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ANEXOS



RESUMEN EJECUTIVO
JJG Online Marketing es una empresa dedicada a ofrecer servicios de marketing
especializados como gestion de marca, experiencia del consumidor, estrategias de
comunicacion digital y estudio de mercado, su misién es ofrecer soluciones
creativas a su mercado meta con el fin de satisfacer las necesidades de los mismos
y con una vision de ser la agencia numero uno a nivel nacional de asesoramiento y
servicios de marketing online contando con valores como la transparencia,
responsabilidad, resolucién, calidad, orientacion al cliente, entre otros.
Nuestro objetivo es ofrecer servicios competitivos para asi posicionar la empresa
como una de las mejores en el area, de esta forma incrementar en un 30% la cartera
de clientes, aumentar el margen anual de ingreso para asegurar la rentabilidad,
ademas de buscar desarrollar una estructura organizacional enfocada en la

excelencia fomentando la creatividad y la innovacion.

Nuestro mercado meta al cual pretendemos brindar servicios son todas las
empresas, emprendedores y personas en general en el rango de edad de 25 a 40
afios que requieran de un servicio de marketing online o un plan de comunicacién
digital para impulsar sus negocios con el objetivo de que JJG Online Marketing

pueda solucionar sus problemas de:

v' Desarrollo de estrategia de comunicacion digital.
v' Creacion de mapa de experiencia del consumidor,
v/ Gestion de marcas o Branding.

v Investigacion de mercados.



Nuestra plataforma online esta creada mediante Google Site y ofrece servicios a
través de las plataformas de Instagram y LinkedIn ademéas de una comunicacion

permanente en WhatsApp Business.

Las estrategias de marketing que utilizaremos son, la promocion de ventas, en la
cual ofreceremos descuentos, articulos promocionales, ofertas, entre otras, también
la estrategia de publicidad en la cual elaborariamos una campafia online mostrando
nuestros servicios ofrecidos de una manera masiva en cada una de las plataformas
trabajadas, también una estrategia de marketing directo en la cual hariamos visitas
personalizadas, e-mail marketing y material publicitario de forma fisica o POP,
ademas, tendremos estrategias de ventas asistida, aqui nuestra pagina web tendria
todos los accesos para poder utilizar WhatsApp de forma facil, catédlogo de servicios,
cotizaciones entre otras cosas. En cuanto a nuestro contexto financiero de nuestra
empresa tenemos un plan de inversion de RD$512,375 pesos en equipos Yy
financiamientos para la empresa, ademas, el plan de inversion en promocion y
publicidad es de RD$240,500 pesos anuales, y nuestro prondéstico de ventas es de
RD$1,908,950 con un costo de RD$490,000 pesos, esto nos muestra la rentabilidad

muy positiva que tendra JJG Online Marketing.

En conclusién, podemos decir que JJG Online Marketing es una empresa la cual
contiene todas las cualidades necesarias para llegar a convertirse lo que su misiéon
y visién indica y es ser la agencia numero uno a nivel nacional de asesoramiento y
servicios de marketing online ofreciendo los servicios con el personal mas

capacitado y brindando la mejor satisfaccién del cliente de todas sus necesidades.



INTRODUCCION
JJG Online Marketing es una empresa creada con el objetivo de ofrecer servicios
de marketing online especializado como gestion de marcas, experiencia del
consumidor, estrategias de comunicacion digital y estudio de mercado, esto, con el
fin de poder cubrir un nicho de mercado con servicios de calidad y con personal
altamente capacitado para asi de esta forma poder satisfacer las necesidades de

cada uno de los clientes que estan en nuestro mercado meta.

Hoy en dia el mundo ha cambiado y el marketing también, con la creacién de esta
empresa buscamos satisfacer la demanda de un nicho de mercado diferente,
mediante investigaciones de mercado nos hemos dado cuenta de que los usuarios
hoy en dia un gran porcentaje tiene acceso a dispositivos electronico como teléfonos
y computadora, y que por este medio se puede segmentar y dirigir el marketing de

una manera mas eficaz por lo que podemos la factibilidad de este proyecto.

En este reporte presentamos la empresa JJG Online Marketing la cual esta creada
pensando en estos nuevos tiempos modernos, tiempos de un mundo conectado de
forma virtual y con necesidad de la creacién de nuevas estrategias de marketing
basadas en esta nueva conectividad y dirigidas a usuarios diferentes y con nuevas
costumbres y formas de recibir los mensajes que mediante las estrategias de

marketing online pretendemos que reciban.

A continuacion, presentamos el proyecto de esta gran empresa online la cual esta
disefiada para estos nuevos tiempos y poder brindar a sus clientes la posibilidad de

adquirir estrategias de marketing online adaptadas a estos tiempos.



SECCION 1I:
CONTEXTO DE EMPRESA




1.1 Nombre de la Empresa.

Esta empresa esté registrada bajo el nombre de JJG Online Marketing, el cual esta
conformado por las iniciales de los principales socios y la oferta de servicio principal

gue ofrece la empresa.

1.2 Descripcion actividad comercial.

Empresa dedicada a ofrecer servicios de marketing especializados como gestion de
marca, experiencia del consumidor, estrategias de comunicacion digital y estudio de

mercado

1.3 Identidad cromaética.

La identidad cromatica de la empresa esta compuesta por 4 colores principales:

Azul Oscuro: Representa la seriedad y estabilidad que queremos transmitir a

nuestro cliente por medio de un servicio ético y responsable.

= Azul Intenso: Representa el aspecto audaz de la empresa, el cual fomenta a la
innovacion constante en cada uno de los proyectos que emprendemos junto a
nuestro cliente.

= Gris Claro: Representa la objetividad que buscamos alcanzar al trabajar con

nuestros clientes, asegurando un resultado exitoso.

» Naranja: Representa la parte creatividad y la originalidad de nuestros servicios.




1.4 Logoy eslogan.

La representacion grafica de JJG Online Marketing se basa en un isologo, el cual
conjuga un elemento tipografico con un icono y ambos son inseparables. El icono
estd conformado por una combinacion creativa de las tres iniciales y debajo el

servicio que nos representa.

La frase o eslogan a utilizar se inspira en una frase del mercadolégo Tom Fishburne
donde expone que el marketing mas exitoso es aquel que el cliente no percibe como
marketing directamente o como una estrategia mas para vender. Como empresa
tenemos el objetivo de lograr que nuestros clientes conecten con sus consumidores

de una manera Unica y sostenible.

“Dénde le mejor marketing es el que no parece marketing”

Online Marketing




1.5 Filosofia de Negocios: Mision, Vision y Valores.

= Misién: Ofrecer a nuestros clientes soluciones creativas para alcanzar su
mercado meta con el fin de satisfacer los deseos y necesidades de todas las
partes sin perder su enfoque y esencia principal.

= Vision: Ser la agencia numero uno a nivel nacional en asesoramiento y
servicios de marketing online ofreciendo soluciones oportunas por medio de
estrategias adecuadas a la necesidad de nuestros clientes.

= Valores

1. Transparencia: Estamos comprometidos con ofrecer un servicio ético a

nuestros clientes, asegurando la integridad y honestidad en la toma de
decisiones para establecer estrategias adecuadas.

2. Responsabilidad: Cumplimos con los compromisos establecidos de

manera oportuna y eficiente, logrando asi satisfacer las expectativas de
nuestro cliente al 100%.

3. Resolucién: Tenemos el deber de ofrecer soluciones estratégicas para
lograr el objetivo de nuestro cliente y certificar el éxito de su empresa.

4. Calidad: Nos enfocamos en ofrecer un servicio con los més altos
estandares de calidad en el mercado, comprometiéndonos a entregar un
producto de valor tanto para nuestro cliente como para el mercado meta
de éste.

5. Orientacion al Cliente: Nuestros servicios son diseflados de manera que

puedan satisfacer las necesidades particulares de nuestros clientes,
logrando detectar y adaptar las estrategias a implementar segun las

prioridades de los mismos.



1.6 Estructura organizacional.

a) Direccion General

Gerente General: es la persona encargada de la toma de decisiones en las
situaciones criticas de la empresa, es quien sabe hacia donde va la empresa y es

guien establece los objetivos de la misma.

Sus responsabilidades son:

Coordinacion de todas las areas del negocio.

= Control de cada unidad de negocio.

» Planificacion estratégica.

= Creacién de valor ante los empleados, socios e inversores.
= Decisiones tacticas y gestion del cambio.

= Estructura organizativa.

b) Areas de ventas y cobros.

Gerente de ventas y cobros: es el encargado de gestionar e impulsar las funciones
comerciales, gestionar las ventas y garantizar que la empresa se extienda hacia
otros mercados, asi como también en este caso, gestionar los cobros de cada una

de las ventas realizadas.

Sus responsabilidades son:

Fijar las metas de la empresa. = Promocionar a la empresa.
Dar seguimiento a los indicadores o = Cobrar todas las ventas generadas.
KPI. = Brindar atencion al cliente.

Gestionar estrategias de ventas.



c) Area de servicios y atencidn al cliente.

Gerente de servicio al cliente: es el encargado de fomentar equipos productivos
enfocados a los consumidores, se encargan de supervisar a los empleados para

gue siempre cumplan con las demandas del servicio.
Sus responsabilidades son:

= Brindar un valor agregado a su experiencia de clientes.

= Asegurar la retencién de clientes rentables por el valor agregado brindado.

= Inculcar a los empleados la necesidad de escuchar a los clientes.

= Ser persona empética brindando solucién a sus problemas.

= Conocer los productos de la empresa muy bien.

» Proporcionar las informaciones de los clientes cuando es necesario a los demas

departamentos que lo requieran.

d) Departamento de comunicacion, gestién y actualizacién de redes

sociales y pagina web.

Community Manager: es el responsable de administrar todo lo referente a la
comunidad online y manejar el plan de comunicacion digital de la empresa, es el
responsable de gestionar la identidad y la imagen de la marca, manteniendo con

esto relaciones duraderas con todos los clientes.



Sus responsabilidades son:

Crear y planificar los contenidos sobre la empresa.

= Planificar mediante su experiencia cuando y como publicar contenidos para que
estos tengan mas llegadas a los clientes.

= Monitorizar todas sus publicaciones y medir cual ha sido el impacto de cada una
de ellas.

» Relacionarse con los usuarios de las redes para asi crear con esto unas

relaciones de fidelidad y lealtad.

» Planificar cada detalle y anticipar los efectos de cada accion.

e) Departamento de control de gestidn.

Analista de Gestion: es el encargado de buscar, almacenar y poner a disposicion de
la empresa todas las informaciones fiables y oportunas para la toma de decisiones
de los directivos de la empresa. Esta persona es el encargado de medir el
aprovechamiento eficaz y permanente de los recursos de la empresa para el logro

de los objetivos que ha fijado los directivos de la empresa.

Sus responsabilidades son:

= Crear estrategias y acciones para reducir el riesgo y contingencia del negocio.
= Dirigir a los diferentes responsables de modo que estos cumplan con los
objetivos plasmados.

= Planificacion estratégica para anticiparse a los futuros cambios de la empresa.



resultados obtenidos.

en el futuro.

1.7 Organigrama

Direccion General

Adaptar todas las estructuras de la empresa y los objetivos de acuerdo a los

Llevar a cabo el control presupuestario y control de la evolucién de la empresa

Area de
ventas y
cobros

Area de Departamento de
servicios y comunicacion,
atencion al gestion y

cliente actualizacion de

redes sociales y
pagina web.

Departamento
de control de
gestion



1.8

Objetivos organizacionales.

Los objetivos de la empresa se concentran en los siguientes indicadores:

Oferta de Servicios: Ofrecer servicios competitivos en el mercado para

establecer la empresa entre las principales alternativas de nuestro cliente
potencial. Actualizando de manera constante y acorde a las necesidades del
mercado nuestra oferta de servicio dando a conocer las caracteristicas del

mismo Yy el valor que brinda al mercado.

Rentabilidad: Incrementar al menos un 30% anual nuestra cartera de clientes

por medio de un plan de fidelizacién para fomentar la captacién y retencion de

clientes.

Captacion y Retencidn de Clientes: Aumentar el margen anual de ingresos de

manera proactiva para asegurar la rentabilidad y crecimiento de la empresa.

Equipo de Trabajo: Desarrollar una cultura organizacional enfocada en la

excelencia para formar un personal altamente calificado en el area de Marketing.

Innovacién y Crecimiento: Fomentar la creatividad por medio de la resolucién de

problemas e idealizacion de estrategias innovadoras que permitan destacar

nuestra empresa logrando un crecimiento sostenible en el mercado.



1.9

Politicas organizacionales.

Los pagos por servicios recibidos se realizaran via transferencia bancaria o por
medios de pagos online en plataformas como PayPal u otra forma de pagos
online.

Una vez acordado el servicio a ofrecer el cliente debe adelantar un 30% de los
honorarios definidos.

Si los servicios que requieran los clientes son continuos se haré un contrato por
iguala y los pagos serdn mensuales.

Si los servicios requeridos por los clientes son servicios Unicos y especificos los
pagos restantes se haran inmediatamente se termine el servicio y se cumpla con
los servicios contratados.

Al momento de entrar en la pagina web a adquirir un servicio el cliente debe
aceptar todas las cookies que requiere la pagina y que es permitida por la
agencia de proteccion de datos.

Los empleados de la empresa pueden firmar solo y exclusivamente contratos
dentro de la normativa de la empresa y para la empresa.

Esta prohibido a cualquier empleado trabajar para la competencia y debe de
firmar un contrato de confidencialidad para no exponer informaciones de la
misma a terceros.

La empresa esta obligada a salvaguardar la seguridad de los usuarios
protegiendo los datos ofrecidos por los mismos.

Los servicios ofrecidos por la empresa son uUnico y exclusivos a empresas 0

personas independientes que sean mayores de edad.



Ya iniciado un proceso de servicios de marketing no se devolvera pagos
anticipados o adelantos si no que se podria hacer otro tipo de servicios si asi lo
requiere el cliente.

Si en dado caso el cliente decide hacer algiin cambio en su servicio tiene un

plazo de 30 dias para gestionar e informarlo a la empresa.

1.10 Normas organizacionales.

Nuestro horario laboral sera de lunes a viernes de 8:00 am a 6:00 pm.

Todo empleado de la empresa debe conocer los estatutos y reglamentos de la
empresa, horario de entrada, responsabilidades y obligaciones de su puesto en
la misma.

Los derechos de los trabajadores se regularan por las leyes que estén vigentes
en el pais.

Cada empleado debe cumplir y hacer cumplir las normas de los reglamentos
internos de trabajo de la empresa.

La empresa no obliga a ningin empleado a realizar acciones o trabajo que vaya
en contra de preservar su salud y su privacidad como persona.

Todo empleado debe presentarse en el lugar de trabajo con la vestimenta
asignada por la empresa.

Cada empleado debe de respetar y brindar un servicio excelente a los clientes

gue atienden para que de esta forma se sientan satisfechos.



Cada empleado debe de acatar y respetar las decisiones de quienes estan por
encima de el en su organigrama.

Si en algin momento se reciben clientes o visitas de manera presencial o
también online se debe usar las normas protocolares de cortesias hacia los
clientes haciéndolo sentir bien.

Todo empleado debe conocer las normas legales para no caer en ningun acto

delictivo en cualquier accion tomada en la empresa.



SECCION lI:
ESTUDIO DE MERCADO



2.1 Presentacion y anédlisis de los resultados de la encuesta.

Tabla No. 1
Naturaleza Comercial

Opciodn Frecuencia %
Extractiva 0 0
Industrial 4 10
Comercial 20 53
Servicios 14 37
Total 38 100

Fuente: Pregunta No.1 del cuestionario o encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana.

De acuerdo con la encuesta realizada a empresarios de Republica Dominicana y de
acuerdo a la naturaleza comercial de las empresas, podemos presentar los
siguientes resultados. Para el sector de las empresas extractivas no hubo seleccion
por lo que su resultado es de un 0%, el 10% de los encuestados pertenece al sector
industrial, el 53% pertenecen al comercio y el 37% pertenecen al sector de los
servicios. Podemos evidenciar en esta encuesta que la mayor parte de los

encuestados pertenecen al sector del comercio.

Grafica No. 1
Naturaleza Comercial

M Extractiva mIndustrial m Comercial Servicios

Fuente: Tabla No. 1, pregunta No.1 del cuestionario o encuesta aplicada a empresarios de la Republica
Dominicana.



Tabla No. 2
Tipos de Servicios Mercadoldgicos Requeridos por las Empresas

Opcién Frecuencia. %
Estudio de mercados 15 12
Plan de marketing 30 25
Creacion de espacios virtuales 12 10
Manejo de redes sociales 19 15
Campafia de publicidad 13 11
Campafia promocional 10 8
Gestion de marcas 10 8
Lanzamiento de nuevo producto 7 6
Creacion de imagen corporativa 6 5
Total 122 100

Fuente: Pregunta No. 2 del cuestionario o encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana.

De acuerdo a la encuesta realizada a empresarios de Republica Dominicana y de
acuerdo a los servicios mercadolégicos requeridos por las empresas encuestadas
podemos presentar los siguientes resultados: el 12% requiere estudios de
mercados, el 25% plan de marketing, el 10% creacion de espacios virtuales, el 15%
manejo de redes sociales, el 11% campafa de publicidad, el 8% campafa
promocional, el 8% gestion de marcas, el 6% lanzamiento de nuevos productos y el
5% corresponde a la creacion de imagen corporativa. Se puede evidenciar que
estas empresas encuestadas escogieron como mas importantes los estudios de

mercados, plan de marketing y manejo de redes sociales.

Gréafica No. 2
Tipos de Servicios Mercadolbgicos Requeridos por las Empresas
M Estudio de mercados M Plan de marketing M Creacion de espacios virtuales
B Manejo de redes sociales B Campafiia de publicidad B Campafia promocional
Gestion de marcas Lanzamiento de nuevo producto Creacion de imagen corporativa

Fuente: Tabla No. 2, pregunta No.2 del cuestionario o encuesta aplicada a empresarios de la Republica
Dominicana.



Tabla No. 3
Aspectos que Considera Valioso en la Contratacion de Outsourcing

Opciodn Frecuencia %
Profesionalidad 12 16
Calidad del servicio 15 19
Diversidad en la oferta 6 8
Precios competitivos 9 12
Reputacion 8 10
Atencion personalizada 8 10
Creatividad 1 1
Todas las anteriores 19 24
Total 78 100

Fuente: Pregunta No.3 del cuestionario o encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana.

De acuerdo a la encuesta realizada a empresarios de la Republica Dominicana se
presentan los aspectos que estos consideran valiosos en la contratacion de
outsourcing mercadolégicos: el 16% requiere de la profesionalidad, el 19% de la
calidad de servicios, el 8% de la diversidad de la oferta, el 12% de los precios
competitivos, un 10% de la reputacién, un 10% de la atencién personalizada un 1%
de la creatividad y el 24% considera que requiere de todas las anteriores. Se
observa que esta ultima, la profesionalidad y la calidad en el servicio las tres

opciones mas requeridas.

GraficaNo. 3
Aspectos que Considera Valioso en la Contratacion de Outsourcing.
M Profesionalidad M Calidad del servicio M Diversidad de la oferta
M Precios competitivos M Reputacion M Atencion personalizada
Creatividad Todas las anteriores

Fuente: Tabla No. 3, pregunta No. 3 del cuestionario 0o encuesta aplicada a empresarios de la Republica
Dominicana.



Tabla No. 4
Outsourcing Mercadolégico Virtual

Opciodn Frecuencia %
Si 12 32
No 26 68
Total 38 100

Fuente: Pregunta No.4 del cuestionario o encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana.

De acuerdo a la encuesta realizada a empresarios dominicanos referente a la
pregunta si han contratado servicios de outsourcing a nivel virtual se pueden
visualizar los siguientes resultados: el 32% de los encuestados tuvo una respuesta
afirmativa, mientras que el 68% tuvo una respuesta negativa, es decir, un gran
porcentaje de empresarios no tienden a contratar servicios mercadoldgicos de

manera virtual.

GraficaNo. 4
Outsourcing Mercadoldgico Virtual

mSi mNo

Fuente: Tabla No. 4, pregunta No. 4 del cuestionario o encuesta aplicada a empresarios de la Republica
Dominicana.



Tablano. 5
Experiencia Sobre Servicios Contratados

Opciodn Frecuencia %
Muy satisfactoria 7 50
Satisfactoria 7 50
Poco satisfactoria 0 0
Insatisfactoria 0 0
Total 14 100

Fuente: Pregunta No. 5 del cuestionario o encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana.

De acuerdo a la encuesta realizada a empresarios de la Republica Dominicana con
respecto a la experiencia sobre servicios virtuales de outsourcing mercadol6gicos
pudimos observar los siguientes resultados. De catorce encuestados que afirmaron
haber utilizado estos servicios, el 50% optaron por la opcion “muy satisfactoria” y el
50% optaron por la opcién “satisfactoria”, las opciones “poco satisfactoria” e

“insatisfactoria” 0% en sus resultados.

Grafica No. 5
Experiencia Sobre Servicios Contratados

W Muy satisfactoria M Satisfactoria M Poco satisfactoria Insatisfactoria

Fuente: Tabla No. 5, pregunta No.5 del cuestionario o encuesta aplicada a empresarios de la Republica
Dominicana.



Tabla No. 6
Contratacion Externa Mercadoldgica Virtual

Opciodn Frecuencia %
Comunicacion Oportuna y Constante 17 25
Respuesta inmediata 9 13
Flujo de informacion adecuado 7 10
Uso de diagnosticos personalizados 3 4
Adaptacion de los servicios ofrecidos 10 15
Confiabilidad 1 2
Todas las anteriores 21 31
Total 68 100

Fuente: Pregunta no. 6 de encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana.

De acuerdo con la encuesta realizada a varios empresarios de la Republica
Dominicana, se pueden presentar los siguientes resultados considerando la
importancia que tiene para los empresarios los siguientes aspectos en la
contratacion externa mercadologica virtual. EI 25% considera importante la
comunicacion oportuna y constante, 13% la respuesta inmediata, 10% el flujo de
informacion adecuado, 4% el uso de diagndstico personalizado, 15% adaptacion de
los servicios ofrecidos, 2% confiabilidad y el 31% considera importante todas las

anteriores.

Gréafica No. 6
Contratacion Externa Mercadoldgica Virtual
B Comunicacion Oportuna y Constante W Respuesta inmediata

M Flujo de informacién adecuado B Uso de diagnodsticos personalizados
W Adaptacidn de los servicios ofrecidos Confiabilidad

Fuente: Tabla No. 6, pregunta no. 6 de encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana.



Tabla No. 7
Plataformas Digitales

Opciodn Frecuencia %
Website Empresarial 16 25
Linkedin 9 14
Instagram 21 33
Facebook 9 14
Todas las anteriores 9 14
Total 64 100

Fuente: Pregunta no. 7 de encuesta aplicada a empresarios de la region norte y este de Republica Dominicana.

De acuerdo con la encuesta realizada a varios empresarios de la Republica
Dominicana, se pueden presentar los siguientes resultados con respecto a las
plataformas digitales que inspiran mas confianza en términos de negocios digitales.
El 25% considera confiable un Website Empresarial, 14% Linkedin, 33% Instagram,

14% Facebook y 14% considera confiable todas las anteriores.

GréaficaNo. 7
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Fuente: Tabla No. 7, pregunta no. 7 de encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana.



Tabla No. 8
Tipos de Contactos

Opciodn Frecuencia %
Video llamadas 8 7
Llamadas telefonicas 22 21
Chat 20 19
WhatsApp 27 26
Correo Electrénico 28 27
Total 105 100

Fuente: Pregunta no. 8 de encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana.

De acuerdo con la encuesta realizada a varios empresarios de la Regién Norte y
Este del pais, se pueden presentar los siguientes resultados con respecto a la
preferencia en el tipo de contacto conveniente en su negocio. El 7% considera
conveniente las video llamadas, 21% Llamadas telefonicas, 19% Chat, 26%
WhatsApp, mientas que la mayoria considera conveniente el Correo Electrénico con

una preferencia en 27%.

Gréafica No. 8
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Fuente: Tabla No. 8, pregunta no. 8 de encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana.



Tabla No. 9
Formatos de Pago

Opcidn Frecuencia %
Transferencia 19 34
Cargo a tarjetas 7 13
Depdsitos 12 21
PayPal 3 5
Todas las anteriores 15 27
Total 56 100

Fuente: Pregunta no. 9 de encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana.

De acuerdo con la encuesta realizada a varios empresarios de la Republica
Dominicana, se pueden presentar los siguientes resultados con respecto a la
preferencia en formatos de pago para su negocio. El 34% tiene como preferencia
las transferencias, 13% Cargo a Tarjetas, 21% Depositos, 5% PayPal, mientas que

27% tiene como preferencia todas las anteriores.

Gréafica No. 9
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Fuente: Tabla No. 9, pregunta no. 9 de encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana.



Tabla No. 10

Modalidad de Pago

Opciodn Frecuencia %
Pagos por Servicios Realizados 25 68
Iguala Mensual 12 32
Total 37 100

Fuente: Pregunta no. 10 de encuesta aplicada a empresarios de la Repulblica Dominicana.

De acuerdo con la encuesta realizada a varios empresarios de la Republica
Dominicana, se pueden presentar los siguientes resultados con respecto a la
preferencia en modalidad de pago para su negocio. El 68% tiene como preferencia
los pagos por servicios realizados, siendo este el mayor porcentaje en comparacion

con la modalidad de Iguala Mensual el cual es preferencia en un 32% de los

empresarios encuestados.

Gréfica No. 10
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Fuente: Tabla No. 10, pregunta no. 10 de encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana.
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Tabla No. 11
Aspectos Eticos

Opciodn Frecuencia %
Confidencialidad 11 17
Integridad 6 9
Honestidad 10 15
Todas las anteriores 28 43
Responsabilidad 1 2
Confiabilidad 9 14
Total 65 100

Fuente: Pregunta No. 11 de la encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana para conocer los
aspectos éticos.

De acuerdo con la encuesta realizada a varios empresarios de la Republica
Dominicana con el fin de poder identificar cuales aspectos éticos son mas valorados
por los empresarios, se pueden observar los siguientes resultados. Un 17%
considera importante la confidencialidad, integridad 9%, la honestidad 15%,
responsabilidad 2%, y el 43% indic6 que todas las anteriores son importantes. Esto
nos indica que para los encuestados es muy importante los aspectos éticos en
general.

Grafica No. 11
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Fuente: Tabla No. 11, pregunta No. 11 de la encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana
para conocer los aspectos éticos.



Tabla No. 12
Contenidos Multimedia

Opciodn Frecuencia %

Publicaciones variadas 19 18
Videos promocionales 24 23
Testimonios de clientes satisfechos 27 26
Orientaciones generales sobre los servicios 17 17
Informaciones sobre los especialistas que 16 16
trabajan en la empresa

Total 103 100

Fuente: Pregunta No. 12 de la encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana para conocer qué
tipo de contenidos multimedia les gustaria apreciar.

De acuerdo con la encuesta realizada a varios empresarios de la Republica
Dominicana con el fin de conocer cuales contenidos digitales multimedia les gustaria
apreciar, los resultados obtenidos indican que el 18% corresponde a publicaciones
variadas, los videos promocionales obtuvieron el 23%, el 26% corresponde a los
testimonios de clientes satisfechos, las orientaciones generales sobre los servicios
con el 17% y en cuanto a las informaciones sobre los especialistas que trabajan en

la empresa un 16%.
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Fuente: Tabla No. 12, pregunta No. 12 de la encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana
para conocer contenidos multimedia apreciados.



Tabla No. 13
Estrategias Promocionales

Opcioén Frecuencia %
Descuentos 24 32
Ofertas 28 38
Concursos o sorteos 12 16
Regalos 10 14
Total 74 100

Fuente: Pregunta No. 13 de la encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana para conocer qué
tipo de estrategia promocionales les interesa.

De acuerdo con la encuesta realizada a varios empresarios de la Republica
Dominicana con el objetivo de conocer cual seria la estrategia promocional que les
interesa tener, se obtuvieron los siguientes resultados: el 32% prefieren los
descuentos, un 38% las ofertas ocupando el primer lugar, concursos o sorteos con
el 16% vy el 14% corresponde a los regalos. Quedando asi demostrado que a la hora

de adquirir un producto o servicios lo que mas atrae son las ofertas.
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Fuente: Tabla No. 13, pregunta No. 13 de la encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana para
conocer las estrategias promocionales de interés.



Tabla No. 14
Experiencia Satisfactoria

Opcién Frecuencia % |
Si 38 100
No 0 0
Total 38 100

Fuente: Pregunta No. 14 de la encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana.

Los 38 encuestados empresarios coincidieron en que estarian de acuerdo en
trabajar con nosotros en un futuro si estan satisfechos. Tomando en cuenta el tipo
de empresa que somos Y lo que estaremos ofreciendo cumpliremos con todas las
necesidades de nuestros clientes sin dejar de lado su linea y respetando lo que

ofrecen y como quieren ser percibidos.

Gréfica No. 14
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Fuente: Tabla No. 14, pregunta No. 14 de la encuesta aplicada a empresarios para conocer si estarian
dispuestos a trabajar con nosotros si su experiencia es satisfactoria.



Tabla No. 15
Valoracion de las Empresas Online

Opciodn Frecuencia %
Excelente iniciativa, ahorra tiempo y dinero y 26 70
genera competitividad
Buena iniciativa, facilita el gestionar empresarial 7 19
Aceptable iniciativa, pero lleva tiempo adaptarse 3 8
No aceptable, prefiero los servicios presenciales 1 3
Total 37 100

Fuente: Pregunta No. 15 de la encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana sobre la valoracion
de las empresas online.

De acuerdo con la encuesta realizada a varios empresarios de la Republica
Dominicana sobre su postura en cuanto a las empresas que ofrecen servicios online
se obtuvieron los siguientes resultados. El 70% considera que es una excelente
iniciativa, un 19% como buena iniciativa, 8% aceptable iniciativa, mientras que el
3% restante lo considera no aceptable. Estos resultados indican que hoy en dia adn
en la era digital algunos empresarios no confian en las empresas online, no
obstante, estos resultados hacen la afirmacion de que son mas lo que si consideran

es una alternativa viable.

Grafica No. 15
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Fuente: Tabla No. 15, pregunta No. 15 de la encuesta aplicada a empresarios de la Republica Dominicana
sobre la valoracion de las empresas online.



SECCION III:

CONTEXTO
MERCADOLOGICO




3.1 Objetivos mercadolégicos.

= Producto

Brindar a nuestros clientes un servicio mercadoldgico especializado en el area que
vaya acorde a las exigencias del mercado en el que se desenvuelve cada cliente

para asi poder satisfacer las necesidades de cada uno de ellos.

= Precio

Ofrecer un precio competitivo de acuerdo al mercado al cual se dirige la empresa,
haciendo enfoque en la calidad del servicio brindado y los beneficios que el cliente

recibird a cambio.

= Plaza

Brindar un servicio eficiente y garantizado dandolo a conocer a través de las
plataformas virtuales como Instagram, Linkedln y Google Site, con el fin de que los
clientes puedan adquirir informacion de todo lo que ofrecemos y satisfacer las

necesidades de los que ya han requerido de nuestros servicios.

= Promocidén

Desarrollar y estructurar actividades de promocion efectivas con el fin de posicionar
nuestra empresa en el mercado, logrando comercializar nuestros servicios de una
manera mas eficiente por medio de diferentes estrategias y recursos de

comunicacion.



3.2 Descripcion mercado meta.

Nuestro mercado meta estd compuesto por medianas y pequefias empresas del
sector comercial o de servicio, asi como también personas fisicas o emprendedores
de cualquier indole ubicados en la Republica Dominicana. Estos se encuentran en
un estatus socioecondémico medio alto con un nivel académico técnico o profesional.

En el caso de las personas fisicas, estos oscilan entre las edades de 25 a 40 afos.

Nuestros clientes se caracterizan por ser habiles fisicamente para poder ejercer el
acto del comercio y tener capacidad de uso regular de medios de redes sociales y
recursos tecnolégicos. Su mayor interés es proyectar sus empresas de manera
profesional en el ambito mercadoldgico por medio de una gestién de su marca o

estrategias de comunicacion efectivas.

3.3 Decisién sobre producto.

Los principales servicios a ofrecer en nuestra empresa se dividen en las siguientes
categorias: gestion de marca o branding, disefio de experiencia del consumidor,

desarrollo de estrategia de comunicacion digital e investigacién de mercado.

Gestion de Marcas o Branding.

Se enfoca en el desarrollo de identidad de la marca, buscamos un consenso
mediante analisis de la apariencia de las marcas de las empresas junto con los
clientes para de este modo poder mantener su esencia y al mismo tiempo crearles

una identidad que sea rentable y duradera en el mercado.



Esta categoria se desglosa en dos partes, las cuales son productos entregables una

vez el cliente apruebe la estructura y el disefio trabajado en conjunto:

» Desarrollo de identidad visual: Creacion y gestion de elementos de la marca para

aprovechar la percepcion sobre el negocio en la mente del consumidor. Estos
elementos son logotipos, paleta de colores, simbolos o ilustraciones que
representen la marca y tipografia.

= Desarrollo de identidad corporativa: Definicién del lenguaje, mensaje y tipo de

atencién y relacién con el cliente.
Estos servicios son esenciales al momento de establecer una empresa a nivel
mercadologico que logre posicionarse en la mente del consumidor, y nuestro
enfoque es alcanzar que sea rentable y duradera, lo cual consideramos una ventaja

y un aspecto distintivo en el mercado.

Disefio de Experiencia del Consumidor

Disefiamos el recorrido del consumidor o cliente potencial de la empresa para
mejorar la experiencia y retener al consumidor. Se realiza un estudio de los puntos
claves donde el cliente interacciona con la empresa por medio de sus plataformas
digitales con el fin de conocer los momentos, fases y oportunidades por las que
recorren los mismos antes y después de la compra. De esta manera identificamos

donde puede mejorar la experiencia para fomentar la fidelizacion.



Esta categoria se desglosa en los siguientes servicios:

= Creacion del Buyer Persona: Definicion del cliente ideal basado en el mercado

meta de la empresa.

= Mapa de Experiencia del Cliente: Estudio detallado del comportamiento del

cliente para desarrollar un mapa del recorrido del cliente que nos permitira
establecer estrategias efectivas para satisfacer sus necesidades y mejorar la
experiencia

= Optimizacion de Procesos de Servicio al Cliente: Una vez obtenido el resultado

del mapa y el buyer persona, proporcionamos estrategias que optimicen el

servicio al cliente para ofrecer una experiencia Unica e inolvidable a su cliente.

Con estos servicios buscamos diferenciarnos demostrando nuestro interés genuino
en atraer y retener clientes a las empresas, desarrollando una experiencia del
consumidor que cumpla con las expectativas tanto de nuestro cliente como también

el de su mercado meta.

Desarrollo de Estrategia de Comunicacién Digital

Desarrollamos una estrategia de comunicacion en todas las plataformas digitales
con el fin de establecer la empresa y posicionarla en el mercado. Esta categoria

esta compuesta por los siguientes servicios:



» Manejo de Redes Sociales: Elaboracién de contenido personalizado como posts

en redes sociales, articulos y otros elementos para uso en las diferentes
plataformas. Ademas de establecer una interaccion con los clientes actuales y
potenciales por medio de estos para lograr fidelizar al consumidor.

= Creaciéon y Mantenimiento de Sitios Web: Desarrollamos un sitio web

personalizado tomando en cuenta los aspectos o necesidades del mercado
meta, ademés de los objetivos de la empresa para lograr establecer una
plataforma digital Unica brindando confiabilidad al consumidor final. Esto incluye

mantenimiento de la misma por un periodo determinado.

Con estas acciones y opciones de servicios acordes a los nuevos tiempos podemos
decir que contamos con todas las caracteristicas necesarias para diferenciarnos de
la competencia ya que buscamos que los clientes atendidos tengan presencia en
todas las plataformas digitales, con el fin de posicionarse en el mercado. Como
empresa brindamos servicios adaptados a los nuevos tiempos con gestiones que si

les permiten a nuestros clientes desarrollarse en sus respectivos mercados.

Investigacion de Mercados

Con la investigacion de mercados la empresa pretende obtener datos del mercado
de su cliente por medio de las informaciones obtenidas al trabajar algunas de las
categorias de servicios anteriores, es decir, este es un servicio que ofreceriamos a
clientes que primero hayan solicitado uno de los servicios antes mencionados. Por

medio de los resultados e informacion recolectadas, podremos analizar y evaluar de



manera estratégica para ayudar en la toma de decisiones de la empresa a nivel
mercadologico. Usamos acciones modernas para la investigacion de mercado como

lo son el uso de la Big Data que nos permiten diferenciarnos de la competencia.

Esta categoria estd compuesta por los siguientes servicios:

= Analisis de Estadisticas y Rendimiento de Plataforma Digitales: Analisis y

evaluacion estratégica para ayudar en la toma de decisiones de la empresa a

nivel mercadoldgico.

= Desarrollo de Encuestas Online: En caso de posibles opciones de mejoramiento

se trabajaria en encuestas a clientes actuales.

3.4 Decisién sobre el precio.

Siendo esta una empresa de servicios, las estrategias de precios mas idéneas
serian las orientadas a la competencia, tomando en cuenta los precios que ya
existen en el mercado y estableciéndolos en el mismo rango, y las estrategias de
precios por paquetes de servicios. Para esta Ultima estrategia, los paquetes se
desarrollarian por categoria de servicios y planes pre-desarrollados para micro,
pequefias y medianas empresas; en caso de tener un cliente que requiera de
servicios especificos se realizaria un estudio de la empresa para presentar un
paquete personalizado segun las necesidades de ésta.

La modalidad de pago sera virtual por medio de transferencias bancarias, tarjeta de
credito o pagos por medio de PayPal. Este procedimiento se realizaria por medio
del sitio web y si el cliente tiene dificultad se le brindara asistencia en todo el

proceso.



A continuacion, se presentan los precios de paquete estimados por categoria de
servicio tomando en cuenta los precios existentes en el mercado y el tipo de
empresa:

Gestion de Marcas o Branding

e Micro: RD$18,000
e Pequefia: RD$32,000

e Mediana: RD$45,000

Disefio de Experiencia del Consumidor
e Micro: RD$15,000
e Pequefia: RD$32,000

e Mediana: RD$42,000

Desarrollo de Estrategia de Comunicacién Digital
e Micro: RD$20,000
e Pequefia: RD$38,000

e Mediana: RD$50,000

Investigacion de Mercados
(Bajo consideracion dependiendo de la cantidad de categorias de servicio

solicitados.)

e Micro: RD$20,000
e Pequefia: RD$38,000

e Mediana: RD$50,000



3.5 Decisién sobre la plaza o distribucién.

La empresa estara ofreciendo sus servicios por medio de las siguientes plataformas
digitales:

= LinkedIn
A través de esta plataforma el cliente podra conocer la identidad corporativa de
nuestra empresa, ademas de los principales servicios que nos caracterizan en el
mercado y algunos proyectos realizados que puedan utilizar de referencia. El cliente
también tiene la oportunidad de solicitar algan servicio o contacto para comunicarse

con nosotros.

= |nstagram
A través de esta plataforma el cliente podra conocer los diferentes procesos de
solicitud de servicio, cotizacion y pagos por medio de contenidos informativos. Esta
plataforma sera fundamental para la interaccion con el cliente actual y potencial
desarrollando una comunidad de emprendedores. El cliente también tendra la
oportunidad de solicitar mayor informacion sobre los servicios y nosotros estaremos

redirigiendo a la plataforma establecida para esto.

= Google Site
Esta sera la principal plataforma donde las solicitudes de servicios, cotizaciones y
procesos de pagos seran manejadas. Ademas de ofrecer cualquier informacién

relevante al cliente.



=  WhatsApp Business
Principal plataforma de comunicacion la cual estard interconectada con todas las
plataformas anteriores. Por medio de WhatsApp Business estaremos interactuando
de manera directa con el cliente, ofreciendo un seguimiento continuo y efectivo para

asegurar una experiencia Unica para él.

3.6 Decision sobre la promocion.

Estrategias de Promocion de Ventas
Tomando en cuenta que somos una empresa totalmente nueva en el mercado
dentro de nuestras estrategias de promocion para impulsar ventas nos enfocaremos

en las siguientes:

o Descuentos: Como somos nuevos nuestro plan es que durante el primer afio
estaremos ofreciendo rangos de rebajas en nuestros paquetes de servicios,
estos iran atados a qué necesidad tiene nuestro cliente. Los descuentos que
manejaremos serian desde un 10 hasta un 25 porciento dependiendo del
trabajo a realizar y evaluando asi nuestra propia inversion. Esta estrategia
provocara que nuestra cartera de clientes crezca de manera masiva.

o Regalos o articulos promocionales: Realizaremos botones, termos, lapiceros

y sombrillas. Todos estos articulos seran con nuestro logo y seran
entregados a nuestros clientes a manera de agradecimiento por creer en

nosotros.



o Ofertas: Estaremos armando paquetes promocionales en funcién a la
necesidad que podremos observar durante el proceso de evaluacién con
nuestros clientes, con el fin de que el paquete que le ofrezcamos aparte de
tener un costo llamativo cumpla con la necesidad que tengan con el fin de
hacer mejorar su imagen en todo el sentido, ya sea a nivel visual, interna,

ayudar a esclarecer su punto focal a nivel digital, etc.

Todas estas estrategias las trabajaremos través de nuestra pagina de Instagram,
haciendo publicaciones llamativas con relacibn a lo antes mencionado.
Publicaremos fotos entregando nuestros regalos o articulos. Videos cortos con
relacion a los descuentos y también preguntas y respuestas rapidas con el objetivo
de conocer que necesita nuestro publico, esto seria a través de historias

destacadas.

Estrategias de Publicidad
A través de nuestras plataformas digitales como seria Instagram y la pagina web
elaborariamos una campafa digital mostrandonos a nosotros como empresa, lo que

ofrecemos, nuestro equipo de trabajo, como trabajamos y los resultados.

Elaboraremos anuncios llamativos para exponer por medio de publicidad paga en
donde el mensaje sera objetivo y concisos en cuanto a lo que queremos transmitir.
Esto lo hariamos en ambas plataformas de Instagram o LinkedIn y seria de 3 a 4

dias por semana por un periodo determinado.



Estrategias de Marketing Directo

Somos una empresa en nacimiento y por esto es de suma importancia crear un lazo

con nuestros clientes, estaremos trabajando con lo siguiente:

Visitas personalizadas: Esto ayuda a crear una relacion directa donde los

clientes se sienten a gusto y en confianza, escuchados, importantes y asi se
logra acaparar su atencion porque se les muestra de una manera mas genuina
el compromiso que tenemos con ellos. Estas visitas se realizaria una ves al
mes o cada dos meses.

Correo electrénico: Sin importar que se haya o no concretado un cliente final

es importante que todas las informaciones relevantes como propuestas, costos
y demas se tramitan via correo electrénico ya que es un medio confiable, de
facil acceso y de facil uso. En caso de que no se haya concretado en ese
momento un cliente final pues es muy posible que sea un cliente a futuro y
mostrar un trabajo organizado y estructurado es importante la percepcién de
cliente con respecto a la empresa.

Material publicitario fisico: Es importante tener en cuenta que, al momento de

toda visita, tendremos elementos visuales tangibles y para esto esta el material
publicitario fisico. Ya sea un flyer con una resefia de quienes somos u otros
materiales de promocién como lapiceros, botones, entre otros. Cada
representante de nosotros al momento de visitar a un cliente debe tener dichos

elementos.



Estrategias de Ventas Asistidas

WhatsApp: Colocaremos un link en nuestras plataformas digitales que re
direccione a nuestro chat directo con nuestro chatbot o representante para que
pueda asistir a nuestros usuarios.

Catalogo de servicios: En nuestra pagina web se encontrara nuestro catalogo

con todo lo que estariamos ofreciendo de manera detallada con la opcion de

descargar.

Cotizaciones: Elaboraremos una herramienta de facil uso en nuestra pagina
web donde el cliente podra tener un aproximado de cuanto seria el costo por
uno de nuestros servicios y al finalizar un botén donde lo re direccionara con
un representante para concretar una cotizacion mas real.

Correo Electrénico, Teléfono, Chat: Estas 3 herramientas también las

tendremos en funcionamiento. En nuestra informacién publicaremos un
namero de teléfono y direccidn de correo electrénico directo para poder brindar

asistencia haciendo resaltar nuestro chatbot.



SECCION |V:
CONTEXTO FINANCIERO




4.1Plan de Inversion

Descripcion Importe

Laptop Lenovo idea Pad Flex 5i 25,000.00
Laptop Asus Chromebook C403 15,800.00
Laptop HP Pavilion 11370H 19,300.00
Impresora Epson WF-2850 tinta recargable 17,300.00
Telefono 4 lineas Panasonic KX-TGW420B 9,500.00
Juego de escritorio, silla y estante de almacenaje IKEA 41,985.00
Material gastable y utiles de oficina. 5,500.00
Aire acondicionado Air Max 12,000 BTU 32,500.00
Servicios de data Altice internet fibra 25 Mbps velocidad 25 Mbps/10 Mbps 2,360.00
Servicios de soporte técnico de software y hardware y disefio grafico y gestion de pagina web y redes sociales 25,000.00
Servicio de electricidad 2,500.00
Dominio y host sitio web 630.00
Software en Inteligencia de Negocios 15,000.00
Préstamo Banco ADEMI a un 8% anual 150,000.00
Capital inicial de los socios 150,000.00

Total RD$512,375.00




4.2 Presupuesto de Promocién y Publicidad

Descripcion Enero Febrero Marzo

Herramientas
Promocionales

Presupuesto de descuento 2,000 2,000 2,000 2000 2,500 2,000 2,500 2,000 2,000 2,000 2,000 3,000 26,000.00
Volantes 1,000 1000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 2,000 13,000.00
Botones 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6,000.00
Termos 1,000 1000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 12,000.00
Lapiceros 800 800 800 800 950 8,00 950 800 800 800 800 1,000 9,300.00
Sombrillas 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 2,000 15,200.00

Presupuesto de otras ofertas 1,500 1500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 2,500 19,000.00
0 paquetes promocionales

Publicidad

Instagram 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 3,000 30,500.00
Publicidad en sitios web 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 2,500 19,000.00
LinkedIn 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,500 12,500.00
Vallas, volantes y afiches. 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5000 5,000 5,000 5,000 60,000.00
Espacios en periédicos 1,500 1500 1,500 1,500 1500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 18,000.00

Total 19,500 19,500 19,500 20,150 18,700 20,150 19,500 19,500 19,500 19,500 19,500 25,500 RD$240,500.00



4.3 Pronéstico de Ventas

Descripcion Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto

Investigacion de 25,000 28,000 35,000 40,000 43,500 46,000 47,500 49,000 53,000 57,000 60,000 75,000 559,000.00
Mercados
Manejo de redes 5,000 6,500 8,000 9,000 10,000 11,000 12,500 13,500 14,900 15,800 16,900 18,000 141,100.00

Gestion de 15,000 16,000 17,000 18,000 19,000 20,500 22,000 23,000 24,000 25,500 26,800 28,000 254,800.00
marcas

Disefio de mapa 5,000 6,000 7,000 8,000 9,000 11,000 12,500 13,500 15,000 17,000 19,000 24,000 147,000.00
de experiencia

del consumidor

Estrategias de 12,000 13,000 14,000 15,000 16,800 17,800 18,900 20,000 21,500 23,000 25,000 28,000 225,000.00
comunicacion

digital

Elaboraciones 10,000 12,000 13,000 14,000 15,000 16,000 17,500 19,000 21,000 22,000 24,000 28,000 211,500.00
de campafias

digitales
Coaching 4,500 5,550 7,000 8,000 9,000 11,000 12,500 14,000 16,000 17,500 19,000 25,000 149,050.00
Asesorias 10,000 11,000 12,000 13,000 14,500 16,000 18,000 21,000 24,000 25,000 29,000 28,000 221,500.00

Total 86,500 98,050 113,000 125,000 136,800 149,300 161,400 173,000 189,400 202,800 219,700 254,000 RD$1,908,950.00



4.4 Estado de Flujos de Efectivo
Descripcion Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto  Sept. Oct. Nov.

Ingresos

Investigacion 86,500 98,050 113,000 125,000 136,800 149,300 161,400 173,000 189,400 202,800 219,700 254,000 RD$1,908,950.00
de mercados,
gestion de
marcas, disefo
de mapa de
experiencia del
consumidor,
estrategias de
comunicacion
digital, entre
otros.

Costos

Herramientas 8,000 8,000 8,000 8,000 8,650 7,200 8,650 8,000 8,000 8,000 8,000 12,000 RD$100,500.00
Promocionales
Publicidad 11,500 11,500 11,500 11,500 11,500 11,500 11,500 11,500 11,500 11,500 11,500 13,500 RD$140,000.00

Servicios de 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 RD$108,000.00
soporte técnico,

disefio grafico y

gestion de

plataformas

digitales.

Servicios de 2,360 2,360 2,360 2,360 2,360 2,360 2,360 2,360 2,360 2,360 2,360 2,360 RD$28,320.00
Internet

Dominio y 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 RD$1,800.00
hosting sitio

web

Softwares y 3,500 RD$42,000.00
programas de 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500

oficina



Gastos

Material
gastable y utiles
de oficina
Servicios de
Electricidad
Mantenimiento
de Oficina

2,000

2,500

1,300

2,000

2,500

1,300

2,000

2,500

1,300

2,000

2,500

1,300

2,000

2,500

1,300

2,000

2,500

1,300

2,000

2,500

1,300

2,000

2,500

1,300

2,000

2,500

1,300

2,000

2,500

1,300

2,000

2,500

1,300

2,000

2,500

1,300

RD$24,000.00

RD$30,000.00

RD$15,600.00



CONCLUSION

La creacion de la empresa JJG Online Marketing es el resultado de un arduo trabajo
de nuestro equipo, ya que, para esto hemos venido agotando una serie de procesos
de los cuales hemos tomado aprendizajes importantes, desde la creacion de la lluvia
de ideas y el modelo de negocios hasta la creacion de las plataformas web y la
creacion de este informe, pudimos palpar con nuestras propias manos esta empresa
desde adentro, y asi pudimos moldearla hasta lograr lo que es y lo que hemos

presentado.

Es muy importante decir que para llegar a crear esta empresa hemos agotado
procesos como investigaciones de mercados, consultas y estudios de documentos,
seguimientos maestros para poder ir llevando a cabo cada proceso y la inversion de

tiempo como recurso mas preciado de cada uno de los integrantes de este proceso.

Nuestro objetivo con la creacién de esta empresa fue y serd ofrecer servicios
competitivos en el mercado colocando la empresa entre las mejores a nivel nacional,
comprometidos con brindar a los clientes siempre servicios de calidad y con

estrategias renovadas y adaptadas a los nuevos tiempos.

Invitamos al lector a pensar sobre este proyecto y a aprender de todo cuanto se ha

hecho aqui ya que cada paso ha sido pensado y mejorado de forma minuciosa.
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ANEXOS

Anexo 1: Perfil investigadores o integrantes del equipo

Gabriela Rivas Colén
Licenciada en Mercadeo con experiencia
en el area de Gestion de Marca.

Julio Ramén Batista Aracena
Licenciado en Mercadeo con experiencia
en el area de ventas y estrategias de
comunicacién

Juleidys Cuevas Cabral
Licenciada en Mercadeo con experiencia
en el area de experiencia del consumidor.




Anexo 2: Cuestionario

1.

¢, Cual es la naturaleza comercial de su Pyme?

o Extractiva.

o Industrial.

o Comercial.

o Servicios.

¢, Qué tipo de servicios mercadoldgicos serian necesarios para su
empresa en este momento?

Estudio de mercados.

Plan de marketing.

Creacion de espacios virtuales.

Manejo de redes sociales.

Campaifia Publicitaria.

Campaiia Promocional.

Gestion de marca.

Lanzamiento de nuevo producto.

Creacion de imagen corporativa.

Otro especifique.

¢, Cudles aspectos considera valioso para su empresa en la contratacion de
un outsourcing mercadologico?

o Profesionalidad.

Calidad del servicio.

Diversidad en la oferta.

Precios competitivos.

Reputacion.

Atencion personalizada.

Todas las anteriores.

Otro especifique.

¢Ha contratado servicios de outsourcing mercadolégicos de manera
virtual?

o Si.

o No.

Si respuesta es afirmativa, ¢ Cudal ha sido su experiencia hasta el
momento?

o Muy satisfactoria.

o Satisfactoria.

o Poco satisfactoria.

o Insatisfactoria.

¢,Cuédles aspectos considera son de vital importancia para su empresa en
la contratacion externa mercadologica virtual?

o Comunicacion oportuna y constante.

o Respuesta inmediata.

o O O O O O O O 0 O

O O O O O O O



Flujo de informacion adecuado.
Uso de diagnosticos personalizados.
Adaptacion de los servicios ofrecidos.
Todas las anteriores.
7. ¢Cuadles plataformas digitales les inspiran mas confianza en términos de
negocios digitales?
o Website empresarial.
Linkedin.
Instagram.
Facebook.
Todas las anteriores.
Otra especifique.
8. ¢Cudles tipos de contactos considera oportunos y convenientes en
negocios digitales?
o Video llamadas.
o Llamadas telefénicas.
o Chat.
o WhatsApp.
©)
©)

©)
©)
©)
©)
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Correo electronico.
Otro especifique.
9. ¢Cudles tipos de formatos de pago considera mas funcionales para su
empresa?
o Transferencias.
o Cargos a tarjetas.
o Depositos.
o PayPal.
o Todas las anteriores.
10.¢Qué tipo de modalidad de pago valoraria mas su empresa?
o Pago por servicio realizado.
o Iguala mensual.
o Otro especifique.
11.¢Cudles aspectos éticos valora mas su empresa?
Confidencialidad.
Integridad.
Honestidad.
Confiabilidad.
Todos los anteriores.
Otro especifique.
12.¢:Qué tipo de contenidos multimedia le gustaria apreciar en los espacios
virtuales de este tipo de negocios?
o Publicaciones variadas.
o Videos promocionales.
o Testimonios de clientes satisfechos.

0 O O O O O



o Orientaciones generales sobre los servicios.
o Informaciones sobre los especialistas que trabajan en la empresa.
o Otro especifique
13.¢De qué tipos de estrategias promocionales les gustaria disfrutar su
empresa?
o Descuentos.
o Ofertas.
o Concursos o sorteos.
o Regalos.
o Otro especifique.
14.Si su experiencia con nuestra empresa es satisfactoria, ¢estaria su
empresa en disposicion de recomendarnos con otros colegas o
empresarios?
o Si.
o No.
15.¢Cual es su valoracion sobre las empresas que ofrecen sus servicios de
manera digital?
o Excelente iniciativa, ahorra tiempo y dinero y genera competitividad.
o Buena iniciativa, facilita el gestionar empresarial.
o Aceptable iniciativa, pero lleva tiempo adaptarse.
o No aceptable, prefiero los servicios presenciales.



Anexo 3: Captura de pantallas pagina Web

Somos una agencia de asesoramiento y
servicios de marketing cnline enfocada en
ofrecer soluciones creativas a nuestros
clientes pora que éstos logren alcanzar su
mercado meta de manera exitosa.

Categorias de Servicio

Conocemas en la seacion de Serviciod




SOBRE NOSOTROS

Somos una agencia de asesoramiento y servicios de marketing online enfocada en ofrecer soluciones
creativas a nuestros clientes para que éstos logren alcanzar su mercado meta de manera exitosa.

MERCADO META

Nuestro mercado meta estd compuesto por medianas y pequefas
empresas del sector comercial o de servicio, asi como también personas
fisikas o emprendedores de cualquier indole ubicados en la Republica
Dominicana. Estos se encuentran en un estatus socioeconomico medio
glto con un nivel académico técnico o profesional En el caso de las
personas fisicas, estososcilan entre las edades de 25 a 40 afos.

Nuestros clientes se caracterizan por ser habiles fisicamente para peder
ejercer el acto del comercio y tener capocidad de uso regukar de medios
de redes socioles y recursos tecnologicos. Su mayor interés es proyectar
sus empresas de manera profesional en el ambito mercadologico por

medio de una gestion de su marce o estrategios de comunicacién
efectivas.

MISION
Ofrecer a nuestros clientes soluciones creativas para alcanzar su mercado meta con el fin de satisfacer los

desszos y necesdades de todas las partes sin perder su enfoque yesencia principal.

LPOR QUE CONOCER QUIEN ES MI CONSUMIDOR ES
IMPORTANTE PARA EMPRENDER?

El campartamients del consumidar esun temming muy vtilzads en el monda de | marketing Este
wota abre el estudia de o5 conductas y dec dones tmadas por s conmidares, tomando en

cuento fodos ko s factores que e nflugen o reakzor uno compra o adguine wn servao.

[ Leer més

IMPORTANCIA DEL MARKETING DIGITAL COMO
HERRAMIENTA DE COMUNICACION

~ y La imp de o Snen g digital s= demuestro o trovesdel feedhack con

HERRAMIENTAS [ L audiencia que reche el menane que deseas raneitr, s todos conaceron & progects de
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CONTACTO

¢Hay un desafio en particular con el que necesitas lidiar?
Contactanos hoy mismo para saber cémo pedemos
ayudarte.

+ jigonline marke ting@gmailcom

¥ (809)222-2222

oo

Contacta con Nosotros\. 8 =

Acceder a Google para guardar el progreso. Més Infermacken

torka




Anexo 4: Captura de pantallas pagina Instagram

jigonlinemarketing ~ Message 2 v e

66 posts 6 followers 3 following

JJG Online Marketing

“Donde el mejor marketing es el gue no parece marketing”
~ Agencia de asesoramienta y servicios de marketing onling
.*Proyecto Final de Grado UAPA

sites.google.com/p.uapa.edu.do/jjgonlinemarketing/inicio
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MERCADO META COTIZA CON NOSOTROS
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Anexo 5: Captura de pantallas pagina Linkedin

JJG Online Marketing

"Donde el mejor Marketing es el que no parece Marketing"
Servicios de marketing - Santiago/Santo Domingo

(Ir al sitio web l'.’,') (Més)

Inicio Acerca de Publicaciones Empleos Personas Videos

Acerca de

Proyecto Final de Grado UAPA

Ver todos los detalles

Publicaciones de la pagina € @

- JJG Online Marketing cee - JJG Online Marketing )
0 seguidores 0 seguidores
1semana« ® 1semana« ®

Es fundamental que toda empresa tenga presencia
online para atraer clientes, pero es alin m ...ver mas

COTIZA CON NOSOTROS

iEscribenos por DM o directamente en
nuestra pagina web!

JJG OnlingMark Stighe
sabe como hacerio:
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Recomendar Comentar Compartir Enviar Recomendar Comentar Compartir Enviar



