE VENTAS

125%

30%

30%

PULCERAS 7.800 9.750 12.675 16.478 21.421
COLLARES 4.680 5.850 7.605 9.887 12.852
ANILLOS 3.120 3.900 5.070 6.591 8.568

PULSERAS 500 500 550 600 600
COLLARES 800 800 850 900 900
ANILLOS 300 300 350 350 400

PULSERAS 3.900.000 4.875.000 6.971.250 9.886.500 | 12.852.450
COLLARES 3.744.000 4.680.000 6.464.250 8.897.850 |11.567.205
ANILLOS 936.000 1.170.000 1.774.500 2.306.850 | 3.427.320

TOTAL INGRESOS POR VENTAS 8.580.000 10.725.000 15.210.000 21.091.200 | 27.846.975




CANTIDAD PERSONAL
REQUERIDO
DESCRIPCION 2019 2020 2021 2022 2023
COMMUNITY MANAGER 1 1 1 1 1
CAJERO 1 1 1 1 1
VENDEDOR 1 1 2 2 2
CONSERJE 1 1 1 1 1
MANUFACTUREROS 2 3 3 4 4
TOTAL 6 7 8 9 9
SUELDOS ESTIMADOS POR POSICION
COMMUNITY MANAGER 23.000 23.500 24.000 24.500 25.000
CAJERO 16.000 16.500 17.000 17.500 18.000
VENDEDOR 25.000 25.500 26.000 26.500 27.000
CONSERJE 12.000 12.500 13.000 13.500 14.000
MANUFACTUREROS 20.000 20.500 21.000 21.500 22.000
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GASTOS ANUAL DE PERSONAL

SUELDOS Y SALARIOS 1.392.000| 1.674.000 | 2.028.000| 2.334.000 | 2.388.000
REGALIA PASCUAL 116.000| 139.500| 169.000] 194.500| 199.000
VACACIONES 68.149 81.956 99.287| 114.268| 116.911
SEGURO MEDICO COMPLEMENTARIO 0 0 0 0 0
PLAN DE PENSIONES 98.832| 118.854| 143.988| 165.714| 169.548
SEGURO FAMILIAR DE SALUD 98.693| 118.687| 143.785| 165.481| 169.309
SEGURO ACCIDENTE DE TRABAJO 18.096 21.762 26.364 30.342 31.044
INFOTEP 13.920 16.740 20.280 23.340 23.880
PRE-AVISO 0 0 0 0 0
CESANTIA 0 0 0 0 0
TOTAL 1.805.690| 2.171.498 | 2.630.704| 3.027.644 | 3.097.693

PROYECCION DE GASTOS OPERATIVOS

GASTOS DE PERSONAL 1.805.690| 2.171.498| 2.630.704| 3.027.644| 3.097.693
GASTOS DE PERSONAL 1.805.690| 2.171.498| 2.630.704| 3.027.644| 3.097.693

GASTOS SERVICIOS PUBLICOS 204.000 223.200 244.260 267.363 292.710
ENERGIA ELECTRICA 180.000 198.000 217.800 239.580 263.538
TELEFONO 18.000 18.900 19.845 20.837 21.879
AGUA POTABLE 6.000 6.300 6.615 6.946 7.293
TELECABLE 0 0 0 0 0
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OTROS GASTOS OPERATIVOS 500.000 542.000 596.200 655.820 721.402
MATERIAL GASTABLE 15.600 15.600 17.160 18.876 20.764
SEGURO 50.000 50.000 55.000 60.500 66.550
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS 0 0 0 0 0
HONORARIOS PROFESIONALES 0 0 0 0 0
ALQUILER LOCAL 420.000 462.000 508.200 559.020 614.922
COMBUSTIBLES Y LUBRICANTES 0 0 0 0 0
REFRIGERIOS 14.400 14.400 15.840 17.424 19.166

GASTOS DE DEPRECIACION Y

AMORTIZACION 43.985 77.000 313.317 353.265 364.193
GASTOS DE DEPRECIACION 33.015 66.030 302.347 342.295 353.223
AMORTIZACION 10.970 10.970 10.970 10.970 10.970

GASTOS PUBLICIDAD & MARKETING 654.000 20.600 26.780 26.780 26.780
ANUNCIOS Y PUBLICIDAD 654.000 20.600 26.780 26.780 26.780

GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
INTERESES S/IPRESTAMOS 0 0 0 0 0

TOTAL DE GASTOS OPERATIVOS 3.207.675| 3.034.298| 3.811.260| 4.330.872| 4.502.777
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MUEBLES Y ENSERES DE OFICINAS

1| MOSTRADOR 3.400,00 3.400,00
AIRE ACONDICIONADO SPLIT
2|12000 BTU 14.000,00 28.000,00
1| COMPUTADOR DESKTOP 20.000,00 20.000,00
1| IMPRESORA LASER 8.995,00 8.995,00
3| CORTINAS DECORATIVAS 2.500,00 7.500,00
1| CAJA CHICA 1.500,00 1.500,00
1| TELEFONO INALAMBRICO 1.500,00 1.500,00
1]sILLA 3.100,00 3.100,00
1[ ARCHIVO 4 GAVETAS METAL 3.890,00 3.890,00
SISTEMA DE CAMARAS
2| SEGURIDAD 2.700,00 5.400,00
1|BEBEDERO 5.000,00 5.000,00
TOTAL 88.285,00
MEJORA EN PROPIEDAD
ARRENDADA
2| LAMPARAS DECORATIVAS 2.800,00 5.600,00
5| PINTURA DE PARED 550,00 2.750,00
1| CERRADURA ELECTRICA 1.500,00 1.500,00
1|LETRERO 25.000,00 25.000,00
TOTAL 34.850,00
| |TOTAL GENERAL 123.135,00
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Proyeccion Inversiones Activos Fijos

NUMEROS ACTIVOS FIJOS REQUERIDOS

MEJORA EN PROPIEDAD ARRENDADA 1 1

MOBILIARIOS Y ENSERES OFICINAS 1 1 0 0 0 0
EQUIPO DE TRANSPORTE

TOTAL 1 1 0 0 0 0

PRECIOS ACTIVOS FIJOS REQUERIDOS

MEJORA EN PROPIEDAD ARRENDADA 34.850| 34.850
MOBILIARIOS Y ENSERES OFICINAS 88.285| 88.285 0 0 0 0
EQUIPO DE TRANSPORTE

INVERSION REAL Y FUTURA ACTIVOS

FIJOS

ACTIVOS FIJOS 123.135[123.135 0 0 0 0
MEJORA EN PROPIEDAD ARRENDADA 34.850| 34.850 0 0 0 0
MOBILIARIOS Y ENSERES OFICINAS 88.285| 88.285 0 0 0 0
EQUIPO DE TRANSPORTE 0 0 0 0 0 0
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FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO 5 ANOS
VALORES EN RD$

ESTADO FLUJO EFECTIVO

BASE

2010

2011

2012

2013

2014

FLUJO DE EFECTIVO EN OPERACION

UTILIDAD NETA

$3.144.014

$4.148.655

$6.416.148

$9.586.480

$13.529.085

DEPRECIACION & AMORTIZACION

$29.041

$22.071

$0

$0

($22.071)

VAR. CUENTAS POR PAGAR SUPLIDORES

$586.300

$146.575

$306.475

$401.882

$461.645

VAR. ITBIS POR PAGAR

1.544.400

386.100

807.300

1.058.616

1.216.040

VAR. IMPUESTOS ISR

129.206

41.287

93.185

130.288

162.025

TOTAL DE FLUJO EFECTIVO EN
OPERACIONES

5.374.331

4.730.031

7.592.460

11.137.077

15.300.559

FLUJO DE EFECTIVO EN INVERSIONES

MEJORA EN PROPIEDAD ARRENDADA

MOBILIARIOS Y ENSERES OFICINA

EQUIPOS TRANSPORTE

OTROS ACTIVOS

OTROS EQUIPOS

o |0 |00 |0

o |0 |00 |0

o |0 |0|o|o

o |0 |00 o

o |0 |0|o|o

TOTAL DE FLUJO EFECTIVO EN
INVERSIONES

o

o

o

o

o

FLUJO DE EFECTIVO DE FINANCIAMIENTO

CUENTAS POR PAGAR ACCIONISTAS

PRESTAMOS POR PAGAR

APORTE FUTURA CAPITALIZACION

CAPITAL

TOTAL DE FLUJO DE FINANCIAMIENTOS

o |0 |0 |00

o |0 |0 |00

eollololoele]

o |0 |0 |0 |0

eollololole]
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TOTAL DE FLUJO DEL PERIODO 5.374.331 4.730.031 7.592.460 11.137.077 15.300.559
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Estado Ganancias y/o Pérdidas Proyectado 5 aihos

Valores en RDS | |

INGRESOS POR SERVICIOS

8.580.000

T0.725.000

15.270.000

27.091.200

27.846.975

Ingresos por Senvicios

5. 580000

10.725.000

15.210.000

21.0971.200

27.846.975

Incremento venta anual - [ { {1 [ |
lthiz 18% s/dngresos ] 1.544.400 1.930.500 2.737.800 3.796.418 5.012.455
GASTOS OPERATIVOS (COSTOS FLIOS) 2.638.73 2.987.811 3.622.276 4.001.940 4.140.846
Gastos de Personal 1.805.690 2.171.498 2.630.704 3.027.644 3.097.693
Gastos servicios publicos 204.000 223.200 244 260 267.363 292.710
Otros gastos operstivos 500,000 542 000 596.200 655.820 721.402
izastos depreciaciones ¥y amortizacionss 29041 51.1413 51.113 57.113 29,0419
GASTOS DE MARKETING 190,000 123,600 160,680 160,680 160,680
Gastos Mercadeo v publicidad 190.000 123.600 160.680 160.680 160.680
EBIT (Utilidad Operativa) 4.306.869 5.683.089 8.789.244 13.132.164 18.532.993
Sastos Financieros ] ] ] ] o

Oiros ingresos

impuesstos sobre la renta 1.162.855 1.534.434 2.373.096 3.545.684 5.003.908
Utilidad Neta J.144.014 4.148.655 G5.416.145 9.556.450 13.529.065
45% 475 51% hbH%a 59%
EBITDA (Utilidad Operativa antes |ISR+deprec+ Amort) 4.335.910 5.7.34. 202 8.840. 356 13.183. 277 18.56.2.035
Depreciacion & Amortizacitn 25041 51.113 51.113 51.113 25,041




CAPITULO Ill: ASPECTOS METODOLOGICOS



Aspectos metodologicos

En esta investigacion se utilizara, en primera instancia, una encuesta
con el objetivo de conocer la aceptacién que tendrian las personas frente a
nuestra nueva pyme. Ademas, determinar el impacto del marketing digital en
las pequefias y medianas empresas de nuestro pais. Esta encuesta sera

aplicada a las clientas potenciales.

La cual, también sera aplicada a una muestra de 100 personas de la
ciudad de Santo Domingo. Con el fin de determinar que piensan las personas
sobre el mercadeo en linea. Por consiguiente, confirmariamos la positiva

incidencia que creemos tiene ésta publicidad en las pymes de nuestro pais.

Estudio de Mercado

Comportamiento del consumidor

La gran mayoria de mujeres tienen influencia interna como externa en el
comportamiento quelas impulsa a preferir, elegir o decidir comprar sus

accesorios.

Factores internos

R/
L X4

Motivacion

X/

S

Personalidad

X/
o

Percepcion

X3

A5

Actitudes

Factores externos

«» Cultura
% Clase social

o,

% Grupos de referencia
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« Familia

« Comunicacion

Perfil del consumidor

Las mujeres en la actualidad desean lucir unos accesorios o joyas finas, Unica

en el mercado a precios comodos y eso es lo que ofrece REFLEJOS.

Necesidades del consumidor

En el mercado ahora mismo abundan mucho las organizaciones que su
objetivo es satisfacer la necesidad de la mujer en cuanto a la compra de
accesorios pero REFLEJOS busca que las consumidoras se sientan
identificadas y cdmodas con los accesorios que llevan puestos. Por otro lado
también busca simplificarles la vida a las féminas a la hora de disefiar a

través de la aplicacién su propio accesorio.

Segmentacion de mercado.

Nos estamos dirigiendo a todas las mujeres dominicanas en un rango de
edad 15-35 afios.

Rango de Precios:

«+ Anillos: 300
«+ Collares: 800

«+ Pulseras: 400
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3.1 Diseio de la encuesta

La encuesta estard compuesta por 14 preguntas cerradas, con la
finalidad de definir la realidad del marketing que nos ocupa. Y su alcance en
las instituciones pequefias y medianas de nuestra tierra. Asi como, la

aceptacion que tendria nuestro futuro negocio.

3.1.1 Poblacién

La encuesta serad realizada a las femeninas residentes de Santo
Domingo, que son las que tienen voz con relacidbn a nuestro proyecto

empresarial.
3.1.2 Muestra

Un total de cien mujeres de Santo Domingo; R.D. Compusieron la
muestra que nos permiti6 obtener las estadisticas. Que reflejan el alto
porcentaje de personas impactadas por el marketing digital. Y aquellas, que

estarian dispuestas a comprar a través de una aplicacién movil.

3.1.3 Aplicacién de la encuesta

Es un estudio de campo, realizado en el mes de marzo del afio 2018, a un
centenar de mujeres pertenecientes a Santo Domingo. Con el cual
pretendemos obtener resultados sobre el conocimiento que tiene el publico
sobre el marketing digital, y sus beneficios. Sobre el uso que dan al internet,

redes sociales y aplicaciones moviles y sus preferencias.
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1. ¢Cuél es su rango de edad?

Recuento de 1. Cual es su rango de edad?

56 o mas

Podemos observar que un 63.4% de las mujeres encuestadas estan
dentro del rango de los 18 a 25 afios de edad, seguidos por las personas que
se encuentran entre los 26 y 35 afios. Esto nos indica que la mayoria de los
encuestados son una poblacién joven que va de los 18 a 35 afios de edad, el

cual es nuestro publico meta.
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¢Cual es su fuente de ingresos?

2. Cual es su fuente de ingresos?

Autoempleado 5(5.4%)

Duefio de negocio 3(32%)

Empleado 67 (72 %)

Ofra 23 (247 %)

En esta grafica, el 72% por ciento de las personas encuestadas son
empleados asalariados. Seguidos por un 24.7% de publico, que cuenta
con otras fuentes de ingresos; aparte de las presentadas en la encuesta.
Esto nos muestra, que la mayoria de nuestro mercado meta, cuenta con

sueldos fijos que pueden utilizar para la compra de nuestros productos.
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3. ¢Sabe usted lo que es el marketing digital?

3. Sabe usted lo que es el marketing digital?

93 respuestas

@ Si
& Mo
@ Un poco

Estos resultados arrojan, que la mayor parte de las personas
encuestadas conocen lo que es el marketing digital. y un porcentaje mas

reducido de 24.7% tienen un leve conocimiento del mismo.
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4. ¢(Cree usted que el uso de marketing digital es beneficioso en las
Pymes?

4. Cree usted que el uso de marketing digital es beneficioso en
las PYMESs?

No Un poco

15.2%

Si

82.6%

El 82.6% de los individuos entrevistados, entienden que el uso de
marketing digital es beneficioso para las PYMES, lo que afianza nuestro

parecer de que la inversion en la mencionada publicidad es correcta.
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5. ¢Cudl cree que es mas beneficioso paralas PYMES?

5. Cual cree que es mas beneficioso para las PYMESs?

@ Ambos son igualmente beneficiosos
@ Marketing digital

@ Marketing tradicional (T.V, radio,
pericdicos, revistas, vallas publicitarias
etc)

La mayoria de los participantes consideran que el marketing digital y el
tradicional son igualmente beneficiosos. Seguidos bien de cerca por un grupo
gue entiende que el marketing digital por si s6lo es méas beneficioso para una
empresa como la que nos ocupa. Sin embargo, por su bajo costo,
entendemos que para una PYME en su etapa inicial, el mercadeo en redes es
la mejor opcion.
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6. Seleccione los beneficios que considera brinda el marketing digital a

las PYMES

Bajo costo

o g bk w NP

6. Seleccione los beneficios que considera brinda el marketing digital a
las PYMEs.

40 (44 %)

30 (42.9 %)

74 (81.3 %)

28 (30.8 %)

41(45.1 %)

Mejor comunicacion con clientes.
Posibilidad de llegar un mayor publico.
Posibilidad de competir con empresas de mayor tamafio.

Mejor conocimiento de los gustos de los clientes.

En esta ocasion, la mayoria de los encuestados entienden que la

“posibilidad de llegar a un mayor publico” es el mayor beneficio que brinda el

marketing digital a las Pymes.
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7. Sefiale cuél de las siguientes usa con regularidad

7. Senale cual de las siguientes usa con regularidad

Internet 47 (50.5 %)

Redes sociales 80 (86 %)

Aplicaciones

) 23 (24.7 %)
maviles

Las redes sociales llevan la delantera entre los mas usados con un
porcentaje de 86%; seguido por el internet con un 50.5%.Lo cual nos plantea,
gue la plataforma por la cual debemos tener un mayor impacto en nuestro

plan de marketing digital, son las redes sociales.
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8. ¢Se siente impactado por la publicidad en internet?

8. Se siente impactado por la publicidad en Internet?

93 respuestas

@®si

@ Mo

@ Un poco

@ Mo le presto atencion

El 48.4% de las encuestadas se sienten impactados por la publicidad de
internet, un 36.6% se siente un poco impactado y solo un 10% no le presta
atencion a la publicidad en internet. Esto confirma, que la inversién en

marketing digital es la mas viable.

60



9. ¢Ha realizado compras después de ver alguna publicidad en

internet?

9. Ha realizado compras debido a alguna publicidad en Internet?

91 respuestas

® s
® No

El 76.9% de las encuestadas han realizado compras gracias a la
publicidad en internet. Lo que indica claramente, quela publicidad online tiene

una considerable aceptacién en nuestro futuro segmento de mercado.
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10.¢Realiza o harealizado compras a través de una aplicacion movil?

10. Realiza o ha realizado compras a traves de una aplicacion movil?

22 respuestas

® 5
@® No

Mo, pero me gustaria

Contemplamos en esta grafica que el 50% de las mujeres encuestadas ha
realizado compras a través de una aplicacion moévil; y casi el 21% no lo ha
hecho. Si bien, estan interesados en hacerlo y les gustaria. Esto muestra que
la aplicacion movil es una manera conveniente para los encuestados de
realizar sus compras. Y la mayoria estan dispuestos al uso de dichas Apps

para realizar sus compras.
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11.¢.Compraria accesorios a través de una aplicacion movil?

11. Compraria accesorios a través de una aplicacion movil?

93 respuestas

[
& Mo
® Talvez

En este caso, podemos notar que el 73.1% de los encuestados estaria
dispuesto a comprar accesorios a través de la aplicacion. Lo cual nos
presenta, que el publico esta muy abierto, a la idea de usar el mencionado

sistema movil para realizar compras.
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12.¢Le gustaria poder personalizar dichos accesorios a través de la

aplicaciéon?

12. Le gustaria poder personalizar dichos accesorios a traves de la
aplicacion?

92 respuestas

® s

@ No

O Talvez

@ Mo hace ninguna diferencia

A més de la mitad de la muestra, le gustaria poder personalizar sus
accesorios. Podemos ver, que ese seria el atractivo principal de la aplicacion.

Basandonos en la diferenciacion.
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13.¢Qué método de entrega preferiria?

13. Que metodo de entrega preferiria?

@ Pasar a recoger en la tienda
@ Delivery
Ambos

Con los resultados reflejan que el publico encuestado preferiria ambas
opciones en la entrega de los accesorios. Esta es la opcion mas conveniente

para ellos. Asi como también, para el bienestar de nuestra empresa.

14.¢Qué le gustaria ver en la aplicacién? (Pregunta abierta)

Esta interrogante abierta, ofrecia a los encuestados, la oportunidad de
sugerir las caracteristicas que les gustaria ver en la aplicacién de personalizar
sus piezas. Esto nos permite, tener una idea de que cosas le interesan a
nuestro segmento; y en que otros productos podriamos incursionar en un

futuro.

A continuacion, se daran algunas de las respuestas que dieron los

encuestados:

e Variedades.

e Aretes, collares, anillos, pulseras, gargantillas, bolsos de mano.

e Ajustes a mi necesidad en forma sencilla y clara.

e Accesorios del hogar organizadores, cortinas, pequefias tramerias.

e Mucha variedad en productos.
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Imagenes detalladas de cada producto.

Facilidad de acceso a los articulos disponibles.

Innovacion y diversidad.

Como se realizan los pedidos.

Pulseras de hombres.

La opcion de ver el producto en varias dimensiones.

Que cada accesorio esté en sus respectivas categorias, y que tengan
diferentes opciones del catalogo para que las personas se sientan mas
identificas con dichos accesorios.

Ropa y zapatos.

Descripcion de materiales, colores y precio.

Disponibilidad de pago en efectivo, quizas

Muchas fotos.

Obviamente los articulos ofrecidos, informacion del material con el cual
estan elaborados (oro, plata, etc.) garantia y precio.

La informacion completa del producto.

Looks con los accesorios y buen disefio.

Descripciones bien detalladas de los productos a ofrecer.

El catalogo, los precios, colores o estilos disponibles, forma de pago y
entrega.

La opcién de comentarios.

Un buen servicio.

Articulos personales.

Me gustaria que la aplicacion posea un disefio agradable y que sea
facil de usar.

En entorno llamativo y facil de utilizar que permita al cliente entender
realmente el producto o servicio sin necesidad de tener que llamar por
teléfono o escribir un mail.

Descripciones de los productos y varias fotos.

Accesorios/ ropa.

Muchas opciones.
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e Articulos de primera necesidad.

e Menos anuncios y mayor contenido de lo que se ofrece.

e Opciones, métodos de pago, ofertas.

e Precios, imagenes del producto e imagenes de los productos en
personas de diversos pesos y especificar el tiempo de entrega.

e Disefio grafico moderno.

e Que las politicas de devolucién sean adecuadas al usuario y sea con
mayor facilidad la devolucion.

e Mas interaccion con el cliente.

e Me gustaria ver publicidad de diferentes productos, ya que por medio
de las mismas nos enteramos de los niveles de competencias de un
determinado producto.

e Facilidad de acceso, rapida informacion y detalles.

Diseno de la entrevista

La entrevista esta compuesta por un cuestionario de 6 preguntas
abiertas y cerradas. En las cuales se pretende obtener informacion, sobre el
conocimiento que tienen los entrevistados del uso marketing digital. Qué tipo
de marketing utilizan, y cuéles han sido sus experiencias con su publicidad en

caso de haberla utilizado.

Poblaciéon

La entrevista fue aplicada a diferentes propietarios de cuatro
empresas. Estas son: Molina Gonzalez &Asociados, Elixclothes, y dos

empresas mas cuyos propietarios prefirieron mantenerse en el anonimato.
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Aplicacion de la entrevista

La entrevista fue aplicada a las diferentes personalidades de las
empresas antes mencionadas durante el mes de marzo de este afio 2018.
Bajo la responsabilidad de los estudiantes Juan L. Mejia Castillo, Karla P.

Gonzalez Pimentel y Krystal M. Ovalle Urefia.

Pregunta No.1

¢,Cuénto tiempo tiene operando en el mercado?
R.1 20 afios (Molina Gonzalez & Asociados)

R.2 6 meses (Elixclothes)

R.3Alrededor de 2 afios (Sistres Makeup RD)

R.4Llevo alrededor de 3 afios (Sport clothes RD)

Pregunta No.2

¢, Qué tipo de marketing utiliza actualmente y por qué?
R.1 Marketing digital, porque es rentable y el que tiene mayor alcance.

R.2 Marketing digital, es mas econémico y me ofrece la oportunidad de darme

a conocer a mas personas.

R.3 Marketing digital (Uso de redes sociales — promociones). Porque es la

forma mas facil y eficaz de captar nuevos clientes

R.4 Actualmente utilizo el marketing de persona a persona, volantes y a

través de las redes sociales.

Pregunta No.3
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¢,Cree usted que su plan de marketing actual le ha dado los resultados
esperados?

R.1 Si, ya que otras empresas nos conocen y también hemos llegado a mas

personas mas alla de nuestros amigos y conocidos.

R.2 Realmente si, de hecho, esa es la estrategia que he utilizado hasta ahora

para mantener contacto con mis clientes.
R.3 Si, eso creo.

R.4 No al 100%, pero ha mejorado en cuanto a los resultados que daba

anteriormente cuando no utilizaba ninguno de estos
Pregunta No.4

¢Conoce usted lo que es el marketing digital?

R.1 Asi es, lo conozco, aunque no a profundidad, lo conozco basicamente

como el acto de presencia en las redes.

R.2 Lo conozco, no por completo, pero tengo el conocimiento de que es

publicitar el negocio a través de las redes sociales.

R.3 El marketing digital es la rama que se encarga de estudiar las redes y sus

usos, la nueva era de la tecnologia.

R.4 Si.

Pregunta No.5

¢Ha considerado utilizar marketing digital para promocionarse? ¢Por

que?
R.1 Si, de hecho, usamos una pagina en Instagram.

R.2 Definitivamente, es el que uso actualmente y el que pretendo seguir

usando.
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R.3 Lo he hecho, Uso Facebook e Instagram.

R.4 Si, lo he hecho, realmente para darle mayor participacion a mi empresa

en el mercado.

Pregunta No.6

¢,En caso de haber utilizado el marketing digital, cual ha sido su

experiencia?

R.1Muy buena, realmente nuestros clientes han aumentado.
R.2Ha sido excelente.

R.3Excelente, funciona més para Facebook que para Instagram.

R.4Efectivamente, ha funcionado muchisimo mas que cualquier otro medio de
los que he utilizado. Porque el mundo actual gira alrededor de la era digital y
es de los mas efectivos. Creo firmemente que este es uno de los medios que
a los tipos de negocio, tanto virtual como fisico, le dan mayor resultado.
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Conclusiones y recomendaciones

El amplio y maravilloso mundo del marketing digital, va mucho mas alla
de las redes sociales, como comunmente lo conocemos. La incidencia del
marketing online en las pymes, es sumamente significativa. Esto asi, porque
es una herramienta de bajo costo y de un alcance inimaginable. Sin embargo,
pocas empresas, en especial pymes invierten en esta publicidad de la forma
correcta. Razén por la cual, el crecimiento de las mismas se ve limitado. Las
pequefias y medianas empresas de accesorios femeninos, no son la
excepcion. Por lo que es interesante saber, que aquellas que utilizan esta
herramienta, estdn mejor posicionadas que la competencia y tienen una
mayor clientela. Es importante destacar, que el mercadeo en redes que la
mayoria de las organizaciones llevan a cabo, no va mas alla de tener una
pagina online. Las paginas online o sitios web, son sin duda una excelente
opcion publicitaria y son de las alternativas mas influyentes. Pero no hay que

olvidar, que marketing en redes tiene mucho mas que ofrecer.

Es interesante resaltar, que una de las mayores virtudes que este
instrumento nos ofrece, es la posibilidad de medir. Ya que, a través del
mismo, determinamos la cantidad de personas que se sienten atraidas por
nuestros productos. Este hecho, nos permite determinar que el marketing que
nos ocupa, es el mejor aliado para llegar a nuestros potenciales
consumidores .Asi como conocerlos. De esta manera, nos brinda la
oportunidad, de reenfocar nuestras estrategias. Concediéndonos adecuar
nuestros productos a nuestros probables clientes. Y en consecuencia, tener

un perfil mas certero de nuestro mercado meta.

Tomando como referencia lo anteriormente expuesto, nuestro
modelo de negocios plantea una estrategia diferencial. En la cual,
utilizaremos las redes y la publicidad online, e implementaremos un nuevo
sistema a través de nuestra propia aplicacion moévil. La misma sera

promocionada, y a través de ella, nuestro target podra conocer nuestros
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productos, precios y servicios. Teniendo la oportunidad de interactuar con

nosotros, y disefiar sus propios accesorios.

Partiendo de las informaciones adquiridas, a través de este trabajo
de investigacién, nuestra monografia propuso, una gestion de marketing
digital mas amplia. Se sugiri6 que en esta gestién, tanto las pymes de
accesorios femeninos en nuestro pais, como las pymes en sentido general,
lleven a cabo un plan de mercadeo en linea. En el cual, las pequefias y
medianas compafiias, inviertan sus recursos promocionales. Puesto que, no
es suficiente hacer presencia en el mundo cibernético. El verdadero beneficio
viene a raiz de dar a conocer la plataforma virtual, via la publicidad pagada en
estos medios. Recomendamos ademas, definir cuales son las redes mas
usadas por los consumidores. De modo que puedan tener un contacto mas

directo con ellos, y un conocimiento mas acabado de sus gustos.

Como parte de nuestra investigacion realizamos encuestas. Los
datos revelaron que la mayoria de las personas se ven impactadas por la
publicidad dactilar. Y que estan dispuestas a comprar a través de un App
movil. Por otra parte, se realizaron cuatro entrevistas a duefios de pymes que
utilizan el marketing digital. A través de esas entrevistas, se observaron dos
patrones en comun: primero, que la publicidad que ellos llevan a cabo, es por
medio de Instagram y Facebook. Y segundo, pudimos ver, que ninguna de
estas pequefias y medianas instituciones, invierte en publicidad en redes. Su

gestion promocional se limita Gnicamente, a tener presencia en la red.

Finalmente, instamos a las pymes de nuestro pais, especialmente a
aquellas de accesorios femeninos, a destinar parte de su presupuesto al
marketing digital y la publicidad en redes. A sabiendas de que esta
herramienta, representa un aliado de suma importancia para su negocio.
Teniendo conocimiento ademas, que invertir en este tipo de anuncios, tiene
un costo minimo de cinco dolares. Por lo cual, toda pyme tiene la posibilidad
de adaptar su plan de mercadeo, a su liquidez. De esta forma, promocionaran

Su marca y aumentaran sus ingresos. Logrando, un mejor posicionamiento,
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ya portando como empresa mayores beneficios a nuestra economia y nuestro

pais.
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