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RESUMEN

En este trabajo se detallo la implementacion y ejecucion de una plataforma e-
commerce para la tienda Cava alta, El objetivo principal era disefiar una
plataforma E-Commerce, donde Cava Alta pudiera vender sus productos y
servicios de una manera sistematizada. Entre los objetivos secundarios que se
propusieron estaban: Investigar que es una plataforma E-Commerce para una
tienda, se analizo a cuales consumidores se quiere llegar con esta plataforma, se
reconocio las debilidades que tiene ahora la ausencia de esta herramienta, se
definié los beneficios econdmicos que traera esta nueva plataforma, se trabajo la
estrategia a implementar luego de que la plataforma esta creada. La herramienta
de investigacion que se usoé para investigar con los clientes actuales y potenciales
fue la entrevista, también la técnica de observacion de la competencia, pero no
obstante también entrevistas a los empleados de la tienda para asi poder comprar
las informaciones levantadas. Los métodos de investigacion fueron: Hipotético —
deductivo, analitico, Inductivo — deductivo. El capitulo 3 concluyo con una serie de
objetivos atados a la propuesta y las informacién levantadas en la investigacion
como: Aumentar el flujo de cliente en la tienda a un 30%, aumentar las ventas un
20% para el 2021 y esto a suvez au mentara la rentabilidad, lograr mayor conexion
de marca, capitalizar nuevas oportunidades, diferenciar la competencia, en este
capitulo se partié de estos objetivos para crear estrategias y estas atadas a
diferentes tacticas, una parte muy importante fue el calculo del ROI, la proyeccion
de ventas y los indicadores que sé tomé en cuenta para la implementacion de la

propuesta.



SUMMARY

This work detailed the implementation and execution of an e-commerce platform
for the Cava Alta store. The main objective is to design an E-Commerce platform,
where Cava Alta can sell its products and services in a systematized way. Among
the secondary objectives that were proposed were: To investigate that it is an E-
Commerce platform for a store, it was analyzed which consumers want to reach
with this platform, the weaknesses that the absence of this tool has now been
recognized, the benefits were defined economic that this new platform will bring,
the strategy to be implemented after the platform is created. The research tool that
was used to investigate with current and potential customers was the interview,
also the competition observation technique, but nonetheless also interviews with
store employees in order to buy the information collected. The research methods
were: Hypothetical - deductive, analytical, Inductive - deductive. Chapter 3
concludes with a series of objectives attached to the proposal and the information
raised in the investigation such as: Increase the flow of customer in the store to
30%, increase sales by 20% by 2021 and this in turn will increase profitability,
achieve greater brand connection, capitalize on new opportunities, differentiate
competition, in this chapter we started from these objectives to create strategies
and are tied to different tactics, a very important part was the calculation of ROI,
the projection of sales and the indicators that were taken into account for the
implementation of the proposal.
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INTRODUCCION

Tomando en cuenta la problematica que hay para satisfacer algunos
servicios sea porque no se conoce, por falta de tiempo, entre otras. Con esta
propuesta para el disefio de una pagina web para la tienda de bebidas Cava
Alta se entiende que las personas se simplificara la vida y al mismo tiempo
seran mas productivos en su dia a dia, los consumidores se valen de
plataforma digitales para hacer la gran mayoria de sus tareas diarias tantos
personales como laborales, con esto evitan gastar tiempo en tareas que
pudieran hacer por medios de herramientas digitales sin tener que trasladarse
fisicamente. La transformacion digital y observando que los consumidores
estaran dispuestos aceptar los nuevos cambios y le daran mas uso cada dia a
las plataformas de E-Commerce. En este sentido los duefios de empresa se
estaran abriendo cada dia mas a la era digital y podran notar como la misma
cambiara la forma de vender y llegar a los consumidores, esto a su vez fideliza
a los mismos y permitira una experiencia de compra diferente y placentera. La
persona le gusta simplificarse la vida y al mismo tiempo ser productivos en su
dia a dia, en un futuro se van a valer solo de plataforma digitales para hacer
la gran mayorfa de sus tareas diarias tantos personales como laborales, con
esto evitaran gastar tiempo en tareas que pudieran hacer por medios de
herramientas digitales sin tener que trasladarse fisicamente. La
transformacion digital y observando que los consumidores estan dispuestos
aceptar nuevos cambios y le dan mas uso cada dia a las plataformas de E-
Commerce. En este sentido los duefios de empresa se estaran abriendo mas
a la era digital y han podido notar como la misma ha cambiado la forma de
vender y llegar a los consumidores, esto a su vez fideliza a los consumidores

y permite una experiencia de compra diferente y placentera.



Las tendas de bebidas premium parmitican por el tipo de perfil al que llega
Doder inplamentar ks propuesta de incluir en su plataforma digital la inclusion
de las platatormas E-Commerce, Este tipo de negodios que revolucionaran el
martade endran personal destinado @ ventas, cotizaciones y seguimiento
donde [0s objetives de asta plataforma buscar ahorro en tiempo, aumentar las
VEas v rentabidad de Cava Alta v a la ver encaminar gran parte del trabajo

del persona! de ventas v asi solo se encargaran del seguimiento de las

Esta nueva plataforma mentalizars & los dientes de Cava alta a utilizar
S3Mas nusvas herramientas dependiendo sus necesidades. En este mismo
sentido se busca un mayor acercamiento con los organizadores de bodas \J
sventos por medio de la plataforma donde se ofrecerdn novedosas
heramientas que fadllita shorro de tiempo, esto pemiitird que los usuarios
puadan cotizar: Eventos con montsje, productos para eventos como bodas y
cumpleanios, cotizar sslones para eventos, comprar productos &l por mayor y
al mismo tiempo coordinar para que los mismos se trasladen sl lugar del
evento y poder hacer el pago de estos servicios por esa misma via. A su vez.
las solicitudes que requisran ssguimiento se contara un persons! asignado
para ello desde el momento que la parsona envie la cotizacion o &l pago del

Las tiendas de bebidas premium permiten por &l tipo de perfil al que legs
poder implementar la propuesta de incluir en su plataforma digital la inclusion
de las plataformas E-Commerce. Este tipo de negocios suelen tener parsonal
destinado a ventas, cotizaciones y seguimiento donde los objstivos de estas
nuevas plataformas buscaran shorrar tiempo, aumentar la rentabilidad de las
empresas y a la vez encaminar gran parte del trabajo del personal de ventas
y asi solo se encargaran del seguimiento de las mismas. Estas informaciones
se levantaron tomando en cuenta la formulacidn del problema: ;Queé se



nacasita para crear una plataforma E-Commerce para la tienda Cava Alta? Y
pariendo del objetivo general que sera: Disefar una plataforma E-Commerce,
donde Cava Alta pueda vender sus productos y servicios de una manera

sistematizada. Entre los objetivos que se quiere lograr con la implementacion
de esta propuesta de E-Commerce seran:

|
{

ncrementar el flujo de clientes a la tienda cava alta a un 30% y los
ntermeadiarios de eventos a un 50% en el 2021

Capitalizar las nuevas oportunidades de negocios con las inclusiones de la
nueva plataforma y diversificar los servicios

Lograr mayor conexidn de marca con los nuevos consumidores y actuales
consiguiendo un aumento de un 30% en reconocimiento de marca
Sistematizar los servicios que generaran mas rentabilidad de la tienda y
ofrecer soluciones integrales a la hora de adquirirlo

Proponer otras ofertas para que las ventas de ofertas logren aumentar un 25%
entre 2020 y 2021

Diferenciar Cava Alta de la competencia incrementando la marca

Llegar & otro blanco de publico logrando captar un 30% de nuevos
consumidores en el gran Santo Domingo.

El marco tedrico del cual se apalancaran para poder implementar esta
propuesta es investigando con importantes personas del E-Commerce y
aprendiendo de lo logrado y posibles errores en la gjecucion en el tiempo que
esto ha llegado a revolucionar el mercado. Con la pérdida del miedo a las
compras online y dejando atras cualquier tipo de inseguridades los usuarios
han hecho que la expansion de esta nueva forma de comercio electronico sea
cada vez mayor. La generalizacidn del uso de internet en nuestro pais y la
proliferacion del uso de smartphones han sido factores fundamentales para
que se encuentre entre los primeros puestos de esta lista. Segun los expertos
la influencia de lo que se ve a través de redes sociales y paginas web es clave
a la hora de decidir a comprar online (Espaiia, 2018)



Las estrategias que se estardn ejecutando fue un arduo estudio
metodoligico que se usd con encuestas a clientes de |a tienda, clientes
aotenciales y empleados internos. Se tomaron estos 3 objetos de estudios
dara poder entrelazar las informaciones y asi poder tener una buena ejecucion
de las estrategias y tacticas. En una primera etapa se utilizara la investigacion
axploratoria, a partir la misma medira puntos especificos de la investigacion
que ayudara a llegar a andlisis mas profundos, este tipo de investigacion
arudara @ tener un primer acercamiento y estudiar los fendmenos del
problema y & su vez permite tener un primer acercamiento con el problema
Que se pretende mejorar. En este mismo sentido, se utilizara la investigacion
cesoriptiva vy la tarea de la misma es investigar a fondo de una manera
detallade las necesidad que se van a satisfacer con la propuesta la creacion
de la plataforma. Con esta investigacion se lograra profundizar, conocer las
necesidades y lo que busca ese cliente final que visita la tienda. Esta no se
enfoca en el problema sino en esclarecer la situacion. Investigacion de método
inductivo ya que la informacién recaudada sobre el problema sale de
conclusiones a partir de los hechos ocurridos. Estas diferentes tipos de
investigaciones ayudaran a tomar decisiones mas certeras y a su vez
identificar la necesidad del consumidor en funcién de la solucién planteada.

En este sentido, los métodos a utilizar son: Hipotético — Deductivo,
Deductivo, Analitico, Inductivo — Deductivo. Las herramientas de investigaciéon
& implementaran serian las siguientes: Encuestas a clientes directos e
Indirectos, observacion de la competencia, entrevistas con clientes

potenciales, entrevistas al personal de ventas.

Se utilizara 2 tipos de fuentes en la investigacién que es la Primaria y

secundaria:



Primaria son los clientes directos seran considerados para esta
investigacion, ademas de empleados directos de la tienda, area de venta de la
tienda, clientes que adquieren el servicio en otros PDV. El interés es estudiar
a un grupo de personas desde 28 a 50 afios que tienen acceso a la tecnologia,
que tienen poco tiempo para solicitar/cotizar servicios, personas que son
intermediarios en organizacion de eventos y siempre estén buscando variedad
a la hora de ofrecerle experiencias a sus clientes. Otra fuente son los clientes
asiduos que alquilan los salones de la tienda para sus actividades, es
importante saber que buscan a la hora de solicitar cotizaciones y que
oportunidades de mejora se puede identificar. Estas personas estaran
vinculadas directamente a Cava Alta y podran arrojar informaciones relevantes

a la hora de tomar decisiones.

Entre las referencia bibliografica se usaran libros de E-Commerce que
tenga que ver con la implementacion y la ejecucion. También es importante
entender por qué entrar al mundo del comercio electrénico como poder medir
la implementacién y tener indicadores que se va alcanzar al momento de la
ejecucion de la misma. Entre los libros usados para esta investigacion estan:
Fases de la Implementacion de E-Commerce, guia de comercio electrénico y

negocios online, fundamentos del E-Commerce, Marketing Retail, El gran libro

del comercio electrénico.

El trabajo se dividira en 3 capitulos 'y cada uno abarcara lo siguiente:

Capitulo I: En este capitulo se explicara todo lo que conlleva la creacion
de la plataforma, los beneficios, el publico que va dirigido, el diseno y las
herramientas. Se dara a conocer el plan completo de las plataformas que se

ando para Cava Alta y ademas ayudara a entender el concepto
sus modelos de negocios y sus

estaran disen
del E-Commerce, E-commerce Social,

beneficios.
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Capitulo II: En este capitulo se detallaran informaciones sobre la historia

de la tienda Cava Alta. Se conoceran detalles de los modelos de negocios,
redes sociales y ademas se profundizara sobre la investigacién referente a
recopilar informacién para tomas de decisiones, aqui se desmenuzara la
informacion recopilada con los 3 tipos de segmentos para estudios y se sacara

el diagnostico que llevara al siguiente capitulo con un panorama mas claro.

Capitulo lll: En este capitulo se le dara la forma a la propuesta de E-
Commerce de la tienda Cava Alta tomando en cuenta las encuesta hechas en
el capitulo anterior a los empleados y clientes potenciales de la tienda, y a la
vez se profundizara sobre los objetivos, estrategias y tacticas que contiene la
creacion de la misma asi como la implementacion y el disefio de la misma. Se
ha creado una plataforma E-Commerce que abarcara todos los servicios que
ofrece la tienda y que satisfagan la demanda de los consumidores y asi lograr
mayor rentabilidad llegando a otro blanco de publico.



CAPITULO 1. CREACION DE PLATAFORMA

En este capitulo se explicara todo lo que conlleva la creacion de la
plataforma, los beneficios, el publico que va dirigido, el disefio y las
herramientas. Se dara a conocer el plan completo de las plataformas que se
estaran disefiando para Cava Alta y ademas ayudara a entender el concepto

del E-Commerce, E-commerce Social, sus modelos de negocios y sus
beneficios.

1.1 El E-Commerce

Segun el autor Edison David Cisneros, deja ver como hay un sinfin de
conceptos, quizas unos mas complejos que otros, pero, sin embargo, se puede
definir como aquella actividad econémica basada en el ofrecimiento de
productos y servicios, ya sea para su compra o venta, a través de los medios
digitales. Esta actividad, con todas sus practicas especificas, implica una
nueva manera de hacer negocios y representa el camino que muchas
empresas estan eligiendo recorrer para consolidarse o continuar
expandiéndose. (Canilla E. D., 2017)

llustracién 1Usuarios de Internet

Fuente (Canilla E. D., 2017)



El comercio electronico se ha convertido en la nueva forma de interrelacion
empresarial. Basado en las nuevas tecnologias, este tipo de comercio abarca
todos los ambitos de las transacciones comerciales, desde el inicio de dichas
relaciones: publicidad, busqueda de clientes, busqueda de proveedores,
financiacion, hasta los servicios propios de posventa: atencién de
reclamaciones, atencién al cliente o servicio de reparaciones.

Es un concepto de negocios mas directo que el tradicional, en el sentido
de que casi desaparecen los intermediarios. Internet, es un potente vehiculo
que permite que desaparezcan las barreras geograficas y que ese entramado
de informacién fluya en todas las direcciones en tiempos vertiginosos.
Ademas, con herramientas como el correo electrénico, se permite la

formalizacion de pedido de forma casi inmediata. (Fonseca, 2014)

El social commerce permite ciertos beneficios que deben ser tomados en
cuenta, como la retroalimentacion del producto o servicio, la apertura de un
canal mas para la atencion del cliente, y la creacion de Reviews de los

productos y de los servicios de manera espontanea. (Canilla E. D., 2016)

1.2 El Social E-Commerce

El social E-Commerce es una subcategoria del e-commerce, es un gran
soporte para el impacto de las redes sociales, este a su vez sigue creciendo y
se mantiene de forma sostenida. Esto permite ciertos beneficios que deben
ser tomados en cuenta, como la retroalimentacién del producto o servicio, la
apertura de un canal mas para la atencion del cliente, y la creacion de reviews
de los productos y de los servicios de forma espontanea. En el caso especifico

del Mobile E-Commerce mas que tratarse de su evolucion representa una

categoria E-Commerce hay que entender el impacto que tienen los

dispositivos méviles en toda su dimension. Solo basta con ver los diferentes



sistemas que permiten colocar pauta digital, para poder intensificar la misma,
segun el dispositivo. (Canilla E. D., 201 7)

1.3 Modelos de Negocios del E-Commerce

Los modelos de negocios del E-Commerce son:

Business-to-business (B2B)

Este modelo de negocios todos los participantes del mismo son otras
empresas, estas se ven beneficiadas por el bajo costo del producto o servicio,
en su mayoria hacen pedido en grandes cantidades.
Business-to-consumer (B2C)

Es el mas convencional de todos y es aquel por el cual muchos
emprendedores optan por iniciar un nuevo negocio. Su ventaja radica en que
asegura afluencia de clientes mas inmediatas y permite que la relacion sea
mas directa con el productor.

Consumer-to-business (C2B)
Por lo general, este modelo de negocios esta orientado a los internautas

terminen por ofrecer algo que las organizaciones, por lo general, segun las

actividades desarrolladas por aquellas. Esta practica puede tomarse como un

FreelLancer.

Mobile Commerce (m-commerce)
Transacciones y actividades de E-Commerce conducidas en ambiente

inalambrico.

E-goverment
Este modelo en la actividad es usado en su mayoria para poder hacer mas

accesible los servicios que el estado brinda a los ciudadanos. (Canilla E. D.,

2017)



14 Beneficios de la Plataforma

Las empresas deben tratar de estar siempre a la vanguardia de los
tiempos, estas deben preocuparse a seguirles los pasos a sus clientes, esto a
Su vez le ayudara a conseguir terrero en el mercado y que los consumidores
vean la marca de forma diferente. Son pocas las empresas que se montan en
el camino de lo digital y de creacién de plataformas E-Commerce. Con el
comercio tradicional todas las empresas venden, pero hacer las cosas
diferentes dandoles comodidad y ahorro de tiempo a sus clientes con
plataformas de ventas puede ser lo que el negocio necesite para dar un cambio

de unos 360 grados.

En los ultimos tiempos se puede ver como el publico ha cambiado sus
habitos de compras y tiene unos nuevos comportamientos. Hay muchos
beneficios a la hora de optar por incluir plataformas de E-Commerce a las
empresas: Reduce costos ya que evita tener que incurrir en costos altos y
responsabilidades economicas de las empresas grandes como: pago de
alquiler, luz, sueldos y servicios multiples, en este sentido al hacer publicidad
por esta plataforma es una manera de también abaratar los costos ya que es

mas econdmico que en los medios tradicionales.

Otro beneficio de esta plataforma seria crear lealtad con los clientes
directo ya que la competencia no ofrece una experiencia de compra en este
tipo de plataformas y es una oportunidad para ofrecerle un servicio
diferenciado a sus clientes y a su vez crear nuevas oportunidades de negocios.
La retroalimentacion es otra ventaja del E-Commerce, este permite que los
clientes puedan dejar saber de manera mas directa sus inquietudes, si se

siento satisfecho con el servicio y esto permitira boca en boca. (Canilla E. D.,

2017)
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El ofrecer productos y servicios a un alcance de mas personas, en todo
momento y todo lugar traslada a la empresa a otro nivel ya que los
consumidores conectados 24/7 al internet deja ver el crecimiento que ha tenido
el E-Commerce, pero no solo ofrecer productos sino hacer la entrega con

eficacia y a tiempo hace una plataforma creible para la compra.

1.5 Objetivo de la Plataforma

La transformacion digital ha logrado a través de los afios cambiar la mente
de los consumidores y abrirse a cualquier cambio, las personas compran por
internet cualquier tipo de articulos, alimentos, medicamentos y regalos, esto
es para evitar perder tiempo y asi vez se le hace mas facil ver opciones en una
misma plataforma y hasta comparar precio de una pagina de internet a otra en
segundos. ElI E-Commerce ha venido a revolucionar al mundo y a darle la
confianza al consumidor de poder usar esta plataforma sin preocupacion

alguna de que pueda perder su dinero y tiempo.

Esta herramienta de E-Commerce a su vez viene a captar otros segmentos
y a eficientizar el tiempo de la tienda y de los consumidores, aumentar las
ventas y poder tener un vendedor online en cualquier momento y cualquier
tiempo dependiendo las necesidades del consumidor. En este sentido,
acceder a esta plataforma y encontrar las herramientas necesarias para
obtener servicios de calidad es una experiencia diferenciadora para el
consumidor y frente a la competencia. Esto a su vez hace traspasar la barrera

de lo tradicional y eleva a un nivel diferenciador dentro del mercado.

El objetivo principal es disefar una plataforma donde Cava Alta pueda
vender sus productos y servicios de manera sistematizada, ofreciéndole una
experiencia de compra al cliente y que al mismo tiempo permita fidelizar el
mismo. Con esta nueva plataforma de E-Commerce se busca primeramente
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crear una experiencia al cliente, vender, llegar de manera directa al cliente
ahorrandose tiempo, pero lo mas importante a la hora de pensar en crear estas
plataformas para las empresas es tener una visién clara de porque se ests
creando la misma, que se busca con la creacion del E-Commerce. Este tipo

de plataformas conllevan cubrir una necesidad y también porque no llegar 2
mas clientes de forma directa.

Entre los objetivos especificos se analizara a cuales consumidores no se
llega de manera directa con la plataforma, la estrategia que se usara pzara
llegar a este plbico desde el momento gue la plataforma este activa, tomar en
cuenta las debilidades y que a su vez trae como consecuencia el no teneria
creacion de estas plataformas y los mas importante determinar los beneficios
economicos que traerd la inclusion de Cava Alta al E-Commerce y como esto

diferenciara a lo que se hace.

La utilizacién de estas nuevas herramientas tanto en la pagina Web como
poder darle la opcion de comprar vinos por una de las redes sociales que ha
revolucionado el mercado como el Instagram le facilita la vida al consumidor y
a la vez permite una conexioén con el mismo sin importar la distancia ni el
tiempo. La inclusion de esta plataforma permitirda méas rentabilidad, que el
personal tenga mas tiempo y se enfoque en el seguimiento y captacion de
nuevos clientes. Cava Alta es una empresa que tiene 9 afios en el mercado
con competidores directos muy fuertes y esto permitira diferenciar la marca del
montoén y enfocarse donde realmente esta la rentabilidad del negocio que son

los salones de eventos y venta de productos para eventos de grandes

volumenes de ventas.

Todo esto ha conducido a que hoy dia se hable de una nueva economia
caracterizada por unos nuevos valores que conducen hacia una serie de

reflexiones:

Se debe buscar nuestro negocio en la Red
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El negocio debe incorporar soluciones de éxito sostenibles

El cliente busca cubrir sus necesidades vy, si las cubre, se queda

La conexion que se tiene con el cliente es directa. pero la que tiene con los
competidores también lo es

El mercado compra lo que conoce

La incertidumbre debe ser compensada con la intuicién

-El mercado es explosivo: puede ser vital crear marca

La informacion, el conocimiento y la innovacién seran valores decisivos

El cliente sera el gran protagonista. Resulta interesante ser consciente de la
revolucién que supone Internet y, especialmente, el comercio electrénico en
las pymes, ya que reduce drasticamente las diferencias entre empresas en
funcion de su tamafo, puesto que los costes de estar activamente en la Red
son minimos y las barreras geograficas se difuminan

En este nuevo entorno, la siempre necesaria competitividad para ser capaces
de sobrevivir alcanza sus maximos valores y sélo se lograra mediante la
especializacion, esto es, dando a los clientes objetivo lo que realmente
necesitan. (Fabado, 2004)

1.6 Diseno de la Plataforma

Las fases para el diseno de una plataforma E-Commerce se centran en

estas 5 fases:

1.6.1. Concienciacion de la gerencia.

Como una nueva forma de hacer negocio sobre unos nuevos “clientes
objetivo”, solamente puede existir un lider: la gerencia. De nada sirve adquirir
la mejor tecnologia y recibir el mejor asesoramiento si no se cuenta con el total
apoyo y determinacién de la gerencia. Muchas iniciativas tecnolégicas han
fracasado por no entender que, como proyecto estratégico, deben estar

13



respaldadas en todo momento por la gerencia de la empresa y deben ser
asumidas con todas sus consecuencias,

1.6.2 Conocimiento del potencial tecnologico.

Si se conoce en profundidad las posibilidades que ofrece la utilizacion de
las nuevas tecnologias, dificilmente se podra construir para los clientes los
entornos mas adecuados de negocio. Su utilizacién dentro de las empresas
permitira contar con més y mejores elementos de comunicacién y aportacion
de valor afadido a los clientes. Poder contar con recursos como la
comunicacion electronica, las bases de datos documentales, los circuitos de
revision, la teleformacion. Esto permitira configurar la oferta mas adecuada
para satisfacer las necesidades de nuestro cliente objetivo. Un punto
importante dentro de este apartado es la integracion de nuevos servicios
dentro de los habituales en la empresa. Internet no es un mundo aparte, es un
nuevo canal de venta y distribucion, y la no integracién dentro de los procesos
habituales suele ser una de las principales causas de fracaso. Todo lo que

“esté” en Internet debe tener un propietario y debe estar integrado dentro de

procesos habituales.

1.6.3 Determinacion del mercado objetivo Definir su negocio en la
Red.

Esto significa definir un claro “publico objetivo”, estableciendo un grado
suficiente de compromiso en la empresa para ser capaces de mantenerlo. No
existe un unico publico objetivo para cada empresa, sino que cada una debe
definir su propio nicho en funcién de las condiciones de su entorno. Ademas,
no se puede dar el mismo tipo de tratamiento a diferentes tipos de clientes. Un
nuevo cliente tiene que ser debidamente valorado antes de que se le dé
entrada en procesos de negocio o de que comparta con él determinado nivel

de informacién, pero a un cliente fiel, perfectamente conocido y con un claro

historial, I6gicamente, podria integrarse dentro de los procesos.
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1.6.4 Diserio tecnoldgico.

Contar con un buen disefio tecnoldgico es esencial para el éxito del
proyecto, cuando se decide abrir una tienda, se busca una buena ubicacion,
el mejor decorador, un escaparatista que haga atrayentes los productos, se
seleccionan profesionales y se forman de acuerdo con las directrices. Ahora,
todo esto queda reducido a lo que transmite una pantalla de ordenador; ante
el maravilloso mundo virtual. EJ enfoque, la estructura, el estilo, las imagenes,
el sonido presente y aspectos como la navegacion, la rapidez, la amenidad, la
accesibilidad, la innovacién, son factores imprescindibles para el buen
progreso en Internet y constituyen un nuevo concepto llamado “usabilidad”.
Esta nueva disciplina reclama la presencia de especialistas que, en definitiva,
ayuden a las personas a realizar tareas en entornos graficos de ordenador. En
este sentido, un estudio de Forreste, cuantifica la importancia de esa facilidad
de uso que proporciona la aplicacion de estas técnicas de usabilidad, frente a
otros factores (no hay que olvidar que el usuario de Internet es poco tolerante
a la dificultad). El proceso de disefio tecnoldgico termina con el feedback o
retroalimentacion. La actualizacion de la informacién y la mejora de los
contenidos, tras recoger las sugerencias de los usuarios, generalmente

aumentan la longevidad del proyecto.

1.6.5 Adaptacion y soporte del modelo de ‘e-commerce’ por la
empresa.

No es aconsejable la utilizacién de nuevas tecnologias sin revisar antes
los sistemas de gestion interna de la empresa, porque el final del proceso de
adaptacion no consistira en realizar Unicamente algunas transacciones
comerciales electrénicas, sino que terminara constituyendo una verdadera
plataforma de integracién involucrando a proveedores y clientes. Por tanto, en
primer lugar habra que estar internamente preparado para el cambio. Las
transformaciones en las formas de trabajar ya se estan produciendo: la cadena
de valor de Porter se ve modificada al incluir a proveedores y clientes, por lo
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que constituye un nuevo modelo de negocio En este nuevo modelo de negocio,
en el que el factor clave es la integracion, las soluciones y aplicaciones que
mejor van a progresar son las basadas en una gestién por procesos. (Fabado,
2004)

llustracion 2 Nuevo Modelo de Negocios

Nuevo modelo de negocio

Fuente (Fabado, 2004)

La plataforma propuesta es una plataforma que le permitira al usuario no
tener que trasladarse a la tienda para hacer cotizaciones, pagar, hacer pedido,
coordinar un evento. Sino que su primer encuentro seria con la plataforma y si
en un momento del proceso se necesita alguna informacién adicional se dara
la opcién al cliente de comunicarse directo con la tienda, por teléfono o por
correo electrénico. Se busca sistematizar estos procesos, poder agrandar el

listado de clientes y asi tener tiempo para captar nuevos clientes.

Entre los servicios que se ofreceran en la plataforma estarian:
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Automatizar compra de productos desde Instagram: Este servicio permitira
que de las redes sociales el cliente pueda acceder a la plataforma e-commerce
y comprar cualquier producto y/o oferta que este en el momento. Es decir, en
el momento que se publique una oferta o post normales el cliente tiene la
opcion de acceder a la plataforma E-Commerce y comprar el articulo con

delivery incluido o retiro en la tienda.

Catalogos de regalos: En la tienda habra un catalogo de regalos tanto para
madres, padres y fechas especiales donde las personas se dirigen a la tienda
a buscar el mismo y asi eligen lo que vaya acorde con su presupuesto y lo
compra en el momento. La nueva herramienta va a permitir que las personas

vean el mismo en la pagina web, puedan pagarlo y tramitar la entrega del

regalo via delivery.

Cotizar talleres de cata y eventos: El mayor volumen de venta que se tiene
en la tienda es producto del alquiler de salones con picadera, cristaleria,
alquiler de mobiliario y sonido. Esta plataforma permitira que en la misma la
personas pueda solicitar una cotizacion del evento en un plazo de 48 horas y
esta sea enviada por correo. Sin embargo, en este momento las personas
deben desplazarse a la tienda para hacer una cotizacion, de esta forma se
quiere sistematizar todo este proceso dando la oportunidad de que la persona

pueda seleccionar el detalle pequefio como la picadera que quisiera en el

evento y el tipo de sonido, entre otras cosas.

Cotizar compra de productos para eventos como bodas, cumpleanos: A
la tienda se acercan muchas personas como Wedding Planners, que

organizan eventos como rueda de prensa, cumpleanos, lanzamiento, y a su

vez buscan comprar por volumen, en este sentido, la plataforma permitira que

ellos puedan hacer su propia cotizacion en linea y pagar la misma. Con este
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grupo que es tan importante en cuanto al volumen de ventas, el objetivo es

lograr ser sus aliados y ofrecerle un descuento especial por volumen.

El departamento de ventas esta conformado por 2 personas encargadas
del area de los eventos y de las cotizaciones, la idea con esta plataforma que
una persona se encargue del seguimiento de los clientes que hagan solitudes

por la pagina y la otra persona se encargue de buscar nuevos clientes.

llustracion 3 Realidad Electrdnica

A22A888—
- - -
i

FUENTE: (Fabado, 2004)
1.7 Software de creacion de plataformas E-Commerce

Un proveedor de servicios de aplicaciones en realidad es un paquete con

los servicios de hardware, software, comunicaciones y centro de datos que se
compra a un solo vendedor. El paquete se desarma, y se puede adquirir pieza

por pieza son:
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» Vendedores de Software independientes que producen Software para
aplicaciones. En este caso se habla de aplicaciones para el comercio
electronico. Se incluyen las ventas electrénicas (minoristas electrénicos y
tiendas electronicas), abastecimiento electrénico, y cobros y pagos
electronicos (también conocidos como intercambio electrénico de datos, o
EDI).

o Integradores de sistemas y empresas de consultaria instalan y dan el soporte
continuo necesario para todos paquetes de software, excepto los mas
estandarizados.

o Integradores de sistemas y empresas de consultaria instalan y dan el soporte
continuo necesario para todos paquetes de software, excepto los mas

estandarizados.
o Los proveedores de servicios de Internet, quienes dan acceso a Internet, o los

proveedores de servicios para las redes, quienes configuran las redes privadas

propias.
o Los operadores de centros de datos desempenan servicios como anfitriones
del Web, anfitriones y mantenimiento de las bases de datos, respaldo y

recuperamon después del desastre, proteccion contra virus, seguridad de los

datos, operacion del hardware y del sistema operativo durante 24 horas, que

son necesarios para ejecutar las aplicaciones. Los prestadores proporcionan

disefio de software ventas y esto implica a ingenieria servicios para través

altamente de cualquier aplicacion.

Los prestadores proporcionan disefio o de software ventas implica a

ingenieria servicios para través altamente de cualquier aplicacion

especializada de procesos. La tienda electronica desde primero implica en

sistemas como: Contabilidad general, hasta las versiones mas recientes de

esto significa venta al menudeo

Word o de Lotus Notes. Por lo general,
n software de "carrito de

con frecuencia mediante u

capturar el esto pedido, |
sona pida varios articulos. Entonces el pedido

compra"”, que permite que la per
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se cifra y se envia .
a un
direscion del ol servidor seguro, que valida la tarjeta de crédito y la
clie ;
| nte. Se manda un aviso de pedido a Ia empresa, ya sea por
correo electrénic y v
0 0 como un registro en el sistema de entrada de pedidos. Los

fondos s
e e transfieres a la cuenta bancaria, por lo general dentro de las
siguientes 24 horas. (Montes, 2014)

llustracion 4 Compras por Internet

Fuente (Montes, 2014)

1.8 Estrategia E-commerce
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El comercio electrénico o e-commerce ha creado formatos y canales de
comercializacion. Dicha evolucién se puede expresar incorporadas a los
negocios digitales, desarrolladas para su regulacion o en consumidor y en
nuestra vida cotidiana. Tenido un desarrollo inusual respecto a otros en
términos de facturacion, numero de empresas personas ocupadas en los
sectores que incluye, leyes los cambios propiciados en el comportamiento de
Las posibilidades presentes y futuras que ofrece el e-commerce, los diferentes
negocios existentes y la previsién de nuevas oportunidades para el retail ha
animado a separar y clasificar los formatos online (distribucién de comercio a
través de Internet) en un apartado independiente. Las plataformas de comercio
online son un conjunto de herramientas, normalmente de software libre o
gratuito que permiten crear y mantener en el tiempo una web dedicada a la
venta online. Son, por tanto, programas informaticos disefados para crear,
administrar, subir, modificar y eliminar productos (sus fotografias vy
descripciones), servicios u otros bienes objetos de compraventa en la red. Las
plataformas de comercio electronico se caracterizan por tener un modelo de
negocio basado en el upgrade o cobro por servicios futuros a su usuario. «Una
plataforma para el e-commerce en explotacion y otra programacién en
experimentacion, decia hace poco el responsable de innovacién conocido
distribuidor. Y continuaba: «Es una locura, en cada migracién o cambio de
tecnologia juegas, son millones las transacciones, cientos de miles de
productos y descripciones, millones también los clientes...; haces todas las

pruebas, contratas en interno y en externo gente que mas 0 menos conozca
la nueva plataforma, su tecnologia. (Casado, 2015)
s fundamental para comenzar a dar movimiento a la tienda

E-Commerce, sino de hacer que la gente
minado producto o servicio.

La estrategia e
virtual. No solo se trata de tener un

sepa que existe que esta ahi y que se ofrece deter . o
Es por ello que la estrategia debe pasar por la captacion, las visitas originada

21



por la conversién, que es lo que realmente termina por importar la tienda en
cuanto a ventas en si.

Es por ello que la estrategia de captacion debe tener en cuenta los
siguientes factores: tamafio, sector, cultura empresarial, mercados, objetivo de
la campana. Un factor muy importante es el retorno esperado sobre la

inversion (ROI) de cada tipo trafico al bajar al nivel de los soportes.

Algunas estrategias que se puede usar para captar y generar venta
podrian ser:

Captacion: Trabajar con cupones/Landing
Trafico: Visita a la Web
Branding: Dar a conocer la marca
Ventas: Compra

(Canilla E. D., 2017)

1.9 Inbound Marketing

Es la disciplina de convertir a los usuarios, de manera eficiente, en la gente
que quiere y debe hacer negocios con usted. Otras definiciones hablan de una

«estrategia unificada coordinada basada en Marketing de contenidos,

orientadas a la atraccion natural de usuarios de forma continuada en el tiempo

y fidelizacion de clientes, aprovechando la automatizacion de acciones,
medicion y optimizacién continua de las mismas. Sin embargo, todo lo anterior
e afiaden mas matices: puede definirse como el

no seria completo si no s !
ermiten conseguir captar clientes

conjunto de técnicas no intrusivas que p
o valor a través de la combinacion de varias
presencia en redes sociales, la generacion de

sas. Debe ser el usuario quien se sienta

acciones como el
aportand

Marketing de contenidos, la
leads y la analitica web, entre otras co
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atraido por los productos y es entonces cuando se establece el contacto,
siempre con la iniciativa del cliente. En este ultimo caso, se especifica que no
solo busca ser un método no intrusivo, sino que busca seducir al cliente con el
paso del tiempo.

1.9.1 Atraccion.
El Inbound Marketing Busca atraer a clientes cualificados (target objetivo)
por lo que no pueden llevarse a cabo acciones de este tipo sin cuidar los

aspectos basicos para la consecucion de trafico a la web:

* Es fundamental respetar los estandares de programacion y rendimiento

para que los buscadores no penalicen nuestro sitio.

* Es imprescindible usar las keywords adecuadas en cada contenido, tanto
en SEO como en SEM.

* El Marketing de contenidos es una parte del Inbound Marketing. Se debe
publicar contenido util y relevante para tu target en las redes sociales de tal
forma que el usuario interesado lo compartira con sus amigos y conocidos

intentando generar un efecto viralizador que repercuta en la obtencion de
trafico.
- Relacionado con la otra parta del Marketing de contenidos, esta la

creacion de un blog, que busca ser, tarde o temprano, el puente hacia el sitio
de ventas. Es fundamental crear tutoriales, contenidos que respondan a las

preguntas mas habituales del producto o el servicio.

1.9.2 Conversion.
- Call-to-action: Se deben trabajar de forma adecuada los call-to-action,

son botones y otros elementos graficos que incitan a realizar una accion.

Cuantos mas atractivos sean, mejor convertiran.

« Landing pages: Mantener landing pages optimizadas: Tras hacer clic en
un call-to-action, normalmente el usuario debe ser dirigido a una landing page
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-~ caging de stemmizaje. S iC itar di i
o paging Oe atemizaje. Su funcion es evitar distracciones mas all3 de lograr

venia: 0ebe aparecer la oferta clara y sin puntos de fuga

la

Toamulanos: }
~ormuianios: Los formularios se encuentran en la landing y deben ser

breves y pecir 2 cantidad minima imprescindible de datos para evitar que los

» Dztos: La base de datos que se obtenga debe estar actualizada (limpia
v con Jos nuevos datos sobre el usuario que se vayan obteniendo) y

sentrzZaca para optimizar todas las acciones futuras.

1.2.3 Cerrar la venta.

—

~inzlmente. se debe lograr que los usuarios captados sean clientes:

» Lead scoring: Es el proceso de analisis del comportamiento del cliente
Zento cde la web (lugares por donde navega, por donde pasa el puntero del
r=10n) o de su actividad (numero de veces que se conecta por semana, hora)

ozrz determinar su nivel de interés en los productos o servicios que ofreceran.

» Cormr=o electrénico: De forma periddica, y siempre que el usuario haya
Zz2cdo su consentimiento, se pueden enviar e-mails con contenido relevante

pzrz el usuario para que siga recordando nuestra marca. Con el tiempo es

posible que entre a nuestra web a comprar.

« Marketing automatizado: Se debe recurrir a un sistema de e-mail

Marketing avanzado que se adapte a las necesidades y la etapa del ciclo de

vida de cada contacto.

ema de CRM se debe
ala

« Circuito cerrado de informes: Mediante un sist
Cisefar una estrategia centrada en el cliente. Se dispondra de tod

. . ; bo.
informacion relacionada con el mismo y con las acciones llevadas a ca
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1.9.4 Fidelizar (deleitar).

El Inbound Marketing, al igual que sucede cuando se desea seducir a un
potencial cliente que aun no ha comprado, se encarga de mantener fidelizado
a aquellos que ya han adquirido algin producto o servicio mediante el
eCommerce. Para ello se debe:

+ Mantener la fidelidad mediante regalos: Bien sean videos, tutoriales, e-
books, suscripciones temporales a servicios, descuentos.

« Interaccién en redes sociales: En este canal se debe seguir ofreciendo
una atencion personalizada para el cliente en funcion de la etapa en la que se
encuentre. Por ejemplo, un cliente que aun no ha comprado puede necesitar
ayuda sobre medios de pago, y uno que ya ha comprado puede manifestar su

satisfaccion con el servicio que ha recibido.
« Newsletter y marketing de afiliacion: Proporciona al cliente todos los

contenidos de interés, servicios y regalos que se ofrece.

(VV.AA, 2016)
llustracién 5 Inbound Marketing

1.5. RESUMEN DE ESTRATEGIAS INTE-
GRALES DE INBOUND MARKETING

A -
» Maximizar la difusion « Automatizacion de procesos
. Ecubuon pemun‘c;\l::ad « Adquirir cscala
- (ﬂu y 2000

s Termometro de la relacion

Fuente (VV.AA, 2016)
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1.10 Publico Objetivo

Una vez detallada la forma de comercializacion se debe estar claro donde
esta el publico objetivo, al que se quiere hablar. Esto permite tener un
acercamiento a los lugares que frecuenta, que hace, que le gusta, que piensa,
estos detalles es una forma de llegarle de manera directa o poder captar su

atencion.

El target de la tienda es premium, un publico que tiene unas
particularidades: le gusta lo bueno, vivir una experiencia, el buen servicio, salir
a restaurantes, leer, profesionales con 2 maestrias, empresarios la mayoria,
le gusta la playa, conciertos y la mayoria tiene familia, es muy ocupado y saca
tiempo para compartir después del trabajo, es un publico de 35 — 65 afos. Este
es el publico que recurre a la tienda hoy en dia y que es parte del publico
objetivo primario, pero se debe tocar a un publico diferente que seria el
secundario, publico que no sabe de los servicios que se ofrecen, estos son los
intermediario. Muchas personas no conocen los servicios que ofrece la tienda

y esto se podra ver mas adelante con la investigaciones de lugar que se haga

sobre este tema en cuestion.

Los clientes objetivos, es decir los que consumeny buscan las marcas son

clientes que le gustan la buena vida y las cosas buenas. Buscan productos

aspiracionales y que le hagan vivir una experiencia. Son personas con una

clase social media y media alta.
s estan influyendo mucho en las categorias

A través de los afnos las mujere ' '
e los consumidores, sé podria decir que

de bebidas, en este sentido muchos d

30% son mujeres y el 70% hombres:
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Edad

Como el mercado de vi _—
Como el mer Ce vino ests aedends s puete deck gus s diertes
oojetivos son hombres y mujeres y van desde 75 2 €0 stvs de iz,

Nivel o poder adquisitivo del cliente

Nivel adauisitivo aMo por el tipo de produdios y seriicios Gus & s,
cue no es un producto de primera necesidad, son pereonz 2 mayoriz
trzbzjadoras y ven el consumo de este producto v servicios como un premin
n sus momentos de compartir con amigos y seres queridos,

n
\

Profesion

Lz mayoriz de estos consumidores ya han terminzdo Iz universicad
tzniendo profesiones como: Médicos, ingenieros, Mercadblogos, Arguitecios,

Politicos, en fin, profesiones importantes y de aito nivel. Son personze
jzdoras que le gusta en sus tiempos libres consumir producios gue ke

zbz

umen 2 su estilo de vida.

t‘F

{

Aficiones o Hobbies
Son consumidores que le gustan los restauranies, la buenz comida,
aventureros, le gustan las playas, los conciertos la misica roméntica y de

moda, siempre estén a la vanguardia, le gusiz la moda y vigjer. Los
tener o no relaciones sentimentales, comparten cuzndo
gustz ir 2 Iz

consumidores pueden
buscan el producto con amigos, parejas y ambiente laboral, le

tienda a pasar buen rato en bar y hablar de negocios.
nos,
El pablico objetivo sigue cuentas de restaurantes como SBG, Nepiu

Boca Marina, etc. Cuentas de salud y fitness, siguen influemcers oomo Pamefa
Sued, Cavada, Nuria, Maria Alejandra, Jose Guillermo Cortines, Maria

Alejandra Guzman y muchos mas de este perfil.
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Ubicacion geografica

La mayoria estan ubicados en Santo Domingo y Santiago. Ademas, zonas
turisticas como Bavaro, Punta Cana, terrenas, Puerto Plata, Cabarete.

1.11 Publico Secundario

El publico secundario y no menos importante, los intermediarios. Esos que
trabajan eventos y cotizan en diferentes lugares las bebidas. Ese publico al
que siempre se ha querido llegar y no se ha podido por el desconocimiento de

los servicios y la percepcion de la marca.

1.12 Comercializacioén en las plataformas

Para comenzar a comercializar las plataformas se debe esta claro que se
quiere lograr con esta inversion en una plataforma de E-Commerce, cuales
seran las estrategias que trazar, como fidelizar los clientes nuevos que se
quieren atraer y el mensaje que se quiere transmitir con esta nueva
herramienta, por ello debe haber un plan de marketing alrededor de esta
iniciativa. Saber definir y dirigir al publico objetivo un mensaje mas claro y
obtener lo que se requiere es vital para poder obtener el éxito. Por ello se
debe tener un mensaje clave como mejores vinos, calidad, ahorro de tiempo,
rapidez en respuesta, vanguardista. Estos detalles a la hora de comerciar la

plataforma permitiran afianzar mas la marca con el target existente y el nuevo.

Entre las estrategias para comercializar estas plataformas tendria:

* Ofertas a nuevos clientes
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Influencers con la linea de la marca que haga conocimiento de Ia apertura de
la plataforma

Anuncio digitales

Anuncio en perioédico
Mail masivo a los clientes actuales dejando saber la nueva innovacion

Participar en eventos donde se coloque material informando sobre los
beneficios y atributos de la misma.

Trabajar una linea grafica llamativa y premium

El objetivo que se quiere lograr con el plan de comunicacién dirigido a los
clientes y nuevos clientes son:

Dar a conocer los beneficios de la plataforma
Aumentar las ventas

Fidelizar a los clientes

Diferenciar de la competencia

Incorporar otro canal de ventas

Captar nuevos consumidores

Ampliar la cartera de eventos

Lograr relaciones con empresas de eventos y ser sus aliados

1.13 Tipos de plataformas E-Commerce

Hay diferentes tipos de plataformas, unas muy conocidas y otras no tanto.

Algunas con capacidades que han sido probadas
e irfa a acorde con las

y avaladas. En la

investigacion que se pudo hacer sobre 12 plataforma qu

herramientas que se desea tener s el: Shopify
Tipo de plataforma: Software privado

Tipo de hosting: Cloud
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Beneficios:

» Es un software nativo para eCommerce, es decir, que esta pensado
principalmente para esta actividad y esto se nota en su estructura

- Es muy facil y usable para los usuarios sin grandes conocimientos sobre

la materia. En pocos clics y poco esfuerzo puedes disponer de una tienda en
funcionamiento.

* Dispone de una tienda con plug-ins y themes para poder personalizar la
tienda al gusto de comerciante.

+ Se puede editar el front office en gran medida, gracias a su editor de
CSS.

* Aporta gran seguridad, ya que trabaja de forma natural con certificados

de Nivel 1
« Gran capacidad de internacionalizacion
« Permite la venta en el Retail fisico gracias a su Shopify POS
« Empiezan poderse encontrar conectores para ERP. CONTRAS

« Al ser un software en la nube no puedes descargarlo y modificarlo al

100%, esto implica que las partes principales del software solo las puede

modificar Shopify

* No tienes la flexibilidad que a un SEO le gustaria. Al no poder modificar

el codigo, limita el SEO on page

* Dependencia de sus servidores y su ubicacion (posiblemente en otro
continente) hasta doénde puede llegar Con Shopify seguramente se pueden
Cubrir un gran numero de necesidades para clientes primerizos, especialmente
si son usuarios de retail, ya que la opcion de POS les hara la vida mas facil.
En cuanto a personalizacion mediante CSS, permite una gran personalizacion

del theme. Mediante el nuevo canal de partner y expertos, se pueden encontrar
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especialistas que realizan proyectos por ancima de los 10,000 $ a nivel do
maodificaciones.  Procedimionto de creacion Shoplfy tiene un proceso de
creacion mediante asistente muy facll, En pocos minutos podras disponer de
una tienda para ti. El back office es muy usable y to permite la creacién de
nuevos elementos de una forma muy amigable, (VV.AA, 201 6)

1.13.1 Instagram.

En Cava Alta tiene una red soclal con 25,000 soguidores, el interés es
incluir en la red social la forma de que los consumidores puedan desplazarse
directamente a la plataforma y poder hacer pagos, pedidos de lo que desean
an el momento sin tener que desplazarse nl llamadas telefonicas.

1.13.2 Pagina Web.

Cava alta tiene una pagina web poco actualizada donde solo se enfoca en
la informacion de o que es la lienda, las novedades, fotos del salén y formas
de contactarse. La propuesta es adaplar esta pégina con ventas en linea,
cotizaciones de salones y eventos, cotizaclones al por mayor, catalogo de

regalos en linea y todo esto con delivery incluido

1.13.3 Otras Plataformas.
En una segunda fase y tomando en cuenta el resultado que arroja la

izacion de la compra en Instagram y el acceso de la
os hacer un App que pueda ofrecer los
y en la tienda.

creacion a la sistemat

plataforma en pagina web, la intencion
servicios directos de la seleccion de las 200 marcas que ha

1.14 KPI'S de la plataforma

abajar con un volumen grande de datos es

La forma adecuada do tr
Los KPl's son

establecer diversos KPI's (Key Per
indicadores del estado de la estrategla.

formance Indicators).
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En este punto es importante hacer una diferencia entre métrica y KPI-

» Una metrica es un nimero, una cifra normalmente asociada a un periodo
de tiempo (n° de visitas mensuales).

* Un KPI es un indicador (por tanto, medible) clave para el negocio (es
decir, relacionado directamente con los objetivos de la empresa) que evalua

queé tal se esta logrando el cumplimiento de esos objetivos.

Un KPI puede ser una métrica o una combinacion de varias métricas, pero
no todas las métricas son KPI's. La buena métrica suele ser sencilla, aplicable
al negocio, oportuna y es util al instante. Algunos de los KP!I's claves y basicos
de las plataformas de analitica web:

* Visitas, visitantes unicos, paginas vistas
+ Origen del trafico: Referral, Direct y Search

« Tiempo en la pagina, tiempo en el sitio. * Tasa de rebote, tasa de salida.

* Tasa de conversion

« Compromiso

Las tres variables fundamentales sobre las que se mide la evolucion,

crecimiento y ratios de consecucién de objetivos de las diversas acciones,

inversiones, son: Usuarios, Suscriptores, Clientes:
Evolucion temporal:
* Mensual, Crecimientos, Acumulados moviles anuales y afios naturales
* Ratios relacionados
* % Suscriptores vs. Usuarios
* % Clientes vs. Suscriptores

* % Clientes vs. Usuarios
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Coste de Adquisicion (general Y Por acciones o campanias)

+ Coste por visita

» Coste por adquisicion de suscriptor/cliente
» Coste por venta
Valor de dichos conceptos

* N° de visitas por usuario

* Actividad del suscriptor

» Gasto medio del comprador

» Unidades compradas por registro

*Gasto por registro

Todos los KPI's que se definan en la pagina tienen que ser capaces de
permitir obtener informacion tanto de forma cualitativa como cuantitativa. De

otra forma no fueran capaces de ver el cuadro completo y ofrecer las

soluciones mas acertadas.

* Cuantitativo: ;qué esta pasando en la web? De esta forma se mide qué es

lo que esta ocurriendo en la web basando en datos reales que se obtiene de

las herramientas de analitica web y que no tienen lugar a duda.

* Cualitativo: ¢por qué esta pasando en la web? En este punto se debe

que dar respuesta, basandose en los datos obtenidos al porqué estan

ocurriendo las cosas.

Una vez que toda la maquinaria esta funcionando de forma adecuada llega

i i j el
el momento de analizar en profundidad dichos datos para mejorar
‘orma recurrente
rendimiento del negocio. Este proceso sé debe de hacer de f

Y se basa en los siguientes pasos:
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+ Ganerar informes
« Interpratar datos
» Dafinir acciones (VW.AA| 2016)

s | a) = -
Dasce &l punto de vista del marketing, el mercado esta formado por todos
Qs Sonsumiceres 0 compradores actuales y potenciales de un determinado
—— = ™~
oroducto. El tamano de un mercado, desde este punto de vista, guarda una

Teaha relacion con el numero de compradores que deberian existir para una

-

0
/)
w
!
i
(o]
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Cava Alts es parte de un mercado competitivo ya que esta creciendo y
concs hay vanas diferentes tiendas de ventas de vinos, este tipo de negocios
= obistivo es diferenciar Cava Alta con la competencia, pero no ha sido por la
forma gue se ha llegado al consumidor, sino que se ha logrado impactar al
consumidor con la calidad del producto y a la vez creado una cierta lealtad y a
misma vez demanda. En la categoria se ha logrado en poco tiempo
d¥erenciar productos y servicios y una forma de darse cuenta ha sido por las

ventas y por la gran demanda que tiene la tienda, ofreciéndole al consumidor

)

*

unz experiencia diferente, un status que el consumidor tiene o busca en la
ociedad. Con esta estrategia que se esta proponiendo se busca que la marca
s un salto de lo tradicional y le venda una experiencia unica al consumidor

i

ChL

Que visita y que no visita la tienda ni usa sus servicios. Crear una plataforma

no es facil pero si se tiene claro el porqué de la creacion, la estrategia y la

Visidn es un proyecto positivo para cualquier empresa.

En este capitulo se trabajado todo lo que conlleva la creacion de una

i cia para

Plataforma y en definicion de lo que €S el E-Commerce y su |mportat"1 DE:
las empresas y como ha impactado este nueévo modelo de nert;;m.:lboI en las
i | publico que

ventas de las mismas, incluyendo puntos muy importantes como &l p q
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va dingido. Se detalld temas que van muy la mano con la propuesta como el
Social E-Commerce vy el Inbound Marketing

Los modelos de negocios que se estan usando en estos tiempos como:
828, B2C. C2B, M-Commerce, los beneficios que incluye la creacion de la
plataforma y como las empresas han migrado a este nuevo modelo de negocio
ya& que se han percatado que los tiempos estan cambiando y las necesidades
de los consumidores estan cambiando, sus habitos de compra y nuevos
comportamientos. El disefo de la plataforma lleva varias fases y es bueno
entenderia para saber el tiempo y todo el proceso que lleva internamente esta
gjecucion. La estrategia de e-commerce ha creado formatos y canales de

comercializacion, esta Dicha evolucion se puede expresar incorporadas a los

negocios digitales.

Es importante conocer el publico objetivo primario y secundario para asi
saber qué investigacion y que investigar, en este sentido también es tener
claro cuiles son las estrategias y tacticas que se va a implementar mas
adelante. Y por ultimo no menos importante los KPI'S que medira la plataforma
para asi tener metas de interaccion y de esta forma ver si los usuarios entran

a2 la aplicacion y salen por alguna razon, de esta manera se medira que tipo

de contacto y la navegacion el cliente realiza a la hora de acceder a la pagina

web.



CAPITULO 2. TIENDA DE BEBIDAS CAVA ALTA

En este capitulo se detallaran informaciones sobre la historia de la tienda
Cava Alta. Se conoceran detalles de los modelos de negocios, redes sociales
y ademas se profundizara sobre la investigacion referente a recopilar
informacion para tomas de decisiones. Se implementara los métodos de
investigacion y diferentes tipos de herramientas que ayudara a sacar

informacion valiosa para poder implementar tacticas y estrategias acordes a
los objetivos.

2.1 Cava Alta

Inaugurada el 23 de Junio del 2010 CavaAlta es un espacio donde los

amantes del vino pueden adquirir vinos y accesorios relacionados.

CavaAlta esta desarrollada como una tienda y bar de vinos y ademas
cuenta con un salén de catas dirigidas, cursos o entrenamiento, un salén de
degustaciones y tres salones multiuso para actividades privadas. El disefio
arquitectonico corresponde a la firma Arg. Pérez Morales & Asociados y equipo
de ingenieros de la firma VEC. La elevacion de la obra a su equipo de

ingenieros encabezados por Jorge Pérez P. y Teodoro Armenteros.

En el 4rea del bar podras degustar de una seleccion de vinos por copa de
rotacion mensual y el total de los vinos de la tienda por botella segun lo
prefieras, ademas de un bar de tapas frias y calientes, ideales para acompanar
la bebida de tu eleccion.

CavaAlta ofrece también la opcién de hacer pedidos al por mayor. En la

Pagina web y redes sociales se puede encontrar mas informacion sobre los

vinos, opciones e ideas de maridajes y CONS€j0s enologicos.
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2.1.1 Vision.

Estar en cada mome
nto de consumo de vino en Republica Dominicana.

2.1.2 Mision.

Ser el lidere :
n el mercado de bebidas alcohélicas con marcas premium de

diferentes culturas.

2.1.3 Valores.
Compromiso, excelencia, responsabilidad, lealtad, sentido de la urgencia,

competitividad, compromiso con la sociedad.

2 2 Modelos de Negocios de Cava Alta

La plataforma de Cava Alta permitira diferentes tipos de modelos de

negocios:
2.2.1 B2B.

Empresas que compran
de intermediarios, companias Y

directamente para compra de productos, es decir

personas qué tenga empresas de eventos.

2.2.2 B2C.
Este modelo es impo

y permite comprar de for
s se haran p

ja por delivery-

rante ya que permite el pago por medio del internet

ma minorista, S€ te
or medio

ndran catalogo Yy publicidad de
de la plataforma y él envio se

eventos, las transaccioneé

coordina por esa misma Vv

2.2.3 Mobile Commerce. ; —

, informacion ae
- a que permitira que jas ofertas ¥/°
Este sera importante ¥ 9 [levara @ un link donde los

s Redes sociales
cer CO

los vinos en la al hacer click lo
clientes y seguidores podran ha
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2.3 Redes Cava Alta

Cava alta esta compuesta por su pagina Web y sus redes sociales
(Instagram, Facebook y Twitter)

[lustracion 6 Instagram Cava Alta

Agustin Lara No.19 esq. Max Herviguez Urefa, Ens.

llustracién 7 Pagina Web Cava Alta

CAVhAlr

T (=it s

iwd-Da Q

(L= =T =Sl BOE [
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Vv

2.4 Organigrama

La tienda se divide en tienda y bar, los empleados directos de Ia tienda se
encargan de la coordinacion de eventos y las ventas de volumen, el personal
que trabaja en el bar se encarga del servicio personalizado con los clientes
que se acercan a la misma a compartir y a socializar en esta area. Hay un
numero de 14 empleados fijos incluyendo 3 personas que trabajan

directamente en la cocina.

Como se observa en el organigrama hay 2 personas encargada
directamente en la tienda de lo que es las ventas y 2 encargadas del area de
la coordinacién de los eventos. Menciono estas 2 partes porque son las mas

importantes para el area financiera ya que es donde se mueve mayor volumen

de facturacion.

llustracion 8 Organigrama Cava Alta Hector Garcia
- Sommelier

Cinthia Valdez
-Ventas

Leibby Ratael
Castillo -
Ventas

Rafael Castillo
Maria Frias - Enc Almacén

(S,Ub Gte Juana De
Tienda) jactss -

Encargada Bar

Lia Herrera Alvarez y Ivan
(Gte tienda narra - Camarero
y bar)
Rodriguer -
Cajero Bar

Carlos Gomez
- Pantrista

José ventura
(Encargado juan De Los
Cocina) santos -
Stwart
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2.5 Tipo de Investigacion

En una primera etapa se utilizar4 Ia investigacion exploratoria, a partir la
misma se medira puntos especificos de la investigacion que ayudara a llegar
a analisis mas profundos, este tipo de investigacion ayudara a tener un primer
acercamiento y estudiar los fenémenos del problema y a su vez permite tener

un primer acercamiento con el problema que se pretende mejorar.

También se utilizara 1a investigacion descriptiva y la tarea de la misma es
investigar a fondo de una manera detallada las necesidades que se van a
satisfacer con la propuesta la creacion de Ia plataforma. Con esta investigacion
se lograra profundizar, conocer las necesidades y lo que busca ese cliente final
que visita la tienda. Esta no se enfoca en el problema sino en esclarecer la

situacion.

Estos diferentes tipos de investigaciones ayudaran a tomar decisiones

mas certeras y a su vez identificar la necesidad del consumidor en funcion de

la solucion planteada.

2.6 Método de Investigacion

Los métodos a utilizar son:

2.6.1. Hipotético — Deductivo.
Con este método se llega a conclusiones particulares a partir de hipétesis y

los datos levantados en el estudio. A partir de la hiptesis en la que se sustenta
la falta de una plataforma de E-Commerce en la tienda Cava Alta, este método

ayudara por medios de investigacion sacar conclusiones claras de o que los

clientes buscan y otros tipos de informaciones detalladas y esto a di vez

Permitira tener un panorama claro de la propuesta que se quiere Plantear.
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2.6.2 Deductivo.

Con este metodo se parte de lo general a lo especifico usando la légica y asi
poder llegar a conclusiones sobre el tema en cuestion. Este método a su vez
parte del analisis al que se llega, pero a la misma vez deben ser comprobados
para ser aplicados en la propuesta a plantear.

2.6.3 Analitico.

Este a su vez se enfoca en estudiar las causas del problema y sus efectos,
con este meétodo se podra identificar las causas del problema, pero lo mas
importante ver el efecto que puede ocasionar este y permitira tener una vision
mas amplia de la situacion.

2.6.4 Inductivo — Deductivo.
Este tipo de método permitira estudiar los hechos desde lo general a lo
particular y poder estudiar a fondo las diferentes conclusiones que se
presenten en el desarrollo de esta plataforma de E-Commerce.

2.7 Herramientas de Investigacion

En esta investigacion se utilizara diferentes tipos de encuestas, este tipo
de investigacion dara informaciones mas detalladas de la informacion que se

Quiere recopilar:

Encuestas a clientes directos e Indirectos.
Se estaran entrevistando clientes que compran en la tienda y clientes que
Compran por medio a intermediarios

Observacién de la competencia.
Se recopilaran datos a fondo de observacion de las plataformas que

Utllizan la competencia para brindar los productos y servicios similares a los

Que ofrece Cava Alta.

41



2.7.3 Encuesta con clientes potenciales,
Hacer entrevistas a personas que compran vinos, pero no directamente en
Caye-Alia §INo supermercados, liquor store y en la competencia.
2.7.4 Encuesta al personal de ventas.
En esta investigacion se haran entrevistas a los empleados de diferentes

areas de la tienda para saber lo que piensan y lo que piensan los clientes con
los que tienen contactos dia a dia.

2.7.5 Muestra Finita Consumidores.
N= N2 ZPQ
(E (N=1)]+S%2 P Q
E: Margen de error: 5% - 0.5
S: Nivel de Confianza: 1.96= 95%
N: Muestra: 3,000
P: Probabilidad de Exito: 0.05
Q: Probabilidad e proceso: 0.05

N= (1.96)2 * 0.5 * 0.5 * 9000
[(0.05)% * (9000 — 1)] + [(1 .96)2*0.5*0.5]

N= 3.8416* 0.5 * 0.5 * 9000
[0.0025 * 8999] + [3.8416 * 0.5°0.5]

N= 8.643
22.4975 + 0.9604

N= 8.643 = 368.4
23.4579
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2.8 Objetivos de la encuesta a clientes

a) Investigar coémo los clientes tuvieron o tienen acercamiento a la tienda

b) Determinar que medios de comunicacion y redes sociales usa nuestro cliente
y por donde tiene mas contacto con las informaciones que se transmite

c) Determinar qué tipo de servicio realiza con frecuencia o por lo que se ha
acercado a Cava Alta y buscar puntos de mejoras y/o oportunidades

d) Investigar que buscan los consumidores y percepcién del servicio de la tienda

e) Determinar cual ha sido la satisfaccion en los servicios usados en la tienda

f) Determinar si usarian la aplicacion de E-Commerce propuesta

2.8.1 Muestra Finita empleados
N= N2 ZPQ
(E2 (N-1)]+S?2 P Q
E: Margen de error: 5% - 0.5
S: Nivel de Confianza: 1.96=95%
N: Muestra: 14
P: Probabilidad de Exito: 0.05
Q: Probabilidad e proceso: 0.05

L (1.96)2*0.5* 0.5 * 14
[(0.05)2* (14— 1)] + [(1.96)? * 0.5 * 0.5]

= 3.8416* 0.5* 0.5 14
[0.0025 * 13] + [3.8416 * 0.5°0.5)

N= 13.4456
0.0325 + 0.9604

N=  13.4450 = 13.5
0.9929
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29 Objetivo de la encuesta a empleados

) IgenThicar gue funcidn hace el empleado Yy como interviene en acciones
oosovas en Bendas

) Imvesiicar gué opinan y piensan Jos dientes de los servicios por medio de
comunic2cion directa que tienen esios

) IcenThcar hipdtesis sobre qué piensan los empleados del proceso en gue se

ceszrrolizn los diferentes servicios que ofrece la tienda

w

©

) Determinar si €llos creen si la aplicacion de E-Commerce propuesia es zlgo

),

oosTovo v cuegles servicios serian los méas demandados en la misma

nvesiigar informacion que puede generar mayor volumen

{1

Icentificar oporiunidades intemas para aumentar rentabilidad

e
e

Identficar otras mejorias de procesos que no estan incluidos en la encuesia

()
—




2.10 Analisis de la Investigacién a clientes
Tabla No 1. Género

[ Variables Frecuencia Porcentual
Hombre 203 56%
B Mujer 166 44%
Total 369 100%

Fuenie 368 encuestados

De los 368 encuestados, 203 personas para un total de 56% son hombres

y 166 personas siendo el 44% mujeres.

llustracion 9 Género

@ Femenino
@ Hombre

Fuente Tabla 1
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rabla No 2. Edad

Variables Frecuencia Porcentual
Menos de 20 74 20%
# Entre 20 y 30 120 32.5%
Entre 30 y 40 165 45%
Mas de 40 9 2.5%
Total 368 100%

Fuente 268 encuestados

De los 368 encuestados, 74 personas para un total de 20% tienen menos

de 20 anos, 120 entre 20 y 30 afos con un 32.5%, 166 entre 30 y 40 con un

45% y 9 personas siendo el 2.5%.

llustracion 10 Edad

Fuente Tabla 2
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Tabla No 3. Redes Sociales

Variables Frecuencia Porcentual
Si 36 100%
. No 0 0%
Total 368 100%

Fuente 368 encuestados

De los 368 encuestados, 317 personas para un total de 98% tienen redes
sociales, mientras que 7 personas siendo el 2% no tienen redes sociales.

llustracion 11 Usa redes sociales

Fuente Tabla 3
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Tabla No 4. Conocimiento de la tienda CavaAlta

. Variables Frecuencia Porcentual
Si 317 86%

’__ No 51 14%

[ Total 368 100%

Fuente 368 encuestados

De los 368 encuestados, 317 personas para un total de 86% conocen

Cava Alta, mientras que 51 personas siendo el 14% no la conoce.
llustracién 12 Conocimiento de la tienda

@ Si
® No

Fuente tabla 4
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rabla No 5. Como conocié la tienda

' Variables T e ee—
? _ Frecuencia Porcentual
E Redes SOClaIes 105
. 33%
Un amigo 111 R
Prensa, TV, 19 B
R
Periddico
Evento en la tienda 82 26%
l{ Total 317 100%

De los 317 encuestados que conocen la tienda, 105 personas para un total
de un 33% conocio la tienda por Redes Sociales, 111 personas siendo un 35%
la conocieron porque algun amigo lo invito a la misma, 19 personas siendo un

6% la conocio por algun medio tradicional (TV, prensa, radio) y 2 personas

siendo un 26% la conocio por algun evento que asistio en la misma.

lustracidn 13 Como conocio la tienda

Fuente tabla 5

@ Redes socales

@ Un amigo
@ Prensa, Periodico o TV

@ Fui a un evento en la Senda
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Tabla No 6. Existencia de redes sociales

Variables Fre ;
T Czuz:nma Porce :tual
— Twitter 26 ;2/0/0
Facebook 57 T
Youtube 10 3%
Otras 3 T
Total 317 1700%

Fuenle 317 encuestados

De los 317 encuestados que conocen Cava Alta, 221 personas para un
total de un 70% usan Instagram, 26 personas siendo un 8% usan twitter, 57
personas usan Facebook que son el 18%, el 3% 10 personas usan Youtube y

el 1% que son 3 personas usan otro tipo de redes sociales no incluidas en la
investigacion.

llustracién 14 Existencia de redes sociales

50(893%

Fuente tabla 6
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Tabla No 7. Como se entera de las ofertas de /a tienda

B Variables Frecuencia Porcentual
Redes Sociales 192 60%
Mail Masivo 46 15%
Por un Amigo 63 20%
Prensa, Radio, TV 16 5%
Total 317 100%

Fuenle 317 encuestados

De los 317 encuestados que conocen la tienda, 192 personas para un total
de un 33% conocio se entera de las ofertas por Redes Sociales, 46 personas
siendo un 15% se entera por mail masivo, 63 personas siendo un 20% se

entera por sus amigos y 16 personas siendo un 5% se entera por medios
tradicionales.

llustracién 15 Como se entera de las ofertas de la tienda

%
Redes Sodales 20099

Mail Masivo

Por un amigo

Prensa, Radio, TV

Fuente tabla 7
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Tabla No 8. Compra frecuentemente por internet

Variables Frecuencia Porcentual
Si 200 63%
No 117 37%
Total 317 100%

De los 317 encuestados que conocen la tienda, 117 personas para un total

de un 37% no compran frecuentemente por internet, 200 personas siendo un

63% compran productos de buena calidad.

l'ustracon 16 Compra frecuentemente por internet

HERIN

1

s ak s T PR

Everacs en ks Yo TINmIN

QN

r\-——ﬁ—

Fuente tabla 8




Tabla No 9. Servicio recurrente en Cava Afta

B Variables Frecuencia Porcentual
| B 86 27%
Compra en tienda 143 450
Evento en la tienda 73 23%
Otros 15 A
Total 317 100%

Fuente 317 encuestados

De los 317 encuestados que conocen la tienda, 86 personas para un total
de un 27% va recurrente al area del bar de la tienda, 143 personas siendo un
45% frecuenta la misma a comprar bebidas, 73 personas siendo un 23% asiste

alatienda a eventos y 15 personas siendo un 5% asiste por alguna otra razén.

llustracién 17 Servicio recurrente en Cava Alta

Cormprzs en tienda

Evertos en la Genda

Fuente tabla 9
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Tabla No 10. Medios Tradicionales

Variables Frecuencia Porcentual
LAY 162 51%
Radio 89 28%
Prensa 66 21%
Total 317 100%
Fuente 317 encuestados

De los 317 encuestados Que conocen la tienda, 162 personas para un total

de un 51% usan TV, 89 personas siendo un 28% usan radio, mientras 66
PErsonas usan prensa que son el 21%.

flustracion 18 Medios Tradicionales

—-108 (30 %)

~116 (32.2 %)

—126 (35 %)

Fuente tabla 10
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Tabla No 11. Conoce los salones

Variables Frecuencia Porcentual
I Si 162 51%
No 155 49%
Total 317 100%

Fuente 317 encuestados

De los 317 encuestados que conocen la tienda, 162 personas para un total

de un 51% conocen los salones para eventos, mientras 155 personas siendo

un 48% no conocen los salones para eventos.

llustracién 19 Conoce los salones

®Si
® No

Fuente tabla 11
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Tabla No 12. Alquiler de salones de eventos

B Variables Frecuencia Porcentual

N Si 189 60%

L No 128 40%
Total 317 100%

Fuenle 317 encuestados

De los 317 encuestados que conocen la tienda, 189 personas para un total
de un 60% si alquilan salones para eventos, mientras 128 personas siendo un

40% no suelen alquilar salones para eventos.

llustracion 20 Alquiler de salones de eventos

@®si
@ No

Fuente tabla 12
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Tabla No 13. Proceso de alquiler de salones de eventos

E_ Variables Frecuencia Porcentual
Excelente 143 76%
Muy buena 36 19%
Buena 8 4%
Regular 2 1%
Total 189 100%

Fuente 189 encuestados

De los 189 encuestados que han alquilado salones en la tienda, 143

personas para un total de un 76% el proceso de alquiler ha sido excelente, 36

personas siendo un 19% ha sido muy buena, 8 personas que es el 4% ha sido

buena, mientras 2 personas que el 1% del universo ha sido regular.

llustracién 21 Proceso de alquiler de salones de eventos

Fuente tabla 13

@ Excelente

@ Muy buena

@ Buena

@ Regular

@ No he alquilado
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Tabla No 14. Caracteristica para alquilar salén de eventos

I Variables Frecuencia Porcentual

Espacio Acogedor 64 21%

Parqueo 19 6%
Productos calidad 54 17%
Buenos Precios 57 18%
Buen Servicio 54 17%
Que se encarguen 63 20%

de todo

Otros 5 2%

Total 317 100%
Fuente 217 encuestados

De los 317 encuestados que conocen la tienda, 64 personas para un total

de un 20% buscan un lugar acogedor, 19 personas siendo un 6% lo buscan

con parqueos comodos, 54 personas que es un 17% le interesan productos y
% que son 57 personas prefieren buenos precios y 54
buen servicio, sin embarg6 63 personas

e encarguen de todo y el restante que

comida de calidad, el 18
personas siendo el 17% prefieren
siendo un 20% quieren un lugar qué S

son 50 personas con un 29, de la encuesta buscan otro tipos de cosas.

ilar salon de eventos

llustracion 22 Caracteristica para alqu

Fuente tabla 14
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Tabla No 15. Compra de bebida para eventos

Variables Frecuencia Porcentual
T Si 285 90%
No 32 10%
Total 317 100%

Fuenle 317 encuestados

De los 317 encuestados que conocen la tienda, 285 personas para un total

de un 90% compran bebida para algun tipo de evento, 32 personas siendo un

10% no compran bebida para algin evento o no suelen hacer eventos.

llustracion 23 Compra de bebida para eventos

/o

Fuente tabla 15

@ Si
@ No
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Tabla No 16. Lugar donde compra /a bebida

Variables Frecuencia Porcentual
Liquor Store 187 59%
Supermercado 63 20%
Almacenes 51 16%
Tiendas de 10 3%
bebidas
Otros 6 2%
Total 317 100%

Fuente 217 encuestados

De los 317 encuestados que conocen la tienda, 187 personas para un total
de un 59% compran bebidas para sus eventos en Liquor store, 63 personas
siendo un 20% lo compran en supermercados, 51 personas siendo un 16% en
almacenes, 10 personas siendo un 3% en tiendas de bebidas como Cava alta,

el catador, la enoteca, mientras que 6 personas siendo un 2% compran en

otros lugres diferentes a los mencionados anteriormente.

llustrzcion 24 Lugar donde compra la bebida

Fuente tabla 16
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Tabla No 17. Que buscan cuando compran la bebida para eventos

Variables Frecuencia Porcentual
Ofertas 95 30%
Productos de 105 33%
buena calidad
Que se 92 29%
encuentre todo
Buena Asesoria 25 8%
Total 317 100%

Fuenle 317 encuestada

De los 317 encuestados que conocen la tienda, 95 personas para un total
de un 30% compran bebidas en los lugares antes mencionados por ofertas,
105 personas siendo un 33% compran productos de buena calidad, 92
personas siendo un 29% le gusta encontrar eligen comprar en esos lugares

: 0 :
porque encuentran todo, 25 personas siendo un 8% compran en la mayoria de

estos lugares por buena asesoria.

llustracién 25 Bebida para eventos

Fuente tabla 17
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Tabla No 18. Experiencia de Compra de servicios en Ja tienda

B Variables Frecuencia Porcentual
Excelente 149 47%
Muy buena 89 28%
Buena 63 20%
Regular 16 5%
Total 317 100%

Fuente 317 encuestados

De los 317 encuestados que conocen la tienda, 149 personas para un total
de un 47% tuvo una experiencia de compra en cualquiera de los servicios

excelente, 89 personas siendo un 28% muy buena, 63 personas siendo un

20% buena y 16 personas siendo un 5% regular.

llustracién 26 Experiencia de Compra de servicios en la tienda

@ Excelente

@ Muy Buena

@ Buena

@ Regular

@ No he comprado

Fuente tabla 18
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Tabla No 19. Opinion de reservar y cotizar por pagina web

gr—

Variabies Frecuencia Porcentual
" Me gusta la idea 277 87%
| No uso internet 3 BEETA
No suelo usar 35 11%

este servicio

No es necesario 2 1%

Total 317 100%

Fuenle 317 encueslados

De los 317 encuestados que conocen la tienda, 277 personas para un total
de un 87% le gusta la idea de poder reservar y cotizar en alguna plataforma, 3
personas siendo un 1% no usa internet, 35 personas siendo un 11% no suele

comprar este servicio por internet y 2 personas siendo un 1% entiende que no

es necesario.

llustracién 27 reservar y cotizar por pagina web

@ Me gusts la idea

@ No uso internel

© No suelo solicitar este tipo de
servicios por esa via

@ No es necesario

Fuente tabla 19
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Tabla no 20. Comprar las ofertas por Instagram

T Variables Frecuencia | Porcentual
S | 292 | 92%

| No 25 8%

B Total 317 100%

Fuénle 317 encuesiados

De los 317 encuestados que conocen la tienda, 292 personas para un total
de un 92% le gusta la idea de comprar las ofertas que se comunican en las

redes sociales de la tienda, mientras 25 personas siendo un 8% no le interesa.

llustracién 28 Ofertas por Instagram

o)

®Si
@® No

Fuente tabla 20
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2.11 Analisis de la encuesta 3 client
es

El objetivo de la encuesta era investigar que piensan los clientes actuale
y potenciales de la tienda con relacién von s clentes actuals
a una propu m
O - | i ° - puesta de plataforma E-
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Instagram.
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ueden agregarse en la
ya que la gran
directamente
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la COTDFE'I fje volumen ara eventos serian los que mas demandan tendrian en
la aplicacion de E-Commerce., a su vez concuerdan que la misma seria una
innovacion frente a la competencia y que ayudaria mas a la gestion de ventas.
Otra informacion recopilada importante es hacer una comunicacion directa
dando conocer los salones ya que el 49% no conocen los mismos y esto
podria ser con la creacion de la misma, enfocarse en dar a conocer que es un
espacio acogedor y que en todos sus eventos la tienda se encarga de los mas
minimos detalles que es lo que busca el cliente a la hora de alquilar para algun
evento sea personal y/o empresarial, otro dato que arrojo la encuesta es que
la gran parte de las personas que visitan y/o conocen cava alta van a la tienda

a comprar exclusivamente en su gran parte y a compartir en el bar.

Los clientes que compran bebida para eventos buscan a aparte de

productos de buena calidad, es que haya la variedad que requiere y asi no

tiene que estar buscando en diferentes lugares, en esta encuesta confirmé la

informacion de que la mayoria de los clientes se acercan a la misma a comprar

bebida, visita el bar y por ultimo algin evento en la tienda y los que han hecho

su compra de bebida en la tienda consideran que el servicio fue excelente y

que cumplio las expectativas.
Se pudo determinar como las personas compran los productos para

n liquorstore y en supermercados en vez de

o cava alta en el que tiene mejor

descuento por volumen,

cualquier actividad personal e

comprarlo en tiendas de bebidas com
mmelier y a su véZ mejores

asesoramiento por un SO |
s clientes no 1a manejan. Las ofertas de la

pero esta informacion los posible

i ' im otra
tienda se dan a conocer de forma masiva en redes sociales por encima de

red social |
. midores el 47%

Con |a relacién a la experiencia de compra de los consu e

xcelente 10s servicios que han usado en la tienda, esto

entie on e
nde que & s y la compra de bebida en volumen para
ne

incluye el alquiler de salo




actividades. Uno de los servicios que mas se usa en cava alta es | compra en

tienda siendo la primera opcién y la segunda opcion alquiler de eventos.

Lo interesante de esta investigacion es confirmar informaciones relevantes
como la compra frecuente por internet que fue alrededor de 63% de los
encuestados. En conclusion, esta encuesta fue positiva y se encontrd
informacion importante a la hora de implementar y saber que quiere nuestro
blanco de publico, los clientes estan dispuestos a la transformacién digital que

se haria con esta propuesta de plataforma E-Commerce para Cava Alta.
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2.13 Analisis de la investigacién a empleados

Tabla No 21. Género

—

Variables Frecuencia Porcentual
Hombre 9 67%
Mujer b 33%
Total 14 100%

Fuente 14 encuestados

De los 14 encuestados que trabajan en la tienda, 9 personas para un total

de un 97% son hombres, mientras 5 personas siendo un 33% son mujeres.

llustracion 29 Genero Empleados

@ Mujer
@ Hombre

Fuente Tabla 21
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Tabla No 22. Edad

r“_ Variables Frecuencia Porcentual
E__ Menos de 20 | 0 0%
Entre 20 y 30 0 0%
Entre 30 y 40 6 44%
Mas de 40 8 56%
B Total 14 100%

Fuente 14 encuestados

De los 14 encuestados que trabajan en la tienda, 8 personas para un total

de un 56% tienen mas de 40 afios, mientras 8 personas siendo un 56% tienen

entre 30 y 40 anos.

llustracion 30 Edad Empleados

@ Menos de 20
@ Entre 20y 30
© entre 30y 40
@ masdedl

Fuente tabla 22
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Tabla No 23. Tiempo como empleado

Variables Frecuencia Porcentual
1 afo 2 1%
1 a2 anos 0 0%
Menos de 1 afio 6 0%
2 afos en 12 89%
adelante
i Total 14 100%

Fuente 14 encuestados

De los 14 encuestados que trabajan en la tienda, 2 personas para un total

de un 11% tienen 1 afno en la empresa, mientras 12 personas siendo un 89%

tienen 2 anos en adelante.

llustracion 31 Tiempo de empleados

@ 1%

@ 12 2afcs

© Mencs de 1 afic
@ 2 afics en adelantn

Fuente tabla 23
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Tabla No 24. Como influye su funcién en las ventas de la tienda

Variables Frecuencia Porcentual
 Trabajo directo con 9 =
clientes
Trabajo con 3 200
seguimiento
Trabajo en la 1 1%
organizacion de eventos
Otros 1 1%
Total 14 100%
Fuente 14 encuestados
De los 14 encuestados que trabajan en la tienda, 9 personas para un total
do un 22%

directo con clientes, mientras 3 personas sien

o a los mismos, el 1 1% siendo 1 persona trabajan solo
9, trabaja en otras areas.

de un 56% trabajan

trabajan con seguimient

iendo el 1
en organizacion de eventos, y 1 persona sien

llustracion 32 Ventas de la tienda

\ o o

Fuente tabla 24



Tabla No 25. Opinion de empleados de| servicio de la tiend
a

B Variables Frecuencia Porcentual
Duran mucho para 0 0%
responder
Es Rapido 2 11%
Pudiera ser mejor 12 89%
Total 14 100%

Fuente 14 encuestados

De los 14 encuestados que trabajan en la tienda, 2 personas para un total

de un 11% entienden que el servicio de la tienda es rapido, mientras 12

personas siendo un 89% entienden que el servicio pudiera ser mejor.

llustracion 33 Opinion de empleados

Fuente Tabla 25

@ Duran muho para dar respuesta

@ Es Rapldo
©® Pudiera ser mejor
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esphe obre el servicio del alquiler de
Variables Frecuencia Porcentual
Duran mucho para 0 0%
responder
Es Rapido 2 11%
Pudiera ser mejor 12 89%
Total 14 100%

Fuente 14 encuestados

De los 14 encuestados que trabajan en la tienda, 2 personas para un total
. - ; s
de un 11% entienden que el servicio del alquiler de salones es rapido, mientra

- . o
i i e el servicio pudiera ser mej
12 personas siendo un 89% entienden qu

llustracién 34 Opinién empleados servicio de alquiler

@ Duran mucho para dar respuesta
@ Es rapido '

@ Pudieran ser mejor

@ Duran mucho para entregar

Fuente tabla 26
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Tabla No 27. Opinién de empleados sobre el servicio

olumen de compra de
[ Variables Frecuencia Porcentual
1 Duran mucho para 0 0%
responder
Es Rapido 1%
Duran mucho para 0%
J entregar
Pudiera ser mejor 12 89%
Total 14 100%

Fuente 14 encuestados

De los 14 encuestados que trabajan en la tienda, 2 personas para un total
de un 11% entienden que la compra de volumen para eventos externos es
rapido, mientras 12 personas siendo un 89% entienden que el servicio pudiera
ser mejor.

lustracion 35 Opinion empleado servicio de compra

@ Duran mucho para dar respuesta
@ Es rapido

@ Pudiera ser mejor

@ Duran mucho parn entregar

Fuente tabla 27
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Tabla No 28. Opinion de empleados sobre una plataforma E-commerce

| Variabl :

| . es Frecuencia Porcentual
j No sé si funcione 0 0%
-

| Puede generar mas 0 0%
: venta

-

| Es una innovacion 5 44%
frente a la competencia

b

§ Ayudaria mas a la 9 56%
1 gestion de ventas

| Total 14 100%

Fusnate 14 encuesiaces

De los 14 encuestados que trabajan en la tienda, 5 personas para un total

i rce es una innovacion
de un 44% entienden que una plataforma e-comme

fente a la competencia, mientra
s venta y volumen €n la tienda.

s 9 personas siendo un 56% entienden

generaria ma

Fuente tabla 28
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Tabla No 29. Uso de esta Plataforma E-Commerce

Variables Fre i
Compra de volumen cu:"c'a P°";’::““a'
para eventos &
Cotizacion y alquiler de 5 38%
salones de eventos
Catalogo de regalos 2 15%
Compra de unidades 1 10%
con Delivery Incluido
Compra de las ofertas 1 2%
via redes sociales
Total 14 100%

Fuente 14 encuestados

De los 14 encuestados que trabajan en la tienda, 5 personas para un total

de un 35% entienden que esta plataforma generaria mas compra den volumen

para eventos, mientras 5 personas siendo un 3
alones de eventos, 2 personas siendo el 15% el

ndo el 10% compraria unidades con

8% entienden generaria trafico

en la cotizacién y alquiler de s
uso de catalogos de regalos, 1 persona sie
delivery incluido y 1 persona siendo el 2% entiende que los clientes comprarian

ofertas via redes sociales.

lustracion 37 Uso plataforma E-Commerce

Fuente tabla 29
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tabla No 30 Mejoria de procesos para generar volumen

. Variables Frecuencia Porcentual
Proceso de alquiler de 9 67%
salones
Tiempo de entrega 0 0%
Servicio 5 33%
Total 14 100%

Fuente 14 encuestados

De los 14 encuestados que trabajan en la tienda, 9 personas para un total
de un 67% entienden que una plataforma e-commerce ayudara en el proceso
de alquiler de salones de eventos que donde hay mejores ingresos, mientras
5 personas siendo un 33% entienden que ayudaria bastante a mejorar el

Servicio.

llustracin 38 . Mejoria de procesos para generar volumen

@ proceso de alquiler de salones
@ tlempo de entrega
@ semvicio

Fuente tabla 30
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V.

Tabla No 31. Sugerencia para generar volumen en pagina web

| Variables | Frecuencia

Porcentual
| Quelosclientes 8 56%
| puedan reservar sus
mesas Yy salones privados
Hacer otros tipos de 3 22%
ofertas
Cotizar grupo de 3 22%
catas de grupos
Total 14 100%

Fuente 14 encuestados

De los 14 encuestados que trabajan en la tienda, 9 personas para un total
de un 67% entienden que una plataforrha e-commerce ayudara en el proceso
de alquiler de salones de eventos y salones privados, mientras 3 personas
siendo un 22% entienden que hay que hacer otro tipo de ofertas para generar
mas venta y 3 empleados siendo el 22% entienden que otra sugerencia que

podria funcionar es que puedan cotizar cata grupal.

llustracién 39 Sugerencia pagina Web

@ Que los cliente puedan reservar sus
mesas y salones privados

@ Hacer otro tipos de ofertas

@ Que puedan cotizar grupo de catas
en grupos

Fuente tabla 31
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2.14 Analisis de la encuesta a empleados

Adicional a la encuesta a clientes directos y potenciales se procedié hacer
una encuesta a empleados de la tienda y asi poder confirmar la informacion
que se obtuvo con los clientes, en la encuesta salieron varios datos relevantes
a la hora de implementar cualquier propuesta de E-commerce, la funcion del
56% de los empleados en la tienda es trabajar directamente con clientes,
adicional se pudo determinar informaciones que los clientes piensan sobre los
servicios que se ofrecen (alquiler de salones, compra de volumen) estos a su

vez entienden que estos y otros servicios pudieran ser mejores.

Los empleados entienden que esta plataforma ayudaria a la gestion de

ventas y seria un plus frente a la competencia, en la encuesta salio reflejado

que el servicio que mas se demandaria en la misma seria |a cotizacion y

reservacion de salones.

El proceso de alquiler de salones ayudaria al aumento de las ventas y la

rentabilidad ya que en la encuesta
ion, entre otras ideas qué lo
esas en la tienda, agregar n

determina que es el servicio que mas
s empleados se refirieron que

usarian en la aplicac
uevas ofertas mas

seria un plus poder reservar m
atractivas y cotizacion de catas grupales.

215 Diagnéstico

r varias informaciones relevantes

a no cuenta con un equipo
@ @s ol drea de alquiler

se pudo determina
mas que Cava Alt
ne rentabilidad qu
que el mayor

Con estas encuestas
Para la ejecucion de las platafor
de ventas para el area donde mas tie
de salones, también se pudo reconocer

porcen!aje de los
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sncvestados no conoce los salones que tienen para hacer eventos y aunque
spalen alquilar salones nunca ha alquilado los mismos porque no los conocen
inclisd NI tienen ningun conocimiento que en la tienda hay salones d.o:
alquileras. 1 Su gran mayoria los consumidores compran bebida alcohélica
aare SuS eventos personales digase bodas, bautizos y cumpleaiios en Liquor
store v cumpleanos, con relacion a la lo que buscan a la hora de comprar
dabida astos buscan productos de calidad por encima a las demés variables,
I poca comunicacion de algunos servicios en la tienda hace un poco el
Jasoonocimiento de los clientes y a su vez el no tomar en cuenta los mismos
2 12 hora de tener un evento o compra de bebida en volumen. En esta
invastigacion se pudo determinar la incidencia del proceso a la hora de solicitar
e sanviciog, como cambiar este proceso mejoraria la gestion y el seguimiento

2 108 clientes.

Con relacidn a las ofertas, estos se enteran en su mayoria por las redes
S0diales, esto indica como la plataforma e-commerce ayudaria al proceso de
compra cuando se haga alguna oferta pop- up como se hace en momentos
donde se ofrece un buen descuento puntual donde los consumidores puedan
hacer la compra por la misma red social y poder ver los precios sin tener que

salir de la misma. La tienda se enfoca en un blanco de publico muy especifico
de edad de 40 — 65 anos esto

pero con este

Y con caracteristicas especificas como un rango

porque el blanco de publico que la visita es de este rango.
iferentes tipos de consumidores se pudo

nde también estan buscando
r una variedad de

SStudio y haber hecho la encuesta a d

Notar ia oportunidad en otros rango de edades do

n se pudo determinar que tene

ok . i

SN tipo de servicio, y tambié
VY

a dinamizar el trafico en Cava

“nsumidores de diferentes rango de edad va
Alta

5 S ue piensa los
S principal objetivo de la gncuesta es darse cuenta. que p ‘
ales en la aplicacion de una pagina

CONne " .
ONSumidores de la tienda y clientes potenc
aciones y reservas en la

W I
®0y 0 plataforma donde puedan hacer Sus cotiz
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misma y ha sido positivo ya que la mayor parte del universo entiende que esto
o positivo Y que estan dispuesto a usar la misma, gracias a esta encuesta
los empleados también identificaron que hacer otros tipos de oferta y agregar
4 la plataforma que los consumidores puedan cotizar cata grupales ya que
recibe muchas llamadas buscando informacion de este tema ya que en la

pagina no hay ningun tipo de informacién sobre este tema.

Este capitulo se baso6 en la investigacion interna y externa del problema
usando diferentes tipos de investigacién como la exploratoria, a partir la misma
se medira puntos especificos de la investigaciéon que ayudara a llegar a
analisis mas profundos, descriptiva y la tarea de la misma es investigar a fondo
de una manera detallada las necesidad que se van a satisfacer con la
propuesta la creacién de la plataforma y por ultimo Investigacion de método

inductivo ya que la informacion recaudada sobre el problema sale de

conclusiones a partir de los hechos ocurridos.

Entre las herramientas que se usaron fueron 2 tipos de entrevistas, una a

clientes de la tienda y clientes potenciales
y la observacién. Esta investigacion arrojo informacione

con la ejecucion de la péagina web y para conocer lo que g
acién recopilada se procedera en el

ticas que haran capitalizar

asi como a empleados de la misma
s vitales para proceder

uieren los

consumidores. Desmenuzando la inform

Siguiente capitulo a trabajar las estrategias y tac
encontrar y

ue se pudo determinar cuales

ejecutar la
€sas oportunidades de mejoras qué S€ pudo poder €]

Mplementacion de una manera efectiva ya 4
ciales, los qué han usado los

Medios usa el cliente siendo este las redes SO |
ue buscan a la hora de
s. Este capitulo €s

sta es positivo

Servicios de Ia tienda como perciben 108 mismos, d
as necesidade

mente si la propue
ol cliente y de la em

Puscar servicios que puedan cumplir con |
Vital en cualquier tesis ya que deja ver clara
RH realmente va a satisfacer 1as necesidades d
Mismg tiempo.

presa al
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CA
- PITULO 3. PROPUESTA DE DISENO E
LEMENTACION DE LA PLATAFORMA

| c:En (e:ste capitulo se le dara la forma a Ia propuesta de E-C

tien ? ava Alta tomando en cuenta las encuesta hech ommerce de la

antenor.a I?S empleados y clientes potenciales de la tienjS e e

z;o:‘:: izara sobre los objetivos, estrategias y tacticas que coni;eieale:acr:? .?e
isma asi como la implementacion y el disefio de la misma. S "

. Se
rnadplataforma I.E-Commerce que abarque todos los servicios queh:f:::o
ienda y que satisfagan la demanda de los consumidores y asi lograr may:P

rentabilidad y llegar a otro blanco de publico

3.1 Propuesta E-Commerce

L
a propuesta de E-commerce que sé debe ejecutar en la tienda permitira

un ma imi '
yor desenvolvimiento de la misma, esta propuesta eliminara todos los

proble o
mas a la hora de reservas y cotizaciones, a su Vez permitird un mayor

flujo ;
jo. Esta propuesta ira de la mano con una campana 360 con los servicios

que s
e ofrecen y la nueva plataforma, esto se debe a que muy pocas personas
e ofrece la tienda que es el alquiler de

ene una primera fase donde se utilizara
n una

Con = - .
ocen el servicio mas importante qu

sa
lones para eventos. Esta propuesta ti

|a o
Pagina web para las cotizaciones € informacion de los servicios ye

diendo el trafico de la misma.

Seguy .
gunda fase una aplicacion depen
dan comprar

plat i

I aforma también permitira que en Instagram las personas pue
as -

ofertas y hacer los pagos en |2 misma. Adiciona esta plataforma
ndra diferentes servicios

de los empleados como de los

Permitirz
Fmitira pagos, esta plataforma te que ayudaran a la

Sis o s
_tematlzamon y ahorro de tiempo tanto
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y

Agregar nuevas ofertas seria una herramienta que sumaria bastante al
flujo de nuevos clientes ya que las ofertas que se hacen en la actualidad no
son tan atractivas para el mercado versus la competencia. Otra estrategia que
ayudara bastante es dar a conocer los descuentos que tiene la tienda por
compra de volumen para eventos como boda, bautizos, cumplearnos y eso
ayudaria en adquirir nuevos consumidores en este servicio que se ofrece. En
este mismo sentido comunicar los beneficios que tienen el alquiler de salones
como la cristaleria, el espacio, valet parking, la mayoria de los mobiliarios y
camareros que es un ahorro para todo el que quiere alquilar salones para

eventos empresariales.

3.2 objetivos de la propuesta

Incrementar el flujo de clientes a la tienda cava alta a un 15% vy los
intermediarios de eventos a un 25% en el 2021

Capitalizar las nuevas oportunidades de negocios con las inclusiones de la
nueva plataforma y diversificar los servicios

Lograr mayor conexion de marca con los nuevos consumidores y actuales
consiguiendo un aumento de un 15% en reconocimiento de marca
Sistematizar los servicios que generaran mas rentabilidad de la tienda y
offecer soluciones integrales a la hora de adquirirlo

Proponer otras ofertas para que las ventas de ofertas logren aumentar un 20%
€ntre 2021

Diferenciar Cava Alta de la competencia incrementando la marca

% de nueavos

Uegar a otro blanco de publico logrando captar un 20

Co
N8Umidores en el gran Santo Domingo
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3.3 Estrategias

Esta propuesta ti
a tiene es e
e e ehall trategias importantes que ayudar
' as va a4
—— n acorde con los objetiv sustentar e
e la creacion de la misma 0S que se ha propuesto al

Conseguir ma j
yor flujo de clientes y nuevas oportunidad
nidades de

volumen

r ﬂ I

O a

« .
ntas y los servicios quée sé pueden solicitar de

conocer las nuevas herrami
a atraera a mas consumidores y a

form i

a automatizada por medio de una pagin
e venden volumen como Wedding Pla
cen actividades a sus empleados y clientes

entacion de productos, catas, entre

intermediarios qu
nners, organizadores

de
eventos y empresas qué ha
com '

o lanzamientos, ruedas de prensa, pres

otros.

es y clientes

con clientes actual
endran

é6n con la marca
s beneficios qué obt

los servicios ¥ 0
Alta

Generar conexi
pot i
enciales dando a conocer

hac' 5
ié :

ndolos directamente €n Cava
ntes, conoceran los

xion con oS clie
e seguiran tom
nales Y empres
r4 un clienté con
a el cliente gstara

ara a lograr cone
n el servicio qU ando en cuenta
jvidades perso
que busca Se

sta plataform

Esta innovacién ayud

Servicj
io : .
s y se sentiran felices CO
ariales. Un

los e c
spaci : a
pacios de la tienda para sus t
tento

Clien .
te satisfecho y que encuentré todo lo
y vez con @

Y qu .
que no se ira a otro lado. A S
ntacto con é

Capt ;
ando la informacién de qué el cO



r

¢ entiende 12 falta de tiem
po y las necesidades del mi
ISmo y por ell
0 se esta

suscando otras opciones
donde se le haga més facil
cil poder h
acer las

solicitudes @ Cava Alta.

' ,

tienda y ofrecer b i
eneficios que la competencia no ofrezcan a |
a la hora de

adquirirlo

n nuevo impulso y es algo positivo para la marc
mentaran el flujo de clientes en la tienda,
a inversion que conlleva la
en las ventas y 1a

plataforma es u
a, es seguro

que estas nuevas herramientas au

Aol
lquiler de salones y compras por la web. Est

creacion d i
e la misma es algo que afectara positivamente

rentabilidad de la tienda.

de la tienday seleccionar medios efectivos

Hacer una campana 360
ue se le quiere llegar.

" ;
que lleguen al publico objetivo al q

biando y €l cons
bian y tienen mile
las empresas
dado cuenta 4
orro de tiem
q nueva platd

otros tipos de

umidor requiere
e elegir en

s de opciones d
se estan montand
ue el consumidor
po, informacion
forma E-

Los tiempos van cam

necesj
dades, sus prioridades cam
oen

el me
rca . - .
do en comparacion a afios atras,
que s€ ha

la ola
de lo digital, esto se debeé @
rma para ah

Ya est?
&
migrando a esta nueva platafo
s cosas. Est

€n lin
ea - .
Com . seguimiento directo, entre otrd
mer . . .
ieng ce diferenciara no solo 4@ las tienda
as
que son competencia directa nuestra, 88

SOIU sy
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de mas flujo en alquiler de salones:




Usar la boca a boca para dar a conocer los diferentes y nuevos

servicios que se ofrecen, las recomendaciones es importantes para

cualquier compania que ofrece servicios.

Otro de los objetivos es llegar a otro blanco de publico, no al tipico publico
que visita, el enfoque es llevar a intermediarios y Wedding Planner que son los
que van a generar mas rentabilidad, pero también llegar al grupo de Millenials
que también son parte de los consumidores que estan interesados en el
mundo del vino y que estan mas inclinados a lo digital. El blanco de publico
primario de la tienda siempre ha sido personas de 40 afios en adelante y se
quiere llegar a otro blanco de publico mas joven y hacerlo parte de la pasion
por el vino en la comunicacion que se estara implementando al momento de

dar a conocer la plataforma.

Dar a conocer la simplicidad que seria usar la plataforma por medio

de la campaiia 360 y los beneficios de usar la misma

En las encuestas a empleados y a clientes seé pudo notar que los procesos

SOn un tan poco complicados, que no hay una si

seguimiento es lento sino se tiene toda la informacion en el primer momento
yudara mucho a organizar el trabajo

a mas sencillo para

stematizacion y que el

que se hace la solicitud, esta plataforma a
dia a dia de Ia tienda y permitira que el proceso se ve

Cualquier de los servicios que se ofrece.

n de ver el desenvolvimiento

Dividir Ia plataforma en 2 fases con el fi

inversiones con el
de I3 Pagina web y estudiar si vale la pena hacer 2 in

taforma desde cero y la

: la
. ; acién de la p
En Ia primera fase seria la cré dan comprar por la

' : rsonas pue
s"S‘ternatlzacir’;-n de Instagram para que las pe
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nlats fo Wi, @ 1
nta algunas investigaciones

sra ver si es necesari : .
para rio hacer este tipo de inversion, se estudiaria posibili
ge abrir una APP que lleve este y otros servicios i

3.4 Tacticas

Plataforma E-Commerce

Lusgo de haber definido las estrategias de la propuesta, es necesario

definir las tacticas que avalaran que se lleve a cabo cada estrategia.

Para la Estrategia: “Conseguir mayor flujo de clientes y nuevas
oportunidades de negocios ofreciendo descuentos a los intermediarios
detallara cuales tacticas se usaran para lograr esta
f4cil de usar y cada seccion se dividira de

y clientes de volumen™ se
estrategia, se creara la plataforma
la siguiente manera:

Creacion de Diferentes secciones para cada necesidad del cliente

Cada cliente usa diferentes servicios en la tienda, con esta nueva

plataforma se tendran diferentes servicios

sesiones que tendra la pagina seria la siguiente:

para todo blanco de publico, las

Alquiler de salones

a informacion detallada y mas
entre las informaciones que
cantidad de personas,
nido, mobiliario, tipo de
ado del presupuesto
rizada. Después de

n la cotizacion y por

En esta sesién las personas podran pedir un

a

fondo de lo que quieren cotizar Y cuales salones,

S i i '
€ Manejara estara: Dia del evento. teléfono, horaro

ti ; i SO
PO de evento, si necesitara cristalerla. si necesitara

beb; : ;
ebida, tipo de comida y lo mas impo

Aue tiene el cliente para trabajarie una ¢o
reo

rtante un aproxim
izacion mas ate

es i tronico ¢0
ta solicitud le envian al clienté un €O elec
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medio de una llamada le explican Cualquier informacion que ellos deben

manejar 0 alguna sugerencia. En esta sesion estara un grupo de fotos de

eventos que se han realizado en los diferentes salones dependiendo el tipo de
evento para que las personas tengan idea de Io que necesitan.

Esto a su vez permitird contratar mas suplidores y que la tienda se
encargue del evento en un 90%. En la actualidad cava alta solo se encarga un
60% del evento ya que los alquileres de mobiliario, tarimas, debe ir a cargo del

cliente, ahora se le dara la opcién que el cliente pueda dejar su evento
completo en las manos de Cava Alta.

Reservas de mesas y salones privados

Esta seccion permitira a los clientes hacer reservas de mesas en la tienda
y en los salones privados, las reservas deben ser via telefénica y con estas
herramientas los clientes no deban llamar a tienda, sino que hacen su reserva
en la plataforma automaticamente. Entre las informaciones que pedira esta
parte de la plataforma es: Teléfono, fecha, horario, area y cantidad de
personas. Esto ayudara a darle otro nivel a la tienda y puedan sistematizar las

reservas en todo el sentido incluyendo la parte de las reservas de las mesas.

Catas Grupales

Los clientes de la tienda siempre han estado interesados en catas grupales

Y en cursos de catas que se estén llevando a cabo en el momento, es una de

las llamadas mas recurrentes que reciben, esta aplicacion permitira que ellos

—
Puedan solicitar cotizaciones de grupos de 10- 20 personas o solicitar

menzar. Esta seccion pedira

Informacién de cursos que estén abiertos para co
a, teléfono,

de informacién para poder funcionar: Nombre del cliente y/o empres

inici ie esla
Cantidad de personas, horarios, fecha pard inicio. Cuando env

informacisn se le estara enviando por correo toda
ue est
Calendario de catas y una cotizacion formal a los q | s
[ de lo que ser
Cotizaciones de catas grupales con un programa completo q

s |las informaciones sobre el
an solicitando
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misma con una duraciéon de 1
niveles dependiendo del mes, los cursos de catas ti
- e .
manejo en el tema de vinos de | nen diferentes
€ l0s qu.e P
panlCIparan

en la misma y se divide en basi
asico, medi
' 0y amateur

Cotizacion para eventos

Sin importar el tipo de evento ni la magnitud la
en esta plataforma cualquier prod © PREIRE pocIam SoEEy
| ) producto del portafolio sin importar los limit
estos se busca que los Weddi e
edding Plann
ers, agencias, 0 [
eventos puedan tener a | oroenizadores €@
cceso a poder coti '
izar directamente agi
luego darle el seguimi i o 2 pagha ¥
» guimiento debido a la misma. Esta sesion solicitara diferentes
informaciones 2 i6 i
" , pero se le dara la opcién al cliente de bajar el listado de precios
e la tienda i
para que tenga una idea a la hora de solicitar una cotizacion, en

la cotizacién si [
cién siempre dependiendo el volumen se le asigna un descuento

especi i ! ici
pecial, las informaciones a solicitar en esta herramienta seria: Nombre de la

presa, teléfono, cantidad de personal, cantidad de bebida por

persona y/o em
Después gue una persona cotiza procede a

tipo de bebida, fecha del evento.

en = . . » . -
viarle la cotizacion y darle el seguimiento necesario para poder cumplir con

los requerimientos del mismo.

Catalogo de regalos
regalos donde las personas puedan

es ocasiones, estos podran
parte vital ya qué

Esta sesién tendra unos catalogos de
o incluido para diferent

y. Los regalos es una
buscar regalos, per
es como para muje
varse la potella. E
S, descorchadores,

c
omprar regalos con un vin

a - r S
pagar el regalo y enviarlo via deliver
o tener en la

mu . )
chas personas asisten a |a tienda a
res es un

anto para hombr
ntre

| )
Plataforma opciones de regalos t

Plu .
S Yy se saldria de lo convencional que es solo lle

glos florale
que estos regad

opcj
Pciones de regalos podrian ser arre
los se puedan

de
Cantadores, juego de copas Y adicional a esto

Personalizar.

20



3.5 Estrategia |

erar conexion

Gen con la marca con clientes actuales y cliente

| s

potenClales dando a conocer los servicios y los beneficios qu
e

obtendran haciéndolos directamente por la plataforma E-Comm
- erce.

Para dar a conocer la plataforma el principal moévil es atraer a los clientes
q usar la misma, dar beneficios que los motive a usar los servicios y que
puedan solicitar los mismos por la aplicacion, las propuestas para atraer

dientes a que usen la plataforma serian:

Paquetes por volumen de compra

La competencia directa como liquor store y almacenes manejan volumen

o de cava alta que es una tienda de una em
alin mayores y atractivos y asi lograr
s cuales buscan ganancias
a los mismos. Se

por compra, en el cas presa

distribuidora puede hacer descuentos

hacer alianzas con organizadores de eventos lo
ros en la compra de bebidas par
os dependiendo los volumenes Yy la

e descuento por cantidad de

directas al momento de ahor
puede manejar paquetes de descuent

recurrencia de compra ofreciéndole algun tipo d

evento al ano.
Agregar servicios en el alquiler de salones queé no estan vigente
ntos que debe

a tienda hay eleme
edan hacer

plidores que pu
Una tactica seria poder
e ni

En las actividades que se realiza €n l

I :
€varlo el cliente porque la tienda no cuenta
a, luces, sonido.

que encargd
ava tiempo ¥

con su

€s : :
10s tipos de montajes como: Tarim
ofr ; i

ecer este servicio y asi el clienté nO tiene

rse de esta part
coo;ﬂinﬁ(:ibn.

de .
estar coordinando este montaje aue le conll
de empresasy

'n tipo .
ar algun P de organizar

I Los clientes que buscan celebr
0 Prinei
Principal es que sea un evento d@ nivel,

el
evento completo ayudara a subir de nivel.

an




Delivery

En esta parte le dara la opcién al cliente de comprar unj
la entrega via deli unidades y poderle
hacer la g elivery, en estos momentos se hace este proceso
NPT : con
Winelivery y con DeliveryRd pero esto permitira hacer este servicio
internamente hasta la hora de cierre. En esta parte se solicitara como
informacion: Nombre del cliente, teléfono, direccién a llevar el pedido, producto

y lo mas importante podra hacer el pago por medio de la plataforma.

Tener una sesion con el sommelier en la plataforma para dudas de

los clientes y/o informacion que él pueda compartir

En la plataforma se creara una sesion de preguntas y respuestas con el
sommelier, los clientes en estos tiempos estan muy interesados en conocer
mas y mas de vinos, la pasion por esto ha crecido y permitira la interaccion de
los clientes y/o consumidores. Los clientes podran pedir sugerencia de vinos,

maridajes, afiadas e informaciones generales que necesiten saber del mundo
del vino.

Ofrecer descuento por uso directo en a plataforma

Algo que ayudara a la hora de comenzar a dar a conocer la plataforma es

o a las personas que comiencen a u
el primer uso y conozcan la metodologia

r la misma,
ofrecer 10% de descuent S8

esto permitira que las personas hagan
de la misma. Si se entiende que este descu

aumentar a un 15%. Esto debe impulsarse desde |
én comunicacién en red

ento no es atractivo se puede
a tienda para que las

. es sociales.
Personas sepan del descuento y tambi
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3.6 Estrategia 1

entar los ici
[ncrem OS Serviclos que generen mayor rentabilidad de la

tienda y ofrecer beneficios que la competencia no ofrezcan ala h d
d nora de

adquirirlo

Esta estrategia se refiere al alquiler de salones y el volumen de ventas
estos son los 2 servicios mas demandados y por ellos el enfoque es’
incrementar estos servicios y ofrecer beneficios en estos que la competencia
no lo ofrezcan, agregar beneficios que los consumidores no puedan resistirse

a usar la aplicacion ni los servicios nuevos que se van a ofrecer.
Paquetes por tipo de evento y recurrencia de alquiler de los mismos

Una forma de fidelizar los clientes que usen el servicio de alquiler de

salon : :
es es tener precios espemales a empresas que hacen recurrentemente

activ. : H r
idades, tener precios atractivos para esas empresas y asi las actividades

d : Z
e los mismos sean mas recurrentes.

Plataforma para Instagram

n acceso directo para que las personas

E L
n la plataforma se desarrollara u
m las ofertas comunicadas

que qui

Quieran comprar en las redes de Instagra

Pued ;
an hacerlo, teniendo la opcion de pagos y delivery enlam

Ssta
Plataforma también tendré los precios colocados €n los post de 0

isma aplicacion,
fertas

Que Se hagan

o de bebida de |
ner mas

quier calculo y te
no le gusta tener esta

ntiende que €S

pre:::irala opcion de descargar el catélog
aterriz-'ilcia Ira que los clientes puedan hacer cual
i“forma . a cotizacion de sus eventos. Mucha empresa

Cion abierta por el tema de la competencia, S€ e
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io para que los que 3 :
necesario para q q Ccedan a 2 pagina puedan terer opciores

aterrizadas.

Nuevas ofertas para clientes

Esta seccion en la pagina permitira que los clientes puedan comprar en
linea las ofertas comunicadas en las redes y ofertas vigentes de I iends a<is
permitird hacer el pago y también optar por él envid con delivery. Las cfertas
que los consumidores quieren son los productos que estan de moda. que o
mercado demanda, en varias ocasiones se hacen ofertas que no es Iz que =f

mercado demanda y por eso no son tan efectivas versus Ia competencia.

Creacion de un club de vinos

Esto permitira que por una suscripcion minima a los clientes les leguen
vinos de diferentes bodegas mensualmente con informaciones del mismo y
broshure de maridaje, esto es tomando en cuenta cual es la referencia de ios
vinos que el consumidor quisiera conocer, esto depende en muches cascs de
lo que el mercado este demandando en el monto. Esto incrementara 'a
fidelidad de los clientes y este club se podran suscribir por la plataforma y

hacer el pago de la misma.

Permitir que los clientes puedan usar el sommelier para hacer catas

Para eventos

Cuando las personas van alquilar los salones de eventos siempre bene

dudas de los vinos que van a utilizar por el tema de calidad preco. la opcion
de ofrecer catas privadas a estas personas permitira que ellos condzcan los
¥IN0S y una forma de hacer ver que el que ellos se sientan seguro al elegw 2

bebida Correcta es importante para la tienda.
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I
a I

plataforma

Los open house son i
los vinos con puntu n.'mponante ya que el cliente cono
organizadores de eveafloneS importantes, este tipo d:e CETBRdRaY
nto i activi

il diaeios imerm:dipe.rmlte dar a conocer el portafolioh::]:ad:S -

N arios que son muy importante para el VOTU "e

Ear acemamientes:anuales principalmenteurl:li1en de;
ara e

mes de agosto [
g ya que comienzan el pico alto de las bod
as
Contratar ma |
mas empleados para el area de ventas

Contratau
na person ici
a adicional para el seguimiento de las ventas y algui
uien

la pagina, e
, esa per
persona que de soporte estara trabajando directamente con la

aplicacio
ion y las dudas que pueda generar asi co
con los cli ’ m

clientes, debe ser una persona queé aneje 100

mo la comunicacién interna

% la aplicacion, hasta

el mas minimo detalle.

3.7 Estrategia IV

360 de la tienda y seleccionar medios efectivos

Hacer una campana
que s€ le quiere lle

que e
lleguen al pablico objetivo al gar.

e la mano con una
nco de publico
exteriores,

n debe hacerse d

Par ic
a dar a conocer esta innovacio
onde nuestro bla

campan . .
pafa digital 360 que abarqué medios d
nales a seleccio

60 seria por 3
sos més de publ
forma con la cO

nar serian: radio,
meses en una p
icidad, esto €S para

esta
re i ici
presente, los medios tradicio
rimera

Periddi £
G ico y revistas. Esta campana 3
apa
o , 2 meses de descanso Y lueégo 3me
er :
medir el aumento de usuario " la plata

recieme.

municacion mas
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Elegir buenos medios para Comunicar

La inclusion de esta nueva plataforma debe conll
evar vanas accio

L _ nes

que la comunicacion sea efectiva y llegue rapido a - para
| . actu
potenC"aleS’ la idea es crear una campana 380 donde d .
- € comunique |
los diferentes ici °
plataforma y Servicios que ofrece la tiend

a y los beneficios
. - . qQue
tiene al comprar y usar las instalaciones de la misma. Esta campana estara

. es

dividida en: Radio, periodico, exteriores y redes sociales con talentos de cava

alta comunicando esta misma campana.

Pagar publicidad en Instagram para comunicar la plataforma

Usar la red de Instagram para comunicar la plataforma, se le colocar un
presupuesto de publicidad por 3 meses en post y stories para comunicar E
uso de la plataforma y sus beneficios, asi como los nuevos Servicios que se
estan incorporando en la tienda y en la misma plataforma. Destinar un

presupuesto de 300 délares mensual para comunicar en las redes las

plataformas y llegarle a nuestro publico directo.

3.8 Estrategia V

oS diferentes Y nuevos

Usar el boca a boca para dar @ conocer |

Servicios que se ofrecen, las recomendaciones

CUalquier compaiiia que ofrece servicios

I el
a es la mejor referencia pard que

servicios sea 10
ta a los clientes,

El buen servicio en cualquier empres
erencia de los

nie
c boca se haga presenté Y do cava @

Plimordial, |3 calidad es la carta de presentac!
ar el bocad ©

P .
o ello nuestra estrategia de US ;

i
fluencers aliados es fundamental P2



r

utilizar influencers para comunicar la campana

En esta campana aparte de los medios se utilizaran influencers para
somunicar 12 plataforma, esto permitira que se llegue a nuestro blanco objetivo
que con un tiempo de 3 meses los consumidores junto con la campafia 360

y
puedan conocer las bondades que trae la plataforma.

Dar descuentos por referencias

Los primeros 3 meses a las personas que recomienden la aplicacion en su
primera compra se le daré un cédigo de descuento de un 10% en la proxima
compra no importa cual sea el servicio que usara, esto permitira generar un

trafico y que el usuario vuelva hacer una recompra en el transcurso del tiempo

que esté vigente el codigo.

La plataforma tendra una seccion de experiencia y comentarios

Es importante en cualquier pagina de servicios las experiencias Yy

comentarios generales, porque los nuevos consumidores toman €
e llevan de sugerencias del uso de los

a compra de algun articulo
mo la calidad que

n cuenta

estos reviews para usar los servicios 0
mismos. En paginas importantes como Amazon I

los comentarios y reviews inciden tanto en la compra co

ue la persona no esta palpando y confia

Pueda ofrecer el mismo, esto se debe g

€n otros que lo hayan usado.

3.9 Estrategia VI

" ataforma
Dar a conocer Ia simplicidad que seria usarla pl

desde
tadora,

personas tecnologicas

riado,
y va se tratara de adaptar

. Nuestro blanco de publico es mu
p
®TS0nas que conocen lo basico de una compu
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inea, la nave acion : Lt .
al ? lo mas basico posible para que esto
. |a hora de usar la aplicacion. no sea una queja

participar en eventos de bodas actividades

En esos eventos donde hay acercamientos con organizadores d
y wedding Planners, ferias de bodas y fotografia, entre ot o ovemes
participacion con un érea donde se tengan los catélogtle, cu:nnmput:nadsr_;ratc'mar
dar a conocer la aplicacion, tener el listado de precios y un broshure de cz::

usar la aplicacion para cotizar la bebida de cualquier evento incluido las bodas
Dar a conocer la plataforma en paginas web de bodas

Se estan abriendo portales, blogy paginas de internet que se dirigen a esa

tan buscando todas las informaciones de cémo hacer una boda 'y

novia que es
incluso muchas de ellas lo

los wedding Planners queé pudieran ayudarla,
mas de comunicar la plataforma por

organizan ella mismas, usar estas for
e la tienda para qué puedan

medio de banners que lleven directo a la pagina d

hacer cotizaciones directas del evento.

ataforma en redes y con Influencers

Hacer videos de usos de la pl

es y con influencers, grabar videos

En la comunicacion que se haga en red
e la plataforma y ©

omo acceder, asi como los

donde ellos hagan el uso d
ade comunicar su uso

a, esta es unad form

nuevos servicios que tiene la mism
persona que Use

ahorrara cualquier esta plataforma

¥ los beneficios que sé
Para solicitar cotizaciones Yy reservaciones de servicios.

ala tienda

Hacer broshure de usos par
se ofrece,

s servicios qué
uanto a

roshure con lo
plicacion en c

Lo recomendable es hacer un b
ne usando 2 @

co . -
mo acceder y los beneficios que tie

ti
€mpo y seguimiento.
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Tener fotografias de los diferentes salones y sus montajes

dependiendo la actividad

En la aplicacion se estipula tener la informacisn de Ia cantidad de persona
que caben en cada salon, las medidas pero también fotos del salén vacio y
montajes dependiendo el tipo de evento, esto permitira que a los nuevos
clientes puedan tener una idea de lo que se puede hacer y del espacio sin
tener que ir a la tienda, esto busca que ya cuando la persona tenga el monto
de la actividad ahi si tenga que dirigirse a la tienda a coordinar cualquier

detalle, sino también pudiera hacerlo via telefénica

Mail masivo a los clientes de la tienda con la informacién de la

plataforma

En la tienda hay una base de datos y se actualiza cada vez que llegan

nuevos clientes, usar esto para enviar via mail todos los artes, informaciones

y beneficios de usar la aplicacion y dar a conocer la misma.

Manejar un WhatsApp de la tienda para cualquier duda sobre la

plataforma y cualquier pregunta, esto seria temporal hasta que la
aplicacion sea conocida

Tener un WhatsApp y correo de la tienda para cualquier duda al inicio de

dar a conocer la plataforma, esto ayudara a que el con
vias de comunicacion con la tienda y a su vez de forma temporal pueda dar
guna duda a la hora de usar la pagina

sumidor tenga diferentes

Seéguimiento a las personas que tengan al
web.

Chat en linea
n linea manejado por la persona

Crear en la plataforma un chat € ‘ !
mismo se le de asistencia

€Ncargada de la plataforma en la tienda y que en el
na cotizacion en el

permitira hacer cualquier sugerencia

¢ momento y tenga
@ las personas que estan haciendo algu

alguna duda o sugerencia, esto también
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en cuanto a la compra de algin ving especifico en el eve

o _ nto y asi como algun
tipo de maridaje que necesite la persona en g| momento

Incluir la informacién de la plataforma en el Newsletter de la tienda

El Newsletter es un boletin de informacion o revista de informacién de la
tienda donde se colocan ofertas, informaciones relevantes, nuevos productos,
premios y noticias generales importantes del mundo de vino pero de las
marcas que estan en el portafolio, utilizar esta plataforma que ya tiene varios
anos y que es demandada para comunica la aplicaciéon, ademas se colocara
en la pagina para que las personas interesadas en el mundo del vino pueda
tener acceso digital, ahora mismo esta se imprime y se le envia fisicamente a

los clientes de la tienda a sus lugares de trabajo y/o sus casas.

3.10 Estrategia VII

Dividir la plataforma en 2 fases con el fin de ver el desenvolvimiento

de la pagina web y estudiar si

Esta propuesta tendra 2 fases, fase 1 creacion y perfeccionamiento de

la pagina web y fase 2 creacion de App, pero esta Ultima va a depender si se

lograra algtin incremento adicional en ventas, en nuest )
3 5 | afo
Seré necesario, pero eso solo se podra palpar después de

ro parecer la etapa 2 no
el uso de la

Pagina web que seria la fase 1.
eacion de la APP
En caso de que se haga la creacion de la fase 2conlacr e do torer
: ién tan granae
se deberg agregar mar servicios que avalen esta inversion tan g

€Sta App de Ia tienda.
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Comparativo de las ventas 2019 versus 2019

Se estéd evaluando cada 3 meses ¢l comparativo de ventas vs el afio

pasado y el crecimiento de los indicadores que se ha Propuesto para lograr un
éxito con la propuesta

Estudio a clientes y empleados sobre el uso de Ia aplicacién

A partir de los 6 meses se hara un estudio interno y via telefénica del uso,
los beneficios y la importancia de la aplicacién para los clientes y los nuevos
clientes captados. También a las empresas que siempre contratan los salones
para alquiler enviarle encuesta via mail sobre el servicio ofrecido o algin
cambio que deba hacerse tanto del servicio como la plataforma, como es

sabido los primeros meses son de pruebas y de errores.

3.11 Recursos Humanos

La inclusién de nuevos empleados asi como el personal humano que

estara ejecutando e implementando esta propuesta es bastante importante,

aqui se estara mencionando las personas que estaran envuelta en esta

implementacién asi como las herramientas de recursos humanos que ayudara

‘ rsona
a la buena implementacion de la propuesta como entrenamientos al pe

i i6 jgina web este
Para asi poder tener una buena ejecucion a la hora de que la pag

€n el mercado.

R
Contratacion de personal para venta y seguimien

i 3 utilizando 1
i6 isma se estara
i implementacion delam e
et & esta en esa posicion y
udes que lleguen

miento y la

ue
Persona nueva en el 4rea de ventas aparte delag

mi as solicit
U3 persona que se encargue del seguimiento a |

' a el segui
POr medio de 1a pagina. Estas 2 personas son vital par
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ejecucion de todos los planes que viene i
ne junto con la
plataforma de E-

rce. n r i .
{;gmme Entre las dlferentes Iunr.:|0nes que este perso | t
nal tendria seria:

Encargado de la aplicacion

El encargado d icacic
g e la aplicacion le dara seguimiento a las cotizaci
solicitadas, hara llamada i B
, S necesarias de seguimientos y cerrara |
e ' as
negociacione dNi
g s via telefénica o por correo con los clientes que estén usando
esta platafo
p rma. Esta persona debe tener conocimiento de vinos y debe tomar
un entrenami aSi
enamiento de lo basico con el Sommelier para que pueda manejar
términ [ i
rminos y dar sugerencias en el chat en linea al momento de que la aplicacion

este lanzada.

Delivery

Contratacion de una persona que se encargue del delivery de la tienda,

esto permitira mas trafico enla tienda y mas movimiento ya que en la encuesta

| servicio en la entrega, esta persona estara fijo

sali6 a relucir el mal manejo de
e 2:00 pm a 11:00 pm. Tendra un

como empleado de la tienda y trabajara d

vehiculo para manejarse en su trabajo con su dia a dia.

Representante de ventas y eventos

Esta persona se encargara después de cerrar las negociaciones de la

OraaNisa s
ganizacion y seguimiento total del evento con la empr
persona se encarga

ociacion hasta qué p
quieray los cambios

d hasta que el

esa y/o persona que

co
Ntrata los servicios de la tienda. Esta ra de todos los
ase el

po _
'Menores del evento desde que se CIEM® la neg
odo lo que el cliente

Eve » . g
Nto, también dara seguimiento at
ion de Ia activida

u ;
Ue necesite desde que hizo 12 confirmac

8
vento culmine.



Uso de Sommelier para actividades

Uso del sommelier para actividades que se organicen en la tienda as;
como catas privadas antes de los eventos para que los clientes conozcan y
decidan los productos de la tienda que decidir4 para usar en los eventos. El
sommelier es una herramienta vital para el acercamiento de los clientes y por
el conocimiento que maneja de los productos, para el cliente el sommelier es
algo que incide a la hora de tomar cualquier decisién a la hora de elegir los
productos para un evento. El sommelier es vital ya que los clientes creen
mucho en su conocimiento y sus sugerencia a la hora de hacer alguna compra
personal y para sus eventos, esto se debe a que el consumidor no tiene esos
conocimientos tan profundos los cuales si tiene el sommelier y por eso sus

opiniones la dan como validas desde el primero momento.

Contratar personal de seguimiento para WhatsApp y correo
electrénico

La persona a contratar que se encargue del proyecto y el seguimiento de
la plataforma también debe encargarse del WhatsApp, teléfono y mail donde
los clientes tengan duda por la aplicacién y/o alguna pregunta de los servicios
ofrecidos. Esta persona debe manejar 100% la aplicacién para poder

' ici imiento
'éSponder cualquier duda de la misma. El enfoque de servicio y segu
la aplicacion vuelva hacerlo

€S importante, de esto va a depender del que use
| ’ rtante desde que la

. : i (0]
POr segunda vez, Ia primera experiencia es muy Imp

3Plicacion ya esté en uso.
re la aplicacion y

ienda sob
Entrenamiento a todo el personal de la tiend

i l]a misma
Sus funciones asi como también los beneficios de
e al personal de la

: tendran

; jales ya que
tienda Sobre la aplicacion, adicional a 1as redes SOcd da sencilla, ya si €s
— ;
c nder cualqui .y
°Macto con los clientes y puedan respo e la aplicacion.

a d
se encargar
Una duda técnica se refiere a la persona QUE



Luego de los 3 meses de prueba se estara entrenando y reunirse I
o con 2
personas encargadas de la pagina para cualquier duda 0 mejora s
que se
entienda que se deba hacer después de estos primeros meses de prueba

Contratacion de un hostess

Se estara contratando por un periodo de 6 meses desde las 2:00 pm -
11:00 pm una chica que estara con la Tablet mostrandole la misma a cualguier
cliente que visite el bar o la tienda. Esta Tablet permitira explicar el uso de la
plataforma para que el cliente la primera vez que entre tenga una nocion de lo
que es la pagina y lo que contiene, esta a su vez también tendra broshure para

los clientes que estén mas rapidos y clientes que normalmente hagan muches

eventos.

3.12 Recursos Tecnolégicos
En esta parte se detallara cuales recursos tecnologicos se usara para dar
tos recursos seran de mucha importancia para que

a conocer la plataforma, es
ivo, todos estos recursos son vitales para lograr

la implementacion sea posit

todos los indicadores que se han propuesto al final la misma.

Tablet para uso en la tienda

n alos
Se tendra una Tablet en la tienda por 3 meses para ensenarle el u-so
sara para poder gxplicar los

clientes y a todo el que visite la tienda y € U
horro de tiempo para usar los

beneficios de usar la aplicacion y sobre todo el a
Servicios de la tienda.
Videos para redes e influencers

de la
edes sociales € influencers del uso
gsta es und forma de llamar

que ha ofrecido 1a tienda

Se prepararan videos con las r
H s . & a‘
Aplicacion y los beneficios que obtienes al usarl

icios
4 nueyog consumidores y que conozcan los serv

desde hace 9 afios.
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Broshure para comunicar las informaciones

Esta es una de las herramientas mas importantes por el uso que se le
dara en cualquier momento, se puede hacer entrega de estos broshure en Ia
tienda, en actividades puntuales, también habra uno digital para enviarlo via
correo electronico a los clientes que deseen conocer como usar la plataforma
y los nuevos servicios que se ofreceran en ella.

Banners en pagina de internet

Se disefaran como parte de la campaiia digital banners para colocar en
paginas que tengan que ver con organizacion de eventos y bodas. Algunas
paginas como blog, paginas de bodas y organizaciones de eventos pudieran

ser parte de estas paginas y también diario libre.
Fotografias de salones

Se deben hacer unas fotografias profesionales de cada salon y los
detalles, asi como el mobiliario y fotos de eventos organizados en la tienda de
diferentes actividades como rueda de prensa, presentaciones de productos,
lanzamientos, talleres, entre otros. Esto visualmente ayudara a los nuevos
clientes hacerse una idea de lo que alquilara y referencia de lo que quiere para

SuU evento.

Mail masivos

Usar Ia plataforma de mail masivo de clientes actuales para enviarle cada
15 artes con informacién de la aplicacion y los diferentes servicios para que
0 clientes sepan que no deben ir a la tienda si quieren cotizar‘ para .sus
Sventos para aprovechar sus ofertas. Cuando se manden los mail masivos

r medio de la
°on las ofertas especificar que pueden comprar estas ofertas po

Paging de internet,
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Celular para contactar los clientes

A igual que la Tablet. se tendra un celular para el seguimiento de Ia
sancacon y poder recibir llamadas solo por este tema. es importante que se

~aca exolicar el uso o cualquier duda que pueda tener el cliente porque de
astos depende el éxito de la plataforma.

Catalogo de bebidas

-

Sempre tener @ mano los catalogos de bebidas para eventos ya que
=uchas personas no conocen el portafolio de 600 productos de los que se
an tanto de bebida como quesos, aceitunas, entre otras cosas. Detras de
sste catalogo se hace referencia de la aplicaciéon y que estas bebidas pueden
~otsatse por esa via. Estos catdlogos se entregaran en eventos y a clientes

nasen por la tienda a buscar informaciones sobre el alquiler de salones.

Plataforma para Instagram

Esta plataforma para Instagram seria la misma plataforma para la pagina,

nem conectada a la red, la idea es que esta plataforma opere directamente

%20 lzs ofertas y que permita hacer pagos al instante de las ofertas que se

Smuniquen. Esto permitira que el consumidor aproveche en el momento as

“enas y que sean las efectivas cuando se publiquen en las redes.

fl

Pagina Web

L2 pagina web es el recurso principal de la propuesta ya que lleva todos

a, es el centro principal del
tomara en cuanta sivale la
principal pero conlleva

' nte.
&S Que permitira que esta despegue positivame

proyecto en a

s

servicios que ofrece la tiend
~Mera fase, dependiendo de su uso S€

= A

"z APP. La pagina web es la propuesta

Cetalle

pena hacer

muchos

ﬂ!

) ecur cieros
sos finan 4o la propuesta, 108

e mas importante
pOSItivo Y lo que

En esta parte se detallara la pa lo
ataforma, os decit.

iy
d'fi«'cldor&s por lo cual se aprobaré la pl
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«o estard sacando de esta inversion a largo plazo, sin dejar a un lado el RO
| - . nlado e I
de lo que se estard invirtiendo y el retorno. La proyeccién de ventas t d
omando
on cuenta las ventas actuales sin la plataforma y cuando ya la misma esté
es

cmnd.‘!.
3.13.1 Proyeccién de ventas.

El objetivo es crecer un 15% por encima a lo que se ha hecho sin la
aplicacion, los indicadores de crecimiento para el proyecto serian los

siguientes:

Tabla No 32 Tabla de Indicadores mensual

Promedio Crecimiento | Crecimiento | Estimado
2019 % con mensual con
aplicacion | Pagina Web
Venta 4,440,000 15% 666,000 | 5,106,000
.[Total
' promedio
Clientes 1,200 15% 180 1,380
{ Promedio
 Mensual
mleres 30 25% ’ %
Promedio
|
' Mensual 1 ——=075000
Compras 3,500,000 — 5% | 525:000 2,025,000
1 de
Volumen
Promedio
Mensual /_J/
Svntoionnl |

Fuente Elaboracion Propia




Esta informacion fue validada y medida con Ia gerente de la tienda Lia

Herrera, tomando en cuenta la realidad del momento vs lo que se entiende que
esto pudiera influenciar en las ventas en el afio 2020-2021

3.13.2 ROI.
ROI
Inversion 4,141,000
Ganancia 13,020,000
Ganancia Neta 8,879,000
ROI 214.4%

ROI= INGRESOS — GASTOS X 100

GASTOS

ROI=-$ 7, 992,000 - $4, 641,000 X 100

4,641,000

ROI= 3, 351,000

4, 641,000

ROI=0.72 X 100

ROI= 729,
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3.13.3 Utlidad Bruta.

1 Ao DOP$
- UTILIDAD BRUTA I
- Ingresos RDS7.992,00000
Utilidad Bruta RD$7,992,000.00
GASTOS
Plataforma E-Commerce Pagina
Web Cava Alta RD$600,000.00
Diseno catalogo de Bebidas RD$10,000.00
Impresion Catalogo de Bebida RD$20,000.00
Tablet para entrenamiento RD$10,000.00
Celular para seguimiento RD$6,000.00
Participacion en 5 Ferias RD$35,000.00
Uso Sommelier para actividades RD$105,000.00
Descuentos por uso de plataformas RD$150,000.00
Empleados para
ventas RD$360,000.00
Empleado para aplicacion RD$360,000.00
Influencers RD$720,000.00
Fotografias de salones RD$15.000.0g
Videos de uso de plataforma RD$20,000.0
—_Ofertas RD$300,000.00 .
AMPANA e
" Digtal ¢ RD$180,000.00
Radio RD$500,000.00
Periddico RD$600,000.00
Exteriores RD$500‘000~83
Banners pég|na web RD$150|000- B
T T RD$4,641,00000

~——__ Gastostotales
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3.14 Balance Scorecard

Tzblz No 33 Balance Scorecard

——

e

Balance Scorecard
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Objetivos Estr i .
[ Conse;u?rteglas Tacticas | Responsable [ Tiempo
mayorn flujo.de
Incrementar el |clientes y,
fiujo ;:’e clientes |nuevas Creacion de’
2 Iz tienda cava |oportunidades | diferentes:
~lbe (1) e :
?fic aun 30% vy |de negocios secciones Encargado de |Enero 2020
2 o ofreciendo paraicadal Informatica: |- Abril 2020
intermediarios  |descuentos a necesidad/del!
E‘:—qeventos aun |los cliente.
50%: en el 2021 |intermediarios y
clientes de
3 volumen
Paquetes por |Gerente de 14
volumen de Ventas Cava g gorggyo
compra Alta y
Agregar
servicios en el
alquier de |vert v |1 demayo
Generar salones que | - de 2020
conexion con la |no estan
vigente
nugvaslzarlas clientes actuales ' Serentecde 1 de maye
Bportunidades y clientes Delivery entas Cava | 4. 2020
B8k acocios con potenciales ___ Alta
las inclusion de dando 2 Jenerulis
la nueva conocer los sesion con el
plataforma y servicios y los son’;meper en
' : neficios que (lap ataforma
glversfﬁcar o8 ggtendrén ; para dudas de Encarg_a;io de E}r;grf? gggg
e haciéndolos los clientes Informatica |- AbM
directamente en yl/o By
Cava Alta informacion
que él pueda
frecer Encarga
Ei)escuento por Informaticay |1 dgon;gyo
uso directo en Gte de Ventas | de
L. |a plataforma CavaAlta




Paquetes por
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tipo de evento |Gerente de
yrecurrencia |Ventas Cava || 9€ Mayo
de alquiler de |Alta de 2020
los mismos
Plataforma
para Gerente de Enero 2020
Instagram Mercadeo - Abril 2020
Catalogos de aerente de 1 de mayo
bebidas Ventas Cava, | L oo
Alta
Nuevas Gerente de
ograr mayor Incrementar los |ofertas para Ventas Cava 1 de mayo
conaxion de servicios que clientes Alta de 2020
marca con los  |generen mayor |Creacion de |Gerente de
NUSYOS rentabilidad de |[un club de Ventas Cava 1 de mayo
consumidores y |la tienday vinos Alta de 2020
actuales ofrecer Permitir que
consiguiendo un | beneficios que  |los clientes
aumento de un |la competencia |puedan usar |Gerente de
30% en no ofrezcan a la |el sommelier |Ventas Cava || 9€ Mayo
reconocimiento |hora de para hacer Alta de 2020
de marca adquirirlo catas para
eventos
Contratar mas
empleados Recursos 1 de mayo
para el area |Humanos de 2020
de ventas
Hacer
eventos
dirigidos alos | 5oronte de |1 de mayo
bIgn_co - Mercadeo de 2020
publicos a los
que se dirige
e la plataforma
Sistematizar los | Hacer una e, buenos | e rente de 1 de mayo
Servicios medios para | \ercadeo de 2020
Que campana 360 :
Qene 1 ; comunicar
remafbar_an mas |de latienda y Pagar
ationdg o 0° [selecdionar 15 biiidad en
Ofrecer medios Instagram Gerente de |1 de mayo
Solucione efectivos que para Mercadeo de 2020
integra|ess A "e:%L",e" al comunicar |a
—02 /2] pudlica objetivo plataforma




hora de
adquirirlo

Diferenciar
Cava Alta de la
Competencia
lncrementando
Ia marca

al que sele
quiere llegar,

Dar a
conocer la
simplicidad que
seria usar la
plataforma por
medio de la
campaia 360 y
los beneficios
de usar la
misma

comentarios
Participar en

[montajes
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Gerente de
eventos de Mercadeoy |1 de junio
bodas Gte Ventas  |de 2020
actividades | Cava Alta
Dar a conocer
la plataforma |Gerente de |1 de junio
en paginas  |Mercadeo de 2020
web de bodas
Hacer videos
de usos de la
Gerente de 1 de ma
plataformaen |2 © o o 20209‘0
redes y con
Influencers
Incluir la
informacion | Encargado de
dela Informaticay |Enero 2020
plataforma en Gte de Ventas |- Abril 2020
el Newsletter |Cava Alta
de la tienda
er

Eriihure de |Gerentede 1 deoﬂz‘lgyo
usos para la | Mercadeo de 2
tienda
fece! fias d 1 de mayo
fotografias de ente de e
los glferentes ag;cadeo de 2020
salones Yy Sus |

 —




[dependiondor [T T T
la actividad
Mail masivo a
los clientes de | Gerente de
la tienda con [Mercadeoy |1 de mayo
la informacion |Gte Ventas  |de 2020
de la Cava Alta
plataforma
Tener un
WhatsApp de
la tienda para
cualquier
duda sobre la |Encargado de
plataformay |Informaticay |1 de mayo
cualquier Gte de Ventas |de 2020
pregunta, esto |Cava Alta
seria temporal
hasta que la
aplicacion sea
conocida

Gerente de
Contratacion |Mercadeo y 1 de mayo
de modelo Gte Ventas de 2020

Cava Alta

Fuente: Elaboracion propia
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En éste capitulo basado en Ia. Investigacion del capitulo 2 se trabajaron
estrategias de la mano con los objetivos y se crearon tacticas que ayuda
en la implementacion positiva de la propuesta. La pagina web no cam)i,na s::
sino hay una comunicacion integral detras y acciones que la den a conocer y
le hagan entender al consumidor su uso. Otra parte importante de este capitulo
es la parte financiera, se pudo trabajar una proyeccién de ventas y el ROl que
generaria, el objetivo principal de esta propuesta es generar rentabilidad y
ampliar la cartera de clientes, pero en este sentido también el uso de servicios
que no son reconocidos y que con la aplicacion y la campafia 360 que se
implementara se lograra dar a conocer y posicionar en la mente del

consumidor.

Esta propuesta también traera un sin nimero de beneficios al consumidor
que lo atraeria para usar los servicios de la tienda y asi poder lograr conexion
de marca. Conocer los clientes y los que estos buscan a la hora de pensar en
los servicios que se ofrece en la tienda es muy importante, por’ello las tacticas
se trabajé tomando en cuenta que busca el consumidor y asi poder tocar todos
los puntos para poder llegar a ellos. En este mismo sentido, se tomaron en
cuenta contratacién de personal de ventas, asi como modelo para dar a
Conocer la plataforma en la tienda y no mas importante el sommelier de la
tienda que es un punto clave a la hora de incidir en el consumidor a la hora de

Usar los servicios, los consumidores creen ciegamente en el conocimiento de

Vi : a
NOS que tienen los sommeliers.
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CONCLUSION

Esta tesis tenia como objetivo determinar Ia incidenciz en ventas y
volumen de cliente que tendria el disefio una plataforma E-Commerce perz Iz
tienda Cava Alta, donde la misma pueda vender sus productos y servicios de
una manera sistematizada. Esto quiere decir, que, mediante unas encuesizs
a clientes potenciales, consumidores y empleados se pudo observar Iz
necesidad que habia en la tienda de pasar parte de sus servicios 2 una paginz
web donde el cliente pudiera comprar directamente, cotizar cualguier tipo de

servicio de los que se ofrece sin tener que trasladarse fisicamente 2 la tienda.

En el capitulo uno se trabajé todo lo que conlleva la creacion de unz
plataforma y en definicion de lo que es el E-Commerce y su importancia para
las empresas y como ha impactado este nuevo modelo de negocio en las
ventas de las mismas, incluyendo puntos muy importantes como el pablico gue
va dirigido. Se detall6 temas que van muy la mano con la propuesta como €l

Social E-Commerce y el Inbound Marketing.

Los modelos de negocios que se estan usando en estos tiempos son: B2B,
B2C, C2B, M-Commerce, los beneficios que incluye la creacion de la
Plataforma y como las empresas han migrado a este nuevo modelo de negocio
Ya que se han percatado que los tiempos estan cambiando y las necesidades
de los consumidores estan cambiando, sus habitos de compra y nuevos
“Mportamientos, El disefio de la plataforma lleva varias fases y es bueno
®ntenderla para saber el tiempo y todo el proceso qué lleva intemamente esta
®ecucion, 5 estrategia de e-commerce ha creado formatos y canales dée
“OMercializacién, esta Dicha evolucion se puede expresar incorporadas a los

"€gociog digitales,




claro cudles son las estrategias y tacticas que se va 3 |

adelante. Y por ultimo no menos importante los KPI'S q:; a |m'plementar mas

para asl tener metas de interaccion y de esta forma ver s:“lzdlré la p.lataforma

a la aplicacion y salen por alguna razén, de esta manera ses ::;E.’”'OS entljan

de contacto y la navegacion el cliente realiza a la hora de accederl;aI: ”: tfpo
pagina

web.

Para comprobar esto en el capitulo d i imari
368 clientes de la tienda y cIienteps pote:;:l:shldz: :i::r (-mtcuema e
variedad de estilos de vida, con esto se determiné | . ?S o

3 ; a oportunidad en la mejora
de los servicios, lo que el cliente busca a la hora de elegir este servicio y donde
el cliente se dirige para satisfacer la necesidad de los servicios que se ofrece,
también se puso observar que el consumidor que nunca ha usado los servicios
de cava alta no conoce el principal servicio de la tienda que el alquiler de
salones como sus beneficios. En este sentido, se procedié a una segunda
entrevista a los 14 empleados directo de la tienda, en esta encuesta el objetivo
era comparar las informaciones de los clientes versus la opinién y percepcion
de los que trabajan su dia a dia con los procesos y ofreciendo los diferentes
servicios, asi se tenia la informacion de ambas vias.
cred estrategias y tacticas que
medio de una

En base a ese escenario en el capitulo 3 se

se y . :
leven a satisfacer las necesidades del consumidor por

I . - =
patafo,-ma’ pero no solamente una plataforma sino una comunicacion 360
y Sus beneficios, pero

ava alta y quée
Estas

don o o ol
de el objetivo es dar a conocer la aplicacion. Su uso

d |a -
Vez que el consumidor conozcas 10s servicios que ofrece €
ofrece la competencia.

midor ademas de dar
etencia, estos

dife :
I . ; i
encia los mismos a los demas servicios qué

SStrateq; ;
Ategias y tacticas buscan llegar 2 12 mente del consu
a de la comp

2 lograra elevar eln
mbiando la forma de

a CO
n , .
Ocer una innovacién que estara por encim
ivel de

dife

renci .
Nciara Cava Alta de la competencia ¥ @ su ve

se esta ca
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La conclusion final sobre |a implementacién Y seguimiento de esta

propuesta €8 GEE la buena ejecucion y la comunicacién de forma efectiva
serdn positive solo si se trabaja para lograr los indicadores trazados, no solo
de rentabilidad y venta sino de captar nuevos clientes y lograr relacién con
intermediarios importante en el mercado para que la plataforma sea exitosa en
todo el sentido de la palabra.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta para clientes activos y potenciales de
Cava Alta

Nombre

Fecha

1- Genero
Masculino Femenino

2- Edad
Menos de 20 Entre 20y 30 Entre 30 y 40 Mas de 40

3- ;Conoce usted Cava Alta?

Si No

—_—

4- ;Cémo conocio la tienda?

5- Redes sociales____Un amigo Prensa
que mas utiliza?

Algun evento en la tienda

6- ;Cuales son las redes sociales
___ Twitter ___Facebook___ Youtube

Instagram
7- ;Coémo se entera de las ofertas?

Redes sociales Mail Masivo
ente en su visita?

Otros____

Por algiin Amigo ___Oftros _

8 ;A augd .
¢A qué servicios es recurr
Bar Tienda Eventos en la tienda___

—

% ¢Tiene redes sociales?
1 Si__No___ Otras (Especifique) —
0.
¢Compra por internet?

Si____No____
".; . ?
¢Ha comprado bebidas alcohélicas paré alguin evento
Si No

—_— —
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r

12_&Dénd9 compra estos productos regularmente?
Liquor Store___ Supermercado _ Almacenes ___ Tiendas de
pebida____ otros (Especifique) ____
(3-;Suele alquilar salones de eventos para actividades? Si es negativa pasar
a pregunta 16

Si No

14-;Conoce los salones de eventos? Si es positiva saltar a la pregunta 14, si

es negativa a la pregunta 16 y 17, si es negativa a la pregunta 15

Si___No

15-;Ha alquilado los salones de evento en Cava Alta para alguna actividad

sea de uso?

Personal Empresarial ___

16-;Qué busca a la hora de hacer un evento en algun lugar?

Espacio Acogedor Parqueo Productos y comida de calidad
___ buen servicio Que se encarguen de todo Buenos precios
Otros (Especifique)

17-:Qué busca a la hora de comprar productos para sus eventos?

Oferta_ Productos de Calidad___ Que se encuentre todo lo que s€

. busca__ Buena asesoria
8-Si ha comprado productos en la tienda ¢Cual ha sido la ex

Compra?

periencia de

Excelente Muy buena Buena __Regular___

19- Si ha alquilado ¢, Cémo ha sido el proceso de reserva?

Excelente Muy buena Buena ____ Regular

. 1o



zg.compmria las ofertas publicadas en Instagram Por medio de la

pmtaforma?
Si No
24-;Qué opinaria de poder hacer reservacién y cotizaciones de Ia tienda por
laweb?
Me gusta la idea No uso Internet No suelo solicitar este tipo de

servicios por esa via

Anexo 2: Encuesta para empleados de la tienda

Nombre:

Fecha:

Posicion de trabajo

- Genero

Masculino ___ Femenino
2- Edad

Menos de 20 _ Entre 20 y 30 Entre 30 y 40 Mas de 40

¢Qué tiempo tiene como empleado?

lafio_ 1a2afios __ Meses____2afosenadelante
* LComo influye su funcién en las ventas de la tienda?
Trabajo con Clientes ___ Trabajo con seguimiento __ Trabajo en la
%9anizacion de eventos ___ otros tipo de trabajo ___

- i ; envuelve la
¢Que opinan los clientes en las funciones en que sé des
henda?

o ieran ser mejor
Duran Mucho para dar respuesta __ Es rapido _ Pudie

“-\‘_‘_\
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5. ;Entiende que los clientes encuentran los procesos de alquiler de salén

’

facil?
Duran mucho para dar respuesta Es rapido Pudieran ser mejor

Duran mucho para entregar

—

7- GEnb sende que los clientes encuentran los procesos de compra de

volumen?
=n mucho para dar respuesta ___ Es rapido Pudieran ser mejor

._q-l

Duran mucho para entregar

—

: Qué opina de que la tienda tenga una web donde los clientes puedan

!{J

(s

comprar y reservar eventos?
No s2 si funcione _ Puede generar mas ventas Es una innovacion

ientes usarian mas esta red?

(] P
ll

Pzara qué cree que los cl
Compra de Volumen para eventos
fizacidn v alquiler de salones de eventos

)

C-:mpra de regalos
Compra de unidades con delivery incluido ___

Ofartas que se comunica en redes sociales

que haya mas entrada de volumen

10-;Qué cambios usted recomienda pard

2 la tienda? -
. s en a sSemnicio
Procesos de alquiler de salones __ 1empo de entrega ___ —

generar mas venta y S€

- de funcionar para

¢Qué otra sugerencia pue
rma de venta?

Pueda incluir en la nueva platafo
privados hacer

s mesas y salones

Que los clientes puedan reservar su
cata grupales —

Ol0 tipos de ofertas___ que puedan cotizar
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DiSEﬁO de la Pég|na Web
Anexo 3. Cotizaciones

llustracién 40 Diseno de pagina Web - Coltizaciones

PIIIR——— ——
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Anexo 4. Catalogos

justracion 41 Diserfo de pagina Web - Calaloga

1
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Anexo 5. Salones

/lustracion 42 Diseno de pagina Web - Salones
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Cotizaciones

Anexo 6. Reservacion de salones

lnustracion 43 Diseno de pagina Web - Reservacién de salones

Nombre:

e T T

|

| Tekéfona: ff-\‘r,-—I
! Correo: "'_"',___I |
1

Cantidad de personas: Tempranillo

Albariho
F Fechas de evento:
)
Hora: il
E = P ]

| T e it 3
|
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Jhust

racion 44 Diseno de pagina Web - Colizaciones de Cata

Inscribete y participa en nuestros
cursos de catas grupales

<1t Catae el oE 14

Nombre

Cantidad de personas (10 - 20

Nivel de conodimiento ded grupo:

Telétona de contacto:

Comeo de contacto:

LU ETRT

Eriquetas al mejor preclo.

BENT

Conthrtano
(YT Al 1

Ly by I .
L :
SR WU o Do rvash i

M Ls e

y phertan miy mecieated
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Anexo 7. Cotizaciones para eventos

justracion 45 Diseno de pégina Web - Cofizaciones de eventos
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Anexo 8. Reserva de mesas y salones privados

llustracion 46 Disefio de pagina Web - Reserva de mesas y salones privados
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T —

Nombre:

Teléfona:

| Correo:

Cantidad de personas:

Fecha de evento:

Hora:
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Anexo 9. Delivery y pagos

llustracion 47 Diserio de pégina Web - Delivery y Pagos

ks Mhory (LB Miiw  Co=pw S b L
Pide unidades de nuestras etiquetas por Deflvery
ey Fodmls
Nombre
Tkt
Direcchdn Delivery:
| cantivad de botellss:
Métado de pago O Frective O Tarjeta ( )
N
e (1) (el l v,
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i
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Anexo 10. Compra de Productos

llustracion 48 Diserio de pagina Web - Compra de productos
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EUNAPSC

ESCUELA DE GRADUADOS

SOLICITUD Y AUTORIZACION EMPRESARIAL PARA REALIZACION DE TRABAJO FINAL

Yo, M{{ﬂ_ CQ/OM 0M , cédula 29 E/-OO"'?'M/-Xmatrlm!a dela

Universidad APEC _Joo é O 415, estudiante de término del programa de Mo o400

MMMMA_D_L@EJ cursando la asignatura de trabajo

final, solicita la autorizacién de (nombre de la empresa) para realizar mi trabajo final sobre (nombre o

titulo de la investigacién) y acceder a las Informaciones que precisaré para este fin.

Este trabajo tiene por objetivo aportaren _{ /14, ﬂm/’mm mma M ;
Gy Qi

é‘t:g)a {& - ﬂ“‘ﬂ,’f |Firma)

Yo Tz‘mﬂ‘) ﬂd‘dfldg (nombre de quien autoriza)
@@iﬂlﬁ_‘ﬂi&t% (cargo que ocupa), cédula PA-PAIT0 29 autoriza a realizar el trabajo final

arriba sefialado y que el mismo podré: -

[E Utilizar el nombre de la empresa [] utilizar un pseudénimo

d APEC

m Ser expuesto ante compaiieros, profesoresy personal de la Universida
blioteca de UNAPEC
aempresa sl responde a las necesidades

Incluido dentro del acervo de 12 Bi
@ Aplicado en el drea correspondiente dentro del

diagnosticadas.
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