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Resumen ejecutivo

VKool RD, que se fundó en 2015, se ha convertido en un líder en la venta de láminas para

protección solar de alta calidad en la República Dominicana. La empresa se ha dedicado a

proporcionar soluciones innovadoras y personalizadas para proteger los interiores de

vehículos y edificios de los efectos nocivos de los rayos solares desde sus inicios.

VKool RD atiende a un público diverso, incluidos propietarios de vehículos y empresas que

buscan proteger sus activos y mejorar la eficiencia energética con un enfoque en la calidad

del producto y la satisfacción del cliente. La empresa se dirige principalmente a personas de

25 a 65 años con un poder adquisitivo medio-alto y preocupadas por el confort térmico y la

protección solar.

El fundador y CEO de VKool RD lidera el liderazgo y guía la visión estratégica de la

empresa. El equipo directivo está compuesto por especialistas en ventas, marketing,

operaciones y servicio al cliente que colaboran para mantener altos estándares de calidad y

servicio.

Las políticas y procedimientos de VKool RD se enfocan en garantizar una experiencia de

cliente excepcional desde el asesoramiento inicial hasta la instalación del producto. La

empresa ofrece precios competitivos, atención personalizada y un servicio postventa

eficiente, todo respaldado por una garantía sólida de satisfacción de los clientes.

VKool RD continúa consolidando su posición en la industria de protección solar de la

República Dominicana gracias a su sólida reputación en el mercado y su enfoque constante

en la innovación y la excelencia operativa.
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Capítulo 1

Delimitación del tema

Título

“Plan de Mercadeo 2024 para el reposicionamiento de Vkool Rd, empresa dedicada a la

venta de laminados y servicios de lavado para carros, en la ciudad de Santo Domingo,

Distrito Nacional, República Dominicana en el periodo de enero-abril 2024”.

Planteamiento del problema

En el mercado de laminados de vidrio para automóviles, locales, apartamentos y casas, así

como en el servicio de lavado de automóviles, VKool República Dominicana se enfrenta a

varios desafíos en su proceso de reposicionamiento. La empresa ha encontrado una serie de

problemas que impiden su crecimiento y éxito sostenido en el mercado local, a pesar de

ofrecer productos y servicios de alta calidad. Estos problemas son principalmente la falta de

fidelización de los clientes, la poca repetición de compras y la falta de conocimiento de la

marca VKool RD en el mercado dominicano.

En su proceso de reposicionamiento en el mercado dominicano, VKool RD enfrenta

numerosos desafíos. La falta de repetición de compras indica una falta de valor o calidad,

posiblemente exacerbada por problemas de servicio al cliente. Además, la escasa fidelización

se atribuye a una experiencia general insatisfactoria y la falta de estrategias de retención

efectivas. A su vez, la baja notoriedad de la marca dificulta la expansión de la base de

clientes, lo que puede resultar en una falta de inversión en marketing y una presencia limitada

en los canales de comunicación pertinentes.
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Marco espacial y temporal

El reposicionamiento de VKool RD tendrá enfoque en el mercado de la marca que es en

Santo Domingo, República Dominicana, ya que es el único distrito del país donde la empresa

se encuentra, por ende su enfoque primario es dentro de esta área.

VKool RD es una franquicia aquí, por ende estaremos enfocando este reposicionamiento de

la marca dentro de Santo Domingo y se tomarán en cuenta los sectores de Piantini, Naco,

Evaristo Morales, Serralles y Bella Vista, dentro del Distrito Nacional.

En cuanto al tiempo en que se abordará la investigación, se tomarán en cuenta cuatro meses,

de julio a octubre del 2024.

Limitantes de la investigación

VKool RD se enfrenta con varias limitaciones de la investigación que por lo tanto pueden

afectar que el plan de mercadeo se desarrolle como debe. Por lo que estaremos tomando en

cuenta estas limitaciones que si tienen el potencial de afectar el plan.

Limitación Geográfica

La investigación se centra en el mercado de Santo Domingo, República Dominicana, donde

VKool RD opera. Esta limitación geográfica significa que los resultados y conclusiones del

estudio pueden estar influenciados por las características específicas del mercado de Santo

Domingo y no pueden extrapolarse a otras áreas geográficas del país ya que puede afectar
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oportunidades de mercado en otras áreas del país. La interpretación de los hallazgos puede

verse afectada por factores como la densidad demográfica, la competencia local y las

preferencias de los consumidores en Santo Domingo. Estos factores también pueden limitar

su validez en diferentes contextos geográficos.

Limitación de tiempo

La investigación tendrá lugar de julio a octubre de 2024. Debido a esta restricción temporal,

VKool RD debe implementar estrategias de reposicionamiento y evaluar su efectividad en un

período de tiempo relativamente corto. La limitación de tiempo puede tener un impacto en la

profundidad y el alcance de la investigación, así como en la capacidad de VKool RD para

recopilar datos exhaustivos, realizar análisis detallados y ajustar sus estrategias en función de

los hallazgos. Además, la brevedad del período de investigación puede influir en la capacidad

de una empresa para comprender plenamente las tendencias a largo plazo y captar las

fluctuaciones estacionales del mercado.

Limitación de datos

La investigación solo utiliza encuestas y análisis de mercado como fuentes de datos. Aunque

estas herramientas son útiles para comprender las preferencias del consumidor, las

percepciones de la marca y las tendencias del mercado, pueden haber limitaciones cuando se

utilizan por primera vez. Por ejemplo, los sesgos de respuesta y las limitaciones de

representatividad de la muestra pueden afectar la validez de los resultados de las encuestas.

El análisis de mercado también puede proporcionar información útil sobre las tendencias del

mercado y la competencia, pero no puede capturar aspectos más sutiles de la experiencia del

cliente o las percepciones emocionales de la marca. La exclusión de otras fuentes de datos,

13



como entrevistas en profundidad o análisis de redes sociales, puede limitar la perspectiva

general de la investigación y afectar la capacidad de VKool RD para comprender plenamente

las necesidades y expectativas de sus clientes.

Justificación del tema

VKool República Dominicana ha mantenido una presencia sólida en un mercado dinámico y

competitivo a lo largo de su historial, proporcionando laminados de vidrio para una variedad

de aplicaciones, así como servicios de lavado de autos. Sin embargo, para mantener y

fortalecer su posición competitiva, es necesario adaptarse estratégicamente al entorno actual

del mercado.

VKool RD opera en un sector que ha experimentado una rápida transformación, con cambios

constantes en las tendencias y una competencia cada vez más intensa a nivel nacional e

internacional. Para mantener su relevancia y estimular su crecimiento, la empresa debe

adaptarse a estas nuevas tendencias de mercado y expandir su base de clientes.

La influencia creciente de las redes sociales y los medios digitales ha cambiado el

comportamiento de los consumidores. Por lo tanto, VKool RD debe cambiar su enfoque de

marketing y comunicación para adaptarse a estos cambios.

El reposicionamiento de VKool RD es esencial para su supervivencia y expansión en el

mercado. La empresa no solo asegura su propio éxito, sino que también contribuye al

panorama empresarial y económico del país al mejorar su presencia de marca y expandir su

cartera de clientes. El reposicionamiento de VKool RD puede generar empleos e impulsar el

crecimiento económico en los sectores automotriz y de servicios relacionados.
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Además, VKool RD puede mejorar la experiencia del cliente y aumentar la confianza de los

clientes en las marcas dominicanas ofreciendo productos y servicios mejorados. Esto tendría

un efecto positivo no solo en la empresa, sino también en la percepción y la reputación de la

industria local en su conjunto.

El reposicionamiento de VKool RD contribuiría al conocimiento sobre estrategias de

reposicionamiento en la industria automotriz y servicios relacionados desde una perspectiva

académica y teórica. Este caso de estudio podría ser utilizado por estudiantes y profesionales

del marketing como un ejemplo de cómo adaptar estrategias de marketing a las fluctuaciones

del mercado y el comportamiento del consumidor.

En resumen, la implementación del plan de reposicionamiento de VKool RD aporta valor a la

comunidad académica, comercial y económica de la República Dominicana.

Antecedentes y revisión de la literatura

Marco teórico: antecedentes del problema, revisión de literatura y estado del arte

Naturaleza y alcance del problema en el contexto local actualizado. (solo relativo al tema del

título suyo).

La naturaleza y alcance del problema en el contexto local de Santo Domingo, Distrito

Nacional, República Dominicana, en el periodo de enero-abril 2024, se centra en la necesidad

de reposicionar efectivamente a Vkool RD, una empresa especializada en la venta de

laminados y servicios de lavado para autos. El propósito de este plan de mercadeo es abordar

los desafíos específicos que enfrenta la empresa en este momento, aprovechar las

oportunidades del mercado local y lograr una posición más sólida y competitiva en el sector

automotriz.
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Naturaleza del Problema

Competencia Intensa

La ciudad de Santo Domingo presenta un mercado automotriz altamente competitivo, con

numerosas empresas que ofrecen servicios de laminado y lavado de autos. Vkool RD necesita

destacarse de manera efectiva para atraer y retener clientes en este entorno competitivo.

Cambio en el Comportamiento del Consumidor

Las preferencias y comportamientos de los consumidores están en constante evolución. Es

crucial comprender cómo ha cambiado la demanda de servicios de lavado y laminado para

autos en el periodo actual y ajustar la estrategia de marketing en consecuencia.

Alcance del Problema

Reposicionamiento de Marca

Vkool RD necesita reposicionar su marca para destacarse como líder en servicios de

laminado y lavado de autos en Santo Domingo. Esto implica una revisión completa de la

identidad de la marca, su mensaje y su imagen en el mercado.

Diversificación de Servicios

Explorar la posibilidad de diversificar la gama de servicios ofrecidos, como la introducción

de servicios adicionales o la mejora de los servicios existentes, para satisfacer las necesidades

cambiantes de los clientes y diferenciarse de la competencia.

Estrategias de Marketing Digital
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Aprovechar las oportunidades que ofrece el marketing digital para llegar de manera efectiva a

la audiencia objetivo. Esto podría incluir campañas en redes sociales, optimización del sitio

web y otras tácticas digitales para aumentar la visibilidad y atraer nuevos clientes.

Colaboraciones Locales

Explorar asociaciones estratégicas con otras empresas locales o eventos en la comunidad para

aumentar la visibilidad de Vkool RD y construir relaciones sólidas en el ámbito local.

Literatura profesional y académica acerca de un plan de mercadeo

  La revisión de la literatura profesional y académica en el contexto de República Dominicana

se presenta como un componente esencial para respaldar el proceso de reposicionamiento de

Vkool RD, una empresa dedicada a la venta de laminados y servicios de lavado para autos en

la ciudad de Santo Domingo. La planificación estratégica de marketing juega un papel crucial

en la definición del éxito y la sostenibilidad de la empresa a lo largo del tiempo.

Al adentrarnos en la literatura especializada, buscamos comprender las dinámicas del

mercado local, identificar las tendencias emergentes en el sector automotriz y explorar

estrategias innovadoras y efectivas implementadas por otras empresas en la República

Dominicana. Este análisis de literatura proporcionará a Vkool RD una visión completa y

actualizada de los enfoques y prácticas respaldados por resultados de éxito en el ámbito de

los servicios automotrices y la venta de laminados.

La revisión crítica incluirá obras literarias, artículos, estudios e investigaciones realizadas en

República Dominicana que aborden temas específicos relacionados con el reposicionamiento

de marcas en el sector automotriz. Se prestará especial atención a las lecciones aprendidas y

17



experiencias compartidas por empresas similares, permitiendo a Vkool RD aprender

estrategias exitosas y evitar posibles obstáculos en su proceso de reposicionamiento.

Además, se destacarán las tendencias emergentes en el mercado local, como cambios en el

comportamiento del consumidor, la adopción de tecnologías innovadoras en el lavado de

autos y las estrategias digitales relevantes para el sector. La información recopilada servirá

como base sólida para la toma de decisiones estratégicas, garantizando que el plan de

reposicionamiento de Vkool RD esté alineado con las expectativas y necesidades del público

objetivo en Santo Domingo.

“Plan de marketing digital en mercados complejos para construir ventajas

competitivas” Periódico digital El Dinero, 2021

El artículo del periódico dominicano "El Dinero" ofrece valiosas lecciones sobre la transición

del marketing tradicional al digital, destacando la necesidad de adaptarse a las tendencias

tecnológicas actuales en un mercado cada vez más orientado hacia internet. Estos

aprendizajes son particularmente relevantes para el Plan de Mercadeo 2024 de Vkool RD,

una empresa dedicada a la venta de laminados y servicios de lavado para autos en la ciudad

de Santo Domingo, Distrito Nacional, República Dominicana, durante el periodo de

enero-abril 2024.

El enfoque en reconocer la digitalización como un concepto transformador resuena con la

necesidad de Vkool RD de ajustar sus estrategias para posicionarse en el mercado automotriz

local. La personalización de preferencias y necesidades de los consumidores, enfatizada en el

artículo, se alinea con la meta de Chosen by María, buscando comprender a fondo a sus

clientes y ofrecer experiencias personalizadas en el competitivo sector de la moda femenina.

18



El profesor Leonel Rivas, en su artículo consultado el 30 de septiembre de 2023, destaca la

importancia de la captura de datos y la construcción de métricas de marketing digital en el

proceso de elaboración del plan. Este enfoque es fundamental para Vkool RD, ya que el Plan

de Mercadeo 2024 busca establecer métricas claras para evaluar el desempeño en la venta de

laminados y servicios de lavado, asegurando una ejecución efectiva durante el periodo de

enero-abril 2024.

Las lecciones extraídas de este artículo subraya "la necesidad de adaptarse a la

transformación digital, a nuevas tendencias y tecnologías en el mundo del mercadeo",

reforzando la importancia de aprovechar al máximo las oportunidades que ofrece el entorno

digital. Al aplicar estas ideas al Plan de Mercadeo 2024 de Vkool RD, se busca diseñar

estrategias efectivas para posicionar con éxito la marca en el mercado automotriz de Santo

Domingo durante el periodo mencionado.

Estudios previos

“Los estudios de sindicados y su impacto en los negocios” Investigación de mercado,

2021.

El logro de éxitos comerciales está intrínsecamente vinculado a la construcción de relaciones

sólidas con los clientes. En este sentido, resulta fundamental conocer a fondo a la audiencia,

comprender sus preferencias, hábitos y particularidades. La realización de estudios sindicados

se erige como un medio efectivo para recopilar información valiosa sobre los clientes, sin

importar las dimensiones de la empresa. En el contexto de Vkool RD, esta práctica adquiere

relevancia al considerar la necesidad de conocer a su audiencia, sus preferencias y hábitos de
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consumo, elementos clave para la toma de decisiones estratégicas. La investigación

sindicada, incluso para empresas de menor envergadura, ofrece beneficios significativos al

reducir el margen de error y proporcionar información valiosa para el crecimiento y éxito

continuo del negocio en el competitivo mercado de laminados y servicios de lavado para

autos en Santo Domingo, Distrito Nacional, República Dominicana.

Marco conceptual (glosario, Key Word)

● Vkool RD: Empresa dedicada a la venta de laminados y servicios de lavado para

autos, protagonista del Plan de Mercadeo 2024 en Santo Domingo, República

Dominicana.

● Mercado: Entorno en el cual compradores y vendedores interactúan para

intercambiar bienes y servicios; en este contexto, el mercado automotriz de Santo

Domingo.

● Plan de Mercado: Documento estratégico que define los objetivos, estrategias y

tácticas para alcanzar metas específicas en el mercado.

● Estrategia: Conjunto de acciones planificadas y coordinadas para alcanzar un

objetivo; en el contexto del Plan de Mercadeo 2024, las estrategias de

reposicionamiento de Vkool RD.

● Reposicionamiento: Estrategia de marketing que busca cambiar la percepción de una

marca en la mente de los consumidores, con el objetivo de mejorar su

posicionamiento en el mercado.

● Marketing Digital: Conjunto de estrategias de mercadotecnia que se llevan a cabo en

entornos digitales, como redes sociales, buscadores web y plataformas online, para

promocionar productos o servicios.
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● Laminados: Capas delgadas y resistentes que se aplican sobre superficies, en el

contexto de Vkool RD, se refiere a los productos para mejorar la apariencia y

funcionalidad de vehículos.

● Servicios de Lavado para Autos: Actividades relacionadas con la limpieza y

cuidado de vehículos, proporcionadas por Vkool RD como parte de su oferta de

servicios.

● Santo Domingo: Capital de la República Dominicana y ubicación principal de las

operaciones de Vkool RD.

● Distrito Nacional: División administrativa de Santo Domingo, donde se concentran

actividades comerciales y gubernamentales.

● Periodo de Enero-Abril 2024: El lapso de tiempo específico durante el cual se

implementará el Plan de Mercadeo 2024 de Vkool RD.

● Adaptación: Proceso de ajuste y modificación de estrategias de marketing para

responder a cambios en el mercado, tecnología u otras variables relevantes.

● Tendencias del Mercado: Patrones y comportamientos identificables en la demanda,

oferta y comportamiento de los consumidores que impactan en las estrategias de

marketing.

● Digitalización: Integración de tecnologías digitales en procesos y operaciones

comerciales para mejorar la eficiencia y efectividad.

● Personalización: Adaptación de productos, servicios o experiencias según las

preferencias individuales de los consumidores.

● Métricas de Marketing Digital: Indicadores cuantificables utilizados para medir y

evaluar el desempeño de estrategias digitales, como alcance, conversiones y retorno

de inversión.
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● Competitividad: Capacidad de una empresa para destacar y mantener una posición

favorable en su sector frente a la competencia.

● Identidad de Marca: Imagen distintiva y reconocible que una empresa busca

proyectar a través de su nombre, logotipo, valores y productos.

● Redes Sociales: Plataformas online donde las empresas pueden interactuar con su

audiencia, compartir contenido y construir relaciones con los clientes.

● Segmento del Mercado: Grupo específico de consumidores con características y

necesidades similares a los que se dirige una empresa.

● Experiencia del Cliente: Percepciones y emociones que los clientes experimentan

durante todas las interacciones con la marca.

Capítulo 2

Generalidades de la empresa

Descripción de la empresa

VKool República Dominicana es una empresa con sede en Santo Domingo, en la Calle Pedro

Albizu Campos. VKool RD se ha destacado como proveedor líder de laminados de vidrio

para una amplia gama de aplicaciones, como automóviles, negocios, apartamentos y hogares.

Además, la empresa ofrece servicios especializados de lavado de automóviles, brindando a

sus clientes soluciones completas para el cuidado y protección de sus vehículos.

La empresa se enorgullece de ofrecer productos y servicios de alta calidad, respaldados por

años de experiencia en el mercado. Su equipo está compuesto por profesionales capacitados y

comprometidos, dedicados a brindar un servicio personalizado y amable a cada cliente que
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busca mejorar la seguridad y el aspecto de sus vehículos o mantenerlos en óptimas

condiciones a través del lavado especializado.

El objetivo principal de VKool RD es brindar a sus clientes una experiencia de compra

satisfactoria y un servicio excelente. Cada interacción con los clientes es muy valorada, y el

equipo de VKool RD se esfuerza por comprender las necesidades y preferencias de cada

cliente para brindarles las mejores recomendaciones y soluciones en cuanto que laminado

cumpla con sus necesidades. La empresa se esfuerza por crear un lugar acogedor donde los

clientes se sientan cómodos y confiados para satisfacer sus necesidades de laminado de vidrio

y lavado de autos.

En pocas palabras, VKool República Dominicana se dedica a brindar soluciones de laminado

de vidrio y lavado de autos con un enfoque en la satisfacción del cliente y el servicio de

primer nivel. Se ha logrado integrar en el mercado de Santo Domingo gracias a su

compromiso con la calidad y la atención al cliente.

Historia y evolución

VKool RD es una empresa con sede en Santo Domingo, República Dominicana, que ha

seguido un camino notable de crecimiento y evolución en la industria de laminados para

autos y arquitectura, así como en servicios de lavado de autos. La compañía fue establecida

hace 23 años por Víctor Hernández Molina y Omar Saba, quienes mostraron un gran interés
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en innovar en el mercado local mediante el uso de tecnologías avanzadas en el sector de

películas de polarizado.

VKool RD ha trabajado en conjunto con Southwall Technologies, Inc., con sede en Palo Alto,

California, desde su creación para crear laminados de polarizado innovadores. Estas láminas,

conocidas como VKool RD, se distinguen por usar nanotecnología y metales preciosos como

el oro y la plata. Como resultado de esta tecnología, las láminas de VKool RD ofrecen una

transmisión de luz sin precedentes de hasta el 73% y una reducción significativa de los rayos

infrarrojos en un 94% y los rayos ultravioleta en un 99%. Esto hace que los laminados de

VKool RD sean una solución efectiva contra el calor y la radiación solar.

VKool RD se ha convertido en una marca líder en todo el mundo, con más de 1.200 tiendas

en más de 30 países y en áreas importantes como Asia y el Pacífico, Oriente Medio, América

del Norte, América del Sur y Europa. Los principales fabricantes de automóviles globales,

como BMW, Mercedes, Audi y Toyota, han elegido la tecnología VKool RD como su

solución preferida para la refrigeración del interior de sus vehículos.

VKool RD ha sido reconocida por su dedicación al servicio al cliente y la calidad de sus

productos a lo largo de los años, como lo demuestran los numerosos premios y

reconocimientos que ha recibido. La empresa comenzó con el problema de su ubicación, ya

que estaba fuera de una región estratégica para su mercado objetivo. No obstante, hace siete

años logró mudarse a un espacio en El Millón, lo que, a pesar de mantenerse alejado de su

clientela principal, le permitió aumentar significativamente sus ventas.

Principales productos

Láminas:
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● Vkool 70: una lámina transparente para vidrio hecha de poliéster con capas de

partículas metálicas que impide la visibilidad mientras bloquea el calor infrarrojo y la

radiación ultravioleta.

● Vkool 40: Para aplicaciones que requieren mayor control solar y menos visibilidad

● Vkool X15: tiene características de alto rechazo de calor y un porcentaje de

transmisión de luz visible bajo.

● Vkool X25: tiene características de alto rechazo de calor y un bajo porcentaje de

transmisión de luz visible.

● VKool X05: tiene el menor porcentaje de transmisión de luz visible y características

de alto rechazo de calor.

● G-Series: para aquellos clientes que buscan la privacidad completa y un equilibrio

ideal entre la gestión de la luz solar y la reducción del brillo.

● H-Series: La combinación de metal y tinte tiene un impacto significativo en términos

de estética, privacidad y aislamiento térmico. Ya sea para automóviles, camiones,

vehículos todo terreno, inmuebles comerciales o residenciales.

● J-Series: máxima transparencia y una alternativa económica.

● K-Series: Gran privacidad sin reflejos.

Marco Estratégico

Naturaleza de los clientes:

Los clientes de VKool República Dominicana incluyen hombres y mujeres de 25 a 65 años.

Estos clientes varían en sus necesidades y preferencias porque poseen automóviles, locales

comerciales, apartamentos o casas. Son personas que valoran la calidad y la seguridad y

buscan soluciones efectivas para proteger sus propiedades y mantenerlas en óptimas

condiciones. Además, son aquellas personas que sufren del calentamiento dentro de sus
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autos, locales o hogares. Hernandez, V. (2024, 7 de febrero). Reunión reunión sobre datos de

la empresa. [Reunión].

Perfil socioeconómico

Estas personas se encuentran dentro de los niveles socioeconómicos, A/B C+ y C, ya que se

enfoca en mayormente personas con ingresos altos y medios.

Preferencias y necesidades de compra

Los clientes de VKool en República Dominicana dan prioridad a la calidad y la funcionalidad

cuando compran algo. Buscan productos y servicios que brinden soluciones efectivas y

duraderas para proteger y mantener sus vehículos y propiedades. En su experiencia de

compra, valoran la atención al cliente, la comodidad y la facilidad de acceso. En pocas

palabras, prefieren las soluciones que son de alta calidad, funcionales y convenientes, y que

están respaldadas por un servicio profesional y amable. Estos mismos eligen VKool RD sobre

cualquier otra marca porque buscan calidad sobre precio.

Marco organizacional

Estructura organizacional:
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Definición de puestos:

El director comercial Omar Saba: responsable de la estrategia comercial de VKool RD, que

incluye el desarrollo de relaciones comerciales y la expansión del mercado. Gestiona pagos

personales y atiende necesidades como envíos e información, asegurando la eficacia y

eficacia de las estrategias comerciales mientras la empresa continúa operando. Hernandez, V.

(2024, 7 de febrero). Reunión reunión sobre datos de la empresa. [Reunión].

Víctor Hernández (Director Administrativo): es responsable de la gestión de recursos

humanos y administrativa en VKool RD. Atender las necesidades y requerimientos del

personal y asegurar un ambiente de trabajo positivo y productivo es parte de este rol. Es

responsable de fomentar la comunicación interna, supervisar el bienestar del equipo y hacer
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cumplir las políticas internas. Hernandez, V. (2024, 7 de febrero). Reunión reunión sobre

datos de la empresa. [Reunión].

Rue Heredia (Gerente Operativa): gestiona las ventas y compras internacionales de productos

como ULTRAWAVE, desde la orden hasta el cobro y pago correspondiente. Se encarga de la

logística de importación, el control de inventario, la facturación y la contabilidad. El servicio

al cliente, la gestión de cuentas por pagar y por cobrar, la preparación de nóminas, el cálculo

de comisiones y la gestión de impuestos y estados financieros son algunas de sus

responsabilidades. Hernandez, V. (2024, 7 de febrero). Reunión reunión sobre datos de la

empresa. [Reunión].

Priscilla Duran la gerente administrativa: administra la recepción, la facturación y el

seguimiento de cuentas por cobrar. Mantiene relaciones con dealers, supervisa las

cotizaciones de los clientes y supervisa la entrega de vehículos. Además, es responsable de

preparar comisiones para vendedores y administrar los materiales de oficina. Hernandez, V.

(2024, 7 de febrero). Reunión reunión sobre datos de la empresa. [Reunión].

William Sanchez (Mensajero): es esencial para la logística externa de VKool RD y se encarga

del transporte y entrega de contratos y documentación importantes, asegurando una

comunicación y flujo operativo eficiente entre la empresa, sus clientes y socios. Hernandez,

V. (2024, 7 de febrero). Reunión reunión sobre datos de la empresa. [Reunión].

Técnicos especializados en la instalación de productos VKool: garantizan la calidad y la

eficacia en cada servicio. Su experiencia y habilidades son esenciales para la satisfacción del

cliente y el cumplimiento de los estándares de calidad de la empresa. Hernandez, V. (2024, 7

de febrero). Reunión reunión sobre datos de la empresa. [Reunión].
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Coordinador de Instalaciones: supervisa el trabajo de los instaladores para garantizar que

todas las instalaciones se lleven a cabo de manera adecuada y de acuerdo con los estándares

de calidad. Este trabajo implica resolver problemas técnicos, inspeccionar el trabajo realizado

y garantizar la completa satisfacción del cliente. Hernandez, V. (2024, 7 de febrero). Reunión

reunión sobre datos de la empresa. [Reunión].

Judith Hidalgo directora general: es la última responsable de la gestión y dirección estratégica

de VKool RD. Asegura que la empresa alcance sus objetivos financieros y de mercado

coordinando los departamentos. La definición de la visión de la empresa, la fijación de

prioridades estratégicas y la promoción de una cultura corporativa que fomente la innovación

y el compromiso con la excelencia dependen de su liderazgo. Hernandez, V. (2024, 7 de

febrero). Reunión reunión sobre datos de la empresa. [Reunión].

Seguridad: se encarga de supervisar el local durante todo el día, en caso de alguna situación

que requiera protección de los empleados o del local. Hernandez, V. (2024, 7 de febrero).

Reunión reunión sobre datos de la empresa. [Reunión].

Conserje: se encarga del área de la cocina. Usualmente le sirve café a empleados, jefes y

clientes. Hernandez, V. (2024, 7 de febrero). Reunión reunión sobre datos de la empresa.

[Reunión].

Políticas:

Proceso de compra

VKool RD se compromete a brindar un proceso de compra transparente y eficiente tanto en

su tienda física. La empresa facilita la selección de productos a través de descripciones

detalladas y asesoramiento experto, lo que garantiza una experiencia de compra informada.
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Varios métodos de pago para satisfacer las necesidades del cliente y un proceso de pago

rápido y seguro.

Gestión de inventario

VKool RD utiliza un sistema de gestión de inventario avanzado para monitorear y garantizar

que los productos estén en el nivel más alto posible. Esto garantiza que su línea de laminados

para automóviles y arquitectura esté siempre disponible, optimizando el inventario para evitar

existencias excesivas o defectos que puedan afectar la operación.

Atención al Cliente

El equipo de VKool RD se forma continuamente para brindar un servicio excepcional. La

empresa valora la satisfacción del cliente y garantiza que cada interacción fomente una

relación positiva con la marca y fomenta la fidelización.

Proceso de Instalación y Servicios Postventa

VKool RD proporciona procedimientos claros para la instalación y los servicios postventa,

que incluyen asistencia técnica y garantías. Los clientes pueden esperar un servicio

profesional de instalación y un seguimiento efectivo para garantizar la máxima satisfacción

con los productos y servicios.

Seguridad y Privacidad:

VKool RD implementó estrictas medidas de seguridad para proteger las instalaciones y los

datos de los clientes. La empresa protege los datos mediante políticas de protección de

información personal, asegurando que los datos de los clientes se manejan con el mayor

cuidado y confidencialidad.
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Procedimientos de Pago:

Para facilitar la compra, se han establecido procedimientos detallados para manejar las

transacciones. VKool RD garantiza que todas las transacciones se procesen de manera segura

y eficiente.

Protocolos de limpieza y mantenimiento

VKool RD sigue estrictos protocolos de limpieza y mantenimiento en sus instalaciones y

equipos. Esto crea un entorno de trabajo seguro para los empleados y una experiencia de

compra agradable.

Desarrollo y capacitación del personal

VKool RD invierte en programas de capacitación y desarrollo para su equipo, que incluyen

técnicas de instalación avanzadas, atención al cliente y conocimiento del producto. Esto

garantiza que el personal esté preparado para satisfacer las necesidades del cliente y mantener

la calidad del servicio.

Política de precios

VKool RD se compromete a ofrecer precios transparentes y competitivos para todos sus

productos y servicios, con todos los precios claramente indicados y comunicados a los

clientes durante el proceso de consulta y compra.

Estas políticas están diseñadas para fortalecer la misión de VKool RD de ofrecer productos y

servicios de alta calidad que satisfagan las necesidades de sus clientes mientras se mantiene

un compromiso firme con la sostenibilidad, la seguridad y la excelencia operativa.
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Marco legal

El marco legal de VKool RD es esencial para su éxito y estabilidad porque garantiza el

cumplimiento de las leyes y protege contra riesgos legales y financieros. Facilita la

protección de la propiedad intelectual y garantiza relaciones comerciales seguras y

transparentes. Además, crea un entorno de trabajo justo y seguro, lo que mejora la reputación

y la confianza en la marca. En esencia, para que VKool RD pueda crecer y prosperar en el

mercado de laminados de vidrio, es necesario un marco legal sólido.

Leyes y decretos

Las Leyes Generales de Aduanas

Esta ley es esencial para VKool RD, especialmente porque la empresa importa tecnología y

materiales de alta calidad para sus productos. La Ley General de Aduanas regula los

procedimientos de importación, incluidos aranceles, impuestos y documentación necesaria, lo

que afecta directamente los costos y la logística de VKool RD. La comprensión y el

cumplimiento adecuados de esta ley garantizan una gestión eficiente de las importaciones,

manteniendo la competitividad en términos de costos y tiempos. Esto se enfoca en que VKool

importa las láminas.

La Ley Federal de Protección al Consumidor

Esta legislación establece los derechos y obligaciones de las empresas hacia los

consumidores. Para VKool RD, cumplir con los estándares de calidad y seguridad,

proporcionar un proceso de reclamaciones claro y justo son todos resultados de adherirse a

esta ley. Para mantener y mejorar la reputación y la satisfacción del cliente, cumplir con esta

ley es un requisito legal.
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Legislación ambiental

Dado el compromiso de VKool RD con la sostenibilidad, es fundamental cumplir con las

regulaciones ambientales, que pueden incluir el manejo de desechos, emisiones y el uso de

materiales sostenibles. Adherirse a estas leyes no solo reduce el impacto ambiental de la

empresa, sino que también fortalece su reputación como una empresa ambientalmente

consciente y responsable.

Regulaciones

Las regulaciones internas de VKool RD garantizan la productividad operativa, la calidad del

servicio y la conformidad con las normativas legales aplicables. Para alcanzar estos objetivos,

VKool RD podría aplicar las siguientes regulaciones clave:

Regulaciones de calidad de producto

● Normas de Calidad: Todos los productos deben cumplir con las especificaciones de

calidad internacionales para garantizar la máxima eficiencia energética, durabilidad y

protección contra rayos UV.

● El control de la calidad: Realizar inspecciones en todas las etapas de producción e

instalación para garantizar que se cumplan los estándares de calidad.

Regulaciones de Salud y Seguridad

● Seguridad Laboral: Mantener las normas de seguridad en el lugar de trabajo,

proporcionar equipo de protección personal y capacitar a los empleados para prevenir

accidentes y lesiones.

● Salud Ocupacional: evaluar regularmente los riesgos y modificar el entorno laboral

para mantener el bienestar físico y mental de los empleados.
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Regulaciones ambientales

● Sostenibilidad: Asegúrese de que las operaciones de VKool RD tengan un impacto

ambiental mínimo, como el uso de materiales sostenibles y una gestión eficiente de

desechos.

● Emisiones y Consumo de Energía: Para cada operación, establezca objetivos para

reducir las emisiones de carbono y el consumo de energía.

Regulaciones de servicio al cliente

● Atención al Cliente: establecer procedimientos para responder rápidamente y

efectivamente a las consultas y reclamaciones de los clientes.

Políticas de logística y comercio

● Importar y exportar: Garantizar el cumplimiento de las leyes aduaneras y de comercio

internacional al optimizar los procesos de importación y exportación para evitar

retrasos y gastos adicionales.

● Administrar los inventarios: mantener un sistema de gestión de inventarios

actualizado para garantizar la disponibilidad de productos y optimizar el

almacenamiento.

Las regulaciones de protección de datos

● Privacidad del Cliente: Siga las leyes de protección de datos aplicables y tome

medidas de seguridad para proteger la información personal de los clientes.

● Seguridad de la Información: establecer políticas de seguridad informática para

proteger la infraestructura tecnológica y los datos corporativos de amenazas

cibernéticas.
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Regulaciones para los recursos humanos

● Acuerdos de contratación: Establecer criterios claros y justos para la contratación,

evaluación y promoción de empleados, promoviendo la diversidad y la igualdad de

oportunidades.

● Desarrollo Profesional: Ofrecer programas de capacitación y desarrollo para

promover el crecimiento profesional y mejorar el desempeño de los empleados.

Acuerdos comerciales

Establecer y mantener acuerdos comerciales con compañías de renombre como Eastman

Chemicals International, Pacific Trading, Simoniz y Advanced Vehicle Services es

fundamental para VKool RD para garantizar el suministro de materiales de alta calidad, el

acceso a tecnologías avanzadas y la ampliación de su oferta de servicios. La siguiente es una

descripción de los acuerdos y su significado para VKool RD:

Acuerdo con Eastman Chemicals International

Este acuerdo permite a VKool RD acceder a materiales y tecnología de laminado de vidrio de

última generación. Debido a que Eastman Chemicals es líder en la producción de películas de

control solar y de seguridad, VKool RD puede ofrecer productos de la más alta calidad y

eficiencia en el mercado dominicano si trabajan juntos. Omar, S. (2024, 5 de febrero).

Reunión reunión sobre datos de la empresa. [Reunión].

Acuerdo comercial con el comercio de Pacífico

Como distribuidor de una amplia gama de bienes y servicios, Pacific Trading puede

proporcionar a VKool RD acceso a mercados internacionales y una variedad de productos
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complementarios. Este acuerdo le permitirá a VKool RD agregar nuevos productos a su

catálogo, satisfaciendo mejor las necesidades de sus clientes.Omar, S. (2024, 5 de febrero).

Reunión reunión sobre datos de la empresa. [Reunión].

Acuerdo de negocios con Simoniz

La colaboración con Simoniz, una marca conocida en productos de cuidado automotriz,

puede mejorar la gama de servicios de VKool RD, permitiéndole ofrecer soluciones de

limpieza y mantenimiento de automóviles junto con sus instalaciones de laminado de vidrio.

Esto puede mejorar la experiencia de VKool RD para los clientes. Omar, S. (2024, 5 de

febrero). Reunión reunión sobre datos de la empresa. [Reunión].

Acuerdo comercial con Advanced Vehicle Services

Con este acuerdo, VKool RD podría complementar sus soluciones de laminado de vidrio con

servicios especializados de mantenimiento y reparación de automóviles. La propuesta de

valor de VKool RD puede mejorarse colaborando con un proveedor de servicios automotrices

avanzados, haciendo de la empresa un destino integral para los propietarios de vehículos que

buscan mejorar y proteger sus vehículos. Omar, S. (2024, 5 de febrero). Reunión reunión

sobre datos de la empresa. [Reunión].

Marco estratégico

Grupos de interés:

Identificar y comprender a sus grupos de interés es fundamental para VKool RD para

desarrollar estrategias efectivas que promuevan el crecimiento y la estabilidad sostenible de

la empresa. Las operaciones y decisiones de la empresa pueden afectar o afectar an estos

grupos de interés. Estos son los principales grupos de interés de VKool RD:
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Internos

Accionistas:

Omar Saba: como director comercial y accionista, juega un papel importante en la creación

de estrategias comerciales, relaciones comerciales y la expansión del mercado de VKool RD.

El funcionamiento diario y el crecimiento a largo plazo de VKool RD depende de su

liderazgo en la gestión de pagos personales, operaciones logísticas y necesidades diversas de

la empresa. La empresa se dirige hacia oportunidades de mercado y alianzas que fortalecen la

posición de VKool RD en el mercado a través de su visión estratégica.

Victor Hernandez como administrador: como Director Administrativo y accionista, es

responsable de supervisar las operaciones internas, incluida la gestión de recursos humanos y

las demandas del personal. Su responsabilidad es garantizar un entorno de trabajo ideal que

fomente la productividad y la satisfacción laboral. La dirección administrativa de Victor

garantiza que VKool RD cumpla con sus deberes legales y éticos y promueva una cultura de

trabajo equitativa y productiva.

La participación activa de ambos accionistas en las decisiones estratégicas y operativas de

VKool RD es esencial para mantener un entorno financiero estable y propicio a la

innovación. Omar Saba y Victor Hernandez aseguran que VKool RD se mantenga a la

vanguardia en tecnología de laminados de vidrio ofreciendo productos y servicios de alta

calidad que satisfacen las necesidades de sus clientes a través de su liderazgo y visión.

Como líderes y accionistas de VKool RD, Omar y Victor son esenciales para asegurarse de

que la empresa persiga el éxito y adopte prácticas comerciales responsables y sostenibles. El

crecimiento y el éxito continuo de VKool RD en el competitivo mercado de laminados de

vidrio para autos y arquitectura se deben a su compromiso con la excelencia y la innovación.

37



Directivos:

Los directivos son esenciales para la dirección estratégica y operativa de VKool RD,

asegurándose de que se cumplan los objetivos y se mantenga la excelencia en todos los

aspectos de la empresa. A continuación se enumeran los líderes principales de VKool RD y

sus roles principales en la empresa:

Omar Saba, director de ventas: como Director Comercial de VKool RD, Omar Saba es

responsable de liderar la estrategia comercial de la empresa, que incluye la gestión de

relaciones importantes con socios comerciales y clientes y el desarrollo de nuevos mercados.

Su objetivo es aumentar las ventas, optimizar los canales de distribución y garantizar que los

productos y servicios de VKool RD cumplan con las demandas del mercado. Omar es

esencial para negociar acuerdos estratégicos y encontrar oportunidades comerciales para la

empresa.

Víctor Hernández, director administrativo: Como Director Administrativo, Víctor Hernández

supervisa las operaciones internas de VKool RD y garantiza que los procesos administrativos

sean eficientes y efectivos. Su responsabilidad incluye la gestión de recursos humanos,

finanzas y logística, así como la planificación y ejecución de políticas operativas que

fomenten un entorno de trabajo productivo y de acuerdo con las normas legales. Víctor es

esencial para el logro de los objetivos corporativos al mantener la armonía organizacional y el

bienestar del equipo.

Trabajadores:
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Los trabajadores de VKool RD, responsables de mantener la alta calidad en servicios y

productos, son el motor de su éxito. Cada empleado, desde los técnicos especializados en la

instalación de laminados hasta los equipos de atención al cliente, brinda las habilidades y el

compromiso necesarios para satisfacer y superar las expectativas de los clientes. La fuerza

laboral diversa y competente de VKool RD es esencial para brindar soluciones personalizadas

y fomentar la lealtad hacia la marca. Además, VKool RD se esfuerza por fomentar el

desarrollo profesional de su equipo, lo que garantiza un entorno de trabajo innovador y

avanzado que beneficia tanto a los empleados como a la empresa. Hidalgo, J. (2024, 13

enero). Reunión reunión sobre datos de la empresa. [Reunión].

Externos

Clientes: Hombres y mujeres de 25 a 65 años que están interesados en el confort y la

apariencia de sus automóviles y edificios:

Intereses:

Tecnología de automóviles y arquitectura, avances en eficiencia energética y protección solar.

Prefieren productos que combinan funcionalidad con estilo, manteniendo la apariencia de sus

vehículos y propiedades sin comprometer la visibilidad.

Actitud:

Valoran la comodidad y el bienestar y buscan soluciones que reduzcan el calor y protejan

contra los rayos UV sin sacrificar el estilo o la visibilidad. Este grupo demuestra una gran

preocupación por mantener sus espacios frescos y protegidos y siguiendo los estándares de la

sostenibilidad.
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Situación laboral:

● Ingreso: Hay una amplia gama de trabajos, desde altos salarios hasta trabajos

regulares con salarios altos. Este grupo está compuesto por profesionales, empresarios

y personas que tienen trabajos bien pagados.

● Clase social: predominantemente de clase media alta y clase alta, con un estilo de vida

que les permite invertir en autos y propiedades nuevos.

Estado Civil:

● Familias: padres solteros y casados preocupados por proteger a sus hijos de los

efectos nocivos del sol.

● Solteros e independientes: personas que valoran la apariencia y el confort en sus

automóviles y hogares, posiblemente para prepararse para nuevas etapas de la vida o

simplemente para disfrutar de un entorno más cómodo.

Preferencias en cuanto a la compra:

● Calidad y Funcionalidad: buscan productos de marcas reconocidas que ofrezcan

protección solar efectiva, reduciendo significativamente el calor dentro de sus

vehículos y edificios sin comprometer la estética o la visibilidad.

● Innovación y Sostenibilidad: Prefieren soluciones que combinan innovación

tecnológica con compromisos de sostenibilidad, reflejando una conciencia ambiental

en sus decisiones de compra.

Las necesidades específicas incluyen:

● Asesoramiento Personalizado: Valorarán un servicio que les brinde recomendaciones

personalizadas basadas en las necesidades de sus vehículos o propiedades, como

40



recomendaciones sobre la mejor solución de laminado de vidrio para maximizar la

eficiencia y el confort.

● Experiencia de compra simple: interés en procesos de compra claros y eficientes

desde la selección hasta la instalación, con un énfasis en la accesibilidad del servicio y

la información.

Hábitos de vida:

● Activos y Conscientes del Confort: Viven vidas activas, ya sea por trabajo,

responsabilidades familiares o sociales, y valoran mucho el confort y la protección en

sus entornos personales y laborales.

● Prioridad por el bienestar y la estética: A pesar de estar ocupados, no están dispuestos

a perder el bienestar y la estética, siempre buscando las mejores maneras de mantener

un entorno confortable y estilísticamente agradable.

Proveedores:

VKool RD trabaja estrechamente con Eastman Chemicals como su proveedor principal, lo

que demuestra su compromiso con la calidad y la innovación en el mercado de laminados de

vidrio. Eastman Chemicals es conocido por liderar la tecnología de materiales y soluciones

químicas, brindando a VKool RD materiales y tecnologías de vanguardia. Con esta

colaboración, VKool RD puede ofrecer productos de laminado de vidrio que cumplen y

superan las expectativas de rendimiento y sostenibilidad.

VKool RD tiene una relación estratégica con Eastman Chemicals que le permite mantenerse a

la vanguardia en un mercado altamente competitivo. Los productos de VKool RD ofrecen

una protección solar excepcional, eficiencia energética y durabilidad, características
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esenciales para sus clientes en los sectores automotriz y arquitectónico, gracias a la calidad de

los materiales proporcionados por Eastman Chemicals.

Esta colaboración demuestra la importancia de elegir proveedores líderes en su industria, así

como el objetivo de VKool RD de establecer relaciones que impulsen la calidad y la

innovación de sus productos. VKool RD puede continuar ofreciendo soluciones de laminado

de vidrio que establecen el estándar en la industria gracias a su asociación con Eastman

Chemicals, que le brinda una fuente constante de materiales de primera línea.

Entidades financieras:

Para brindar a sus clientes transacciones seguras y convenientes, VKool RD ha desarrollado

una estrategia financiera completa colaborando con prestigiosos bancos como Banco

Promerica, Banco Popular y Banco Banreservas, así como con sistemas de pago avanzados

como Verifone. Como resultado de esta colaboración con bancos reconocidos, VKool RD

puede ofrecer una variedad de opciones de gestión financiera y facilitar las transacciones

tanto para la empresa como para sus clientes, asegurando procesos confiables y fluidos. El

compromiso de VKool RD con la seguridad y la eficiencia en cada transacción se demuestra

con la adopción de Verifone, un líder en soluciones de pago electrónico, que permite pagos

con tarjeta de crédito y débito de manera rápida y segura.Hidalgo, J. (2024, 13 enero).

Reunión reunión sobre datos de la empresa. [Reunión].

Además, VKool RD se adapta a las preferencias de sus clientes al aceptar pagos mediante

transferencias bancarias, en efectivo y en dos monedas principales: dólares estadounidenses y

pesos dominicanos. Esto brinda una flexibilidad excepcional para facilitar una experiencia de

compra sin complicaciones. Este método demuestra la dedicación de VKool RD a satisfacer
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las necesidades de sus clientes, mejorar su reputación y fomentar la lealtad a través de una

estrategia financiera bien estructurada y centrada en el cliente. Hidalgo, J. (2024, 13 enero).

Reunión reunión sobre datos de la empresa. [Reunión].

Sindicatos:

Los sindicatos representan los intereses laborales de los empleados y tienen el poder de

influir en las condiciones de trabajo, salarios y beneficios en VKool RD. Para garantizar un

ambiente laboral armonioso y productivo, la relación entre la empresa y los sindicatos debe

ser manejada con cuidado. Negociaciones constructivas y un diálogo abierto han podido

ayudar a VKool RD a mantener relaciones laborales positivas, reduciendo el riesgo de

conflictos laborales. Hernandez, V. (2024, 7 de febrero). Reunión reunión sobre datos de la

empresa. [Reunión].

Comunidad:

Debido a que las operaciones de la empresa tienen un impacto directo en el bienestar

económico y ambiental de la región, VKool RD tiene un gran interés en la comunidad local.

A través de la creación de empleos y las prácticas operativas sostenibles, VKool RD puede

contribuir positivamente al desarrollo de la comunidad. La reputación de la empresa mejora

al fomentar relaciones positivas con la comunidad. También puede ayudar a expandirse y

garantizar un entorno operativo estable. Hernandez, V. (2024, 7 de febrero). Reunión reunión

sobre datos de la empresa. [Reunión].

43



Organizaciones sociales:

Vkool RD no forma parte de ninguna organización actualmente. Las organizaciones sociales,

como grupos de derechos humanos y ambientales, pueden afectar la percepción pública de

VKool RD, especialmente en lo que respecta a su responsabilidad social corporativa y su

impacto ambiental. Colaborar con estas organizaciones puede ayudar a VKool RD a

identificar y abordar problemas sociales y ambientales pertinentes, mejorando sus prácticas

sostenibles y contribuyendo al bienestar general. Además, esta cooperación puede conducir a

nuevas oportunidades comerciales y alianzas estratégicas que alineen los valores de la

empresa con los requisitos sociales y ambientales.

Dimensiones estratégicas

Visión

Ser líder en el mercado de láminas de control solar y seguridad, ofreciendo soluciones

avanzadas y sostenibles que mejoran el confort, la seguridad y la eficiencia energética de los

vehículos y las edificaciones mientras contribuyen a la protección del medio ambiente.

Hernandez, V. (2024, 7 de febrero). Reunión reunión sobre datos de la empresa. [Reunión].

Misión

La misión de VKool RD es salvaguardar a las personas de la radiación solar al mismo tiempo

que reduce el consumo de combustible para el bien del medio ambiente y el planeta.
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Valores

● Atención: se refiere a la importancia que VKool da a las necesidades y expectativas

de sus clientes brindando un servicio personalizado y cuidadoso que busca superar sus

requerimientos y asegurarse de que estén satisfechos.

● Innovación: este valor enfatiza el compromiso de VKool con la creación y ejecución

de soluciones innovadoras y avanzadas. La empresa se enfoca en ofrecer productos y

servicios que se distinguen por su calidad y eficacia mediante el uso de tecnología de

punta y procesos innovadores.

● Integridad: VKool prioriza la ética, la transparencia y la honestidad en todas sus

acciones y decisiones. Este valor enfatiza la importancia de fomentar la confianza

entre clientes, empleados y socios al actuar de manera ética y responsable.

● Lealtad: La empresa valora y fomenta la lealtad entre empleados, clientes y socios.

Reconocer y recompensar la lealtad de los miembros de su comunidad es parte de la

misión de VKool de establecer relaciones duraderas basadas en el compromiso y la

confianza.

● Respeto: VKool se compromete a tratar a todos con dignidad y consideración, valorar

la diversidad y promover un ambiente inclusivo donde todos se sientan valorados y

respetados.

● Excelencia: Este valor refleja el esfuerzo constante de VKool por cumplir con los

estándares de calidad más altos en todo lo que hace. La empresa continúa mejorando

sus productos, servicios y procesos para alcanzar la excelencia operativa y la plena

satisfacción del cliente.

45



Cultura organizacional

Varios elementos clave de la cultura organizacional de VKool RD reflejan sus valores,

creencias y comportamientos comunes dentro de la empresa. En primer lugar, VKool RD

fomenta una cultura de innovación y excelencia donde se buscan constantemente nuevas

ideas y soluciones para satisfacer las necesidades cambiantes de los clientes. La creatividad y

el pensamiento crítico se fomentan para promover la mejora continua en todos los aspectos

del negocio.

Además, la empresa fomenta un entorno de trabajo en equipo y colaboración donde se valora

la contribución de cada miembro del equipo y se fomenta la comunicación abierta y sincera.

Se valora la cooperación entre los diversos departamentos y se reconoce la importancia de

colaborar para lograr objetivos compartidos.

La cultura de VKool RD está centrada en el cliente. El objetivo de todos los empleados es

brindar un servicio excepcional y satisfacer las necesidades de los clientes de manera

eficiente y efectiva. Se prioriza la satisfacción del cliente en todas las interacciones

comerciales y se fomenta la empatía hacia el cliente.

Por último, pero no menos importante, el enfoque de VKool RD en la responsabilidad social

corporativa y la sostenibilidad es lo que distingue su cultura organizacional. La empresa se

compromete a operar de manera ética y responsable, reduciendo su impacto en el medio

ambiente y contribuyendo positivamente al bienestar de la comunidad. Este compromiso se

ve en todas las acciones comerciales e interacciones con las partes interesadas de la empresa.
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Principales estrategias implementadas

VKool RD ha implementado varias estrategias, incluidas las siguientes:

Estrategia de diferenciación: VKool RD se destaca en el mercado al ofrecer productos

exclusivos y de alta calidad, como láminas para ventanas que ofrecen protección solar

avanzada y otras características innovadoras que no están disponibles en productos similares

de la competencia.

Estrategia de enfoque: La empresa se enfoca en satisfacer las necesidades específicas de sus

clientes, tanto en el sector automotriz como en el arquitectónico, ofreciendo soluciones

personalizadas y adaptadas a cada situación.

Estrategia de crecimiento: VKool RD busca aumentar su presencia en el mercado nacional e

internacional a través de la apertura de nuevas sucursales, la búsqueda de nuevos clientes y la

exploración de oportunidades comerciales en una variedad de industrias y áreas.

Estrategia de calidad y servicio: La empresa brinda atención personalizada a sus clientes y

garantiza su satisfacción durante todo el proceso de compra y uso de los productos VKool.

Modelo de gestión estratégica

Para asegurarse de que VKool RD tenga éxito en el mercado, ha creado un modelo de gestión

estratégica integral. En primer lugar, la empresa se distingue por su enfoque centrado en el

cliente. Para comprender y adaptarse a las necesidades del mercado, utiliza herramientas

como encuestas de satisfacción, interacciones en redes sociales y comentarios directos. Uno

de los pilares fundamentales de su estrategia es esta conexión emocional con sus clientes, que

les permite cambiar su oferta de productos y servicios de manera ágil y efectiva.
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Además, VKool RD se destaca por brindar una experiencia de compra genuina y

personalizada al ofrecer marcas exclusivas y productos de alta calidad. Su compromiso con la

calidad y la diversidad de sus productos, asociación con marcas reconocidas y garantía de

altos estándares de excelencia en cada uno de sus productos reflejan esta diferenciación en el

mercado.

En términos de marketing, la empresa ha utilizado estrategias digitales efectivas que incluyen

publicidad en línea, plataformas de redes sociales y marketing de contenido para aumentar la

visibilidad y atraer nuevos clientes. Esta presencia activa en el mundo digital le ha permitido

llegar a una audiencia más amplia y conectarse con consumidores que de otro modo serían

inaccesibles.

Además, VKool RD se esfuerza por mantener una gestión eficiente de la cadena de

suministro planificando cuidadosamente su inventario, negociando con proveedores y

utilizando una logística eficiente para asegurarse de que los productos estén disponibles a

tiempo. Para satisfacer la demanda del mercado de manera rápida y efectiva, es esencial esta

eficiencia operativa.

Otros aspectos importantes de su modelo de gestión estratégica son la adaptación y la

innovación. La empresa cambia constantemente sus diseños y modelos de negocio para

adaptarse a las cambiantes preferencias de los clientes y a las nuevas tecnologías emergentes.

Su capacidad para evolucionar con el tiempo le ha permitido mantenerse relevante y

emocionante para su audiencia.

Finalmente, VKool RD se preocupa por su impacto en la comunidad y el medio ambiente. Se

enfoca en ofrecer productos sostenibles para el medio ambiente y ha implementado prácticas

sostenibles en su cadena de suministro. Para contribuir positivamente a la comunidad,

demostrar su compromiso con un mundo mejor y crear una imagen de marca positiva y ética,
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también participa en iniciativas de responsabilidad social. En pocas palabras, el modelo de

gestión estratégica de VKool RD se basa en la orientación al cliente, la diferenciación, la

calidad, la innovación, la eficiencia operativa y la responsabilidad social y ambiental.

Capítulo 3

Análisis Factores Internos de la empresa

Logística Interna

La logística interna de VKool RD incluye la gestión eficiente del flujo de materiales e

información a través de la cadena de suministro interna. La recepción de materias primas, el

almacenamiento, la gestión de inventarios y el transporte interno son todos componentes de

esto. Para reducir costos y tiempos de producción, se requiere una planificación y ejecución

efectiva en esta área.

El análisis de factores internos de VKool RD se centra en cómo las diferentes áreas

funcionales de la empresa contribuyen a su eficiencia operativa, competitividad y capacidad

para satisfacer las necesidades del mercado. A continuación, se examinan las partes

principales:

Producción/Operaciones:

VKool RD pone énfasis en la importancia de una logística externa sólida y relaciones sólidas

con proveedores internacionales, como Eastman Chemicals, y se enfoca en la importación de

láminas en lugar de la producción. La calidad de los productos y la continuidad de la empresa

se garantizan a través de una selección cuidadosa de proveedores.
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Logística Externa:

La logística externa de VKool RD incluye administrar la cadena de suministro desde el

proveedor hasta el cliente final. Esto implica optimizar el transporte internacional, las

aduanas y la distribución local para garantizar que los productos lleguen a los clientes a

tiempo y en perfecto estado.

Marketing y Ventas:

VKool RD colabora con Casa Coms para sus esfuerzos de marketing y ventas. Con esta

colaboración, VKool RD puede concentrarse en su negocio principal mientras aprovecha la

experiencia de la agencia para crear y ejecutar estrategias de marketing efectivas para

aumentar la demanda y construir la marca.

Servicios:

La atención al cliente y el servicio postventa son componentes clave de la oferta de valor de

VKool RD. La empresa se esfuerza por ofrecer instalaciones y soporte técnico de alta calidad

para que los clientes estén satisfechos y tengan lealtad a largo plazo.

Aprovisionamiento:

VKool RD necesita un abastecimiento eficiente para asegurarse de que los materiales

necesarios para las operaciones estén disponibles cuando se necesite y a precios competitivos.

La negociación de contratos con proveedores y la gestión de compras internacionales son

ejemplos de esto.
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Desarrollo Tecnológico I+D:

Aunque VKool RD no produce láminas, su compromiso con el desarrollo tecnológico y la

investigación y desarrollo (I+D) es esencial para elegir productos innovadores y de alta

tecnología. Como resultado, VKool RD puede ofrecer productos avanzados que se adaptan a

las necesidades cambiantes de sus clientes.

Gestión de Recursos Humanos:

La satisfacción del empleado y el desarrollo profesional son esenciales para mantener la

calidad y la innovación en el servicio al cliente. Pero en sí, VKool RD no cuenta con un

departamento de recursos humanos, por lo que el que se encarga de manejar este desarrollo es

el señor Victor Hernandez, gerente administrativo.

Contabilidad y Finanzas-ventas de la categoría o marca que hace el plan:

El análisis financiero, la planificación presupuestaria y la gestión de ingresos dependen de la

función de contabilidad y finanzas. Estas actividades permiten a VKool RD hacer pronósticos

precisos y tomar decisiones financieras estratégicas que ayudan a la empresa a crecer de

manera sostenible. Este análisis de factores internos destaca la importancia de una gestión

efectiva en todas las áreas de VKool RD para mantener su competitividad, satisfacer las

expectativas de los clientes y lograr sus objetivos de negocio a largo plazo.

Recursos y Capacidades

Indicadores de la cadena de valor:

En VKool RD, que se especializa en laminados de vidrio para automóviles y arquitectura,

encontrar los indicadores clave de su cadena de valor puede ayudar a destacar dónde se

genera el valor y las ventajas competitivas. Estos son los componentes principales de la
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cadena de valor de VKool RD, junto con algunos indicadores relacionados con cada

actividad:

Investigación y Desarrollo

● Innovación de producto: el número de patentes o tecnologías innovadoras que se han

desarrollado, como su tecnología V-KOOLTM.

● El porcentaje del ingreso destinado a la investigación y el desarrollo se conoce como

inversión en I+D.

Creación del producto

● Eficiencia del diseño: el tiempo de desarrollo desde la concepción hasta el

lanzamiento al mercado.

● La calidad del diseño se refiere a la tasa de fallas o devoluciones causadas por errores

de diseño.

Recolección de materiales

● Relaciones con proveedores: evaluación de la satisfacción de los proveedores o

cantidad de alianzas estratégicas.

● Costo de Materiales: Los costos de adquisición de materiales críticos han cambiado.

Producción

● Eficiencia de producción: el tiempo del ciclo de producción o el uso de la capacidad

productiva.

● La tasa de defectos o el índice de calidad en la producción se conocen como calidad

de producción.
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Publicidad y ventas

● El alcance del marketing es la cantidad de nuevos mercados alcanzados o la cantidad

de clientes que han aumentado.

● Eficacia de las campañas: el rendimiento de la inversión en las campañas de

marketing.

Ubicación

● Logística eficiente: el tiempo de entrega desde el pedido hasta la entrega

● La cobertura de distribución se define como la cantidad de mercados o puntos de

venta cubiertos.

Servicio Después de la venta

● La satisfacción del consumidor: tasa de retención de clientes o calificaciones de

satisfacción.

● La productividad del servicio: La duración promedio de respuesta a las solicitudes o

reclamaciones de servicio

Manejo de relaciones y asociaciones estratégicas

● La fuerza de las alianzas: número de asociaciones estratégicas con fabricantes de

automóviles y otros socios.

● Los beneficios de las alianzas incluyen: Contribución de las alianzas al crecimiento o

ingresos de la empresa.

Para VKool RD, maximizar el valor en esta cadena requiere un enfoque en la eficiencia y la

calidad en cada actividad y una integración efectiva entre ellas. Para mantener su ventaja

competitiva, debe mantener la innovación continua, la excelencia operativa y una fuerte
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orientación al cliente. VKool RD puede lograr un desempeño superior y una posición de

liderazgo en el mercado de laminados de vidrio al monitorear estos indicadores e identificar

áreas de fortaleza para capitalizar y áreas de debilidad para mejorar.

Matriz de recursos y capacidades
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El análisis de la matriz de recursos de VKool RD muestra que su ventaja competitiva

sostenible en el mercado de laminados de vidrio se basa en su tecnología VKool y el

reconocimiento de marca. Estos recursos no solo son valiosos y raros, sino que también son

difíciles de imitar y reemplazar, lo que coloca a VKool RD en una posición privilegiada para

mantener un alto desempeño a largo plazo. La combinación de una marca sólida y la

exclusividad de la tecnología VKool de VKool RD lo diferencia de sus competidores y le

permite atraer y mantener una base de clientes fieles.

Por otro lado, la calidad del producto y el compromiso con la sostenibilidad, aunque son

importantes para competir en el mercado, no ofrecen una ventaja competitiva única debido a

la facilidad con la que los competidores los imitan. Estos factores provocan una situación de

paridad competitiva, donde VKool RD debe esforzarse continuamente por innovar y mejorar

para mantenerse relevante.

Una ventaja competitiva temporal de VKool RD es la existencia de relaciones estratégicas

con fabricantes de automóviles, que impulsan significativamente el desempeño. Sin embargo,

es necesario mantener estas relaciones a la luz de las dinámicas cambiantes del mercado.

Además, aunque las estrategias de marketing de VKool RD son esenciales para mostrar sus

valores y ventajas únicos al mercado, no generan una ventaja competitiva por sí solas y deben

mejorarse constantemente para maximizar su efectividad.

Por último, pero no menos importante, VKool RD tiene una posición competitiva sólida

gracias a sus recursos y capacidades distintivas, en particular su tecnología y reconocimiento

de marca. La empresa debe concentrarse en fortalecer y proteger estos activos clave para

asegurar un crecimiento sostenido y mejorar su desempeño, mientras busca maneras de

aumentar la dificultad de imitación de sus otros recursos y capacidades, y adaptarse ágilmente

a las tendencias del mercado y las necesidades de los clientes.

55



Competencias distintivas - Ventaja Competitivas

VKool RD se destaca en el mercado por una serie de competencias únicas que le brindan una

ventaja competitiva significativa. Primero y más importante, su enfoque en la atención al

cliente es excelente. La empresa se esfuerza por brindar a sus clientes una experiencia única

al permitirles probar las láminas antes de comprarlas. Los clientes pueden experimentar

directamente los beneficios de las láminas a través de una máquina innovadora que simula el

calor solar, lo que les da una mayor confianza en su elección. Además, el personal de VKool

RD está altamente capacitado para brindar un servicio de calidad, responder a todas las

preguntas y dudas de los clientes y hacer recomendaciones personalizadas según las

necesidades específicas de cada cliente.

El compromiso con la sostenibilidad es otra competencia distintiva de VKool RD. Sus

láminas resisten hasta el 98% de los rayos infrarrojos y ultravioletas, lo que garantiza una

protección solar efectiva. Estas láminas también pueden reducir significativamente el

consumo de combustible o electricidad hasta un 3%. Las láminas reducen la liberación de

hasta 128 kg de CO2 en la atmósfera, lo que refleja este enfoque en la sostenibilidad. Esta

preocupación por el medio ambiente no solo beneficia a la comunidad en general, sino que

también tiene un impacto positivo en los clientes conscientes del medio ambiente, mejorando

la reputación de VKool RD como una empresa comprometida con la responsabilidad social

corporativa.

Por último, pero no menos importante, VKool RD se destaca por su amplia gama de

productos. La empresa ofrece a los clientes una selección variada y completa con nueve tipos

de láminas diferentes, cada uno diseñado para satisfacer necesidades específicas. Los clientes

pueden elegir la lámina que mejor se adapte a sus necesidades particulares, ya sea para
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protección solar, ahorro de energía o seguridad, gracias a esta variedad. VKool RD se

posiciona como líder en el mercado al ofrecer una amplia gama de productos de alta calidad.

Esto le permite satisfacer las demandas de una amplia base de clientes y adaptarse a las

tendencias y necesidades cambiantes del mercado.
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Matriz Evaluación Factores Internos (EFI)

Análisis Fortalezas y Debilidades

VKool RD se destaca en el mercado de laminados de vidrio gracias a su tecnología avanzada

V-Kool, reconocimiento de marca y la calidad superior de sus productos. Estas fortalezas

permiten a VKool RD ofrecer soluciones innovadoras que satisfacen las demandas de

eficiencia energética y protección UV, promoviendo alianzas estratégicas con reconocidos

fabricantes de automóviles y fortaleciendo su compromiso con la sostenibilidad. En un

58



mercado cada vez más enfocado en la responsabilidad ambiental, estos elementos son

cruciales para su reputación y lealtad del cliente.

Sin embargo, la empresa enfrenta desafíos como altos costos de producción y un alcance de

mercado limitado, que pueden limitar su potencial de crecimiento y competitividad en precio.

Para garantizar una expansión de mercado efectiva y la adaptabilidad a las tendencias

emergentes, también es importante prestar atención a la dependencia de tecnologías

específicas y la necesidad de innovar en sus estrategias de marketing.

VKool RD debe abordar estas debilidades internas para mantener su liderazgo y fomentar el

crecimiento, optimizando la eficiencia de su producción y diversificando sus estrategias de

marketing para aumentar el alcance y la captación de clientes. Superar estos desafíos

permitirá a VKool RD aprovechar plenamente sus fortalezas y consolidar su posición en el

mercado de laminados de vidrio.

Analisis FODA

Fortalezas:

- Calidad superior de los productos: Vkool RD ofrece láminas de protección solar de

alta calidad con tecnología innovadora y durabilidad, lo que le da una ventaja sobre

sus competidores en el mercado.

- Servicio al cliente excepcional: La empresa se destaca por brindar un servicio

personalizado y enfocado en las necesidades de cada cliente, lo que contribuye a su

reputación positiva y la fidelización de los clientes.

- Experiencia y conocimiento del mercado local: Vkool RD conoce el mercado

dominicano y las necesidades de sus clientes locales, lo que le permite adaptar de

manera efectiva sus ofertas y estrategias comerciales.
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Oportunidades:

- El mercado de protección solar está creciendo: Con el aumento de la conciencia sobre

la protección solar y la búsqueda de soluciones energéticamente eficientes, Vkool RD

tiene una gran oportunidad de aumentar su presencia en el mercado y llegar a nuevos

segmentos de clientes.

- Innovación tecnológica: La constante evolución tecnológica permite a Vkool RD

mantenerse a la vanguardia y diferenciarse de la competencia al permitir el desarrollo

de productos y soluciones aún más avanzadas en el campo de la protección solar.

- Alianzas estratégicas: La empresa puede considerar colaborar con fabricantes de

automóviles, arquitectos y empresas de construcción para integrar sus productos en

nuevos proyectos y alcanzar un público más amplio.

Debilidades:

- Dependencia de proveedores externos: Vkool RD puede encontrar problemas con la

disponibilidad de los materiales de sus proveedores, lo que puede afectar la

consistencia y la capacidad de producción de la empresa.

- Limitaciones en el alcance geográfico: Debido a las restricciones logísticas y de

distribución, Vkool RD puede tener dificultades para expandirse a nivel nacional. Al

igual que la falta de reconocimiento en el mercado puede afectar cierta expansión.

- Necesidad de diversificación de productos: La empresa puede no tener una variedad

de productos suficiente para satisfacer las demandas cambiantes del mercado, lo que

podría limitar su crecimiento y su capacidad para aprovechar nuevas oportunidades.

Amenazas:
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- Competencia creciente: La industria de la protección solar es muy competitiva y hay

competidores locales que venden productos similares. Esto amenaza la participación

de mercado de Vkool RD.

- Cambios en la regulación: Si hay cambios en las regulaciones gubernamentales

relacionadas con la importación de materiales y la instalación de láminas de

protección solar, Vkool RD puede verse afectado. Por lo tanto, es necesario adaptarse

y cumplir con todas las regulaciones.

- Condiciones económicas adversas: Las fluctuaciones económicas, como cambios en

las tasas de cambio y crisis financieras, pueden afectar negativamente el poder

adquisitivo de los consumidores y la demanda de productos de protección solar,

amenazando el crecimiento y la estabilidad de Vkool RD.

Análisis Factores Externos

Análisis del Macroambiente:PESTEL

Perspectiva Política:

La estabilidad política en República Dominicana es un factor clave para la operación de

negocios. El gobierno estable y las políticas favorables al comercio contribuyen a un entorno

positivo.

Perspectiva Económica:

La tasa de crecimiento económico impacta en la demanda de servicios automotrices. La

estabilidad económica en Santo Domingo es un aspecto positivo.
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Perspectiva Sociodemográfica:

La cultura automotriz en la región y la preferencia por el cuidado de vehículos pueden influir

en la demanda de servicios de laminado y lavado ofrecidos por Vkool RD.

Perspectiva Tecnológica:

La adopción de tecnologías en la industria automotriz puede afectar las preferencias de los

consumidores. Vkool RD debe estar al tanto de las últimas tendencias tecnológicas en

laminados y servicios de lavado.

Perspectiva Ecológico-Ambiental:

La conciencia ambiental creciente podría afectar las decisiones de compra. Vkool RD podría

beneficiarse de prácticas sostenibles y productos ecoamigables.

Perspectiva Legal:

Cumplir con las regulaciones ambientales y de seguridad en la industria automotriz es

esencial. Cambios en las leyes podrían impactar las operaciones de Vkool RD.

Análisis del Entorno Competitivo

Análisis y Descripción de competidores:

Directo:

El principal rival de VKool RD en el mercado de laminados de vidrio es 3M República

Dominicana, que destaca por su innovación y diversidad de productos, respaldados por la

reputación global de 3M Company. Esta empresa, que compite directamente con VKool RD,
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ofrece soluciones de laminado de vidrio avanzadas para la eficiencia energética, la protección

solar y la seguridad. 3M República Dominicana invierte fuertemente en investigación y

desarrollo para ofrecer productos innovadores que satisfacen las demandas del mercado. Su

posición en el mercado dominicano se fortalece gracias a su red de distribución y estrategias

de marketing efectivas, así como a su excelente servicio al cliente y soporte postventa.

Además, su compromiso con la sostenibilidad y la responsabilidad social corporativa mejora

su imagen de marca, lo que lo convierte en un rival competitivo para VKool RD y

proporciona a los clientes alternativas de alta calidad. Hernandez, V. (2024, 7 de febrero).

Reunión reunión sobre datos de la empresa. [Reunión].

Jamasol República Dominicana se destaca como un rival directo de VKool RD en el mercado

de protección solar porque se especializa en films y láminas para vidrio para hogares, oficinas

y edificios comerciales. Esta empresa busca diferenciarse a través de la especialización en

productos que no solo ofrecen soluciones efectivas contra los dañinos rayos UV y mejoran la

eficiencia energética, sino que también se adaptan estéticamente a las diversas necesidades de

sus clientes. Su enfoque hacia la innovación y la tecnología, que le permite ofrecer productos

avanzados y personalizados, es la clave de su competitividad.

Jamasol tiene la oportunidad de aprovechar la creciente conciencia ecológica y la demanda de

soluciones sostenibles, a pesar de enfrentar desafíos importantes, como la competencia con

empresas establecidas como VKool RD y la necesidad de innovación constante. Para

sobresalir en el competitivo mercado de protección solar de la República Dominicana, su

éxito dependerá de mantener un compromiso con la calidad, la innovación continua y un

servicio al cliente excepcional.

Indirectos:
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Vertiluz Dominicana: Vertiluz Dominicana ofrece soluciones de sombreado interior y

exterior, como persianas y persianas, que no solo satisfacen las necesidades funcionales de

control solar y privacidad, sino que también agregan valor estético a los espacios. Les permite

satisfacer una amplia gama de preferencias de clientes gracias a su enfoque en productos

personalizados, lo que podría atraer a aquellos interesados en soluciones decorativas además

de funcionales. La presencia de Vertiluz en el mercado dominicano indica una comprensión

profunda de las necesidades locales, lo que les permite ofrecer productos que se ajustan a las

tendencias de diseño y al clima local.

Proye-Sol: se destaca por su compromiso con la calidad y su experiencia de más de 25 años

en protecciones solares, como cortinas y persianas. La empresa ofrece una amplia gama de

productos que combinan funcionalidad con elementos decorativos, que se adaptan tanto en

interiores como en exteriores. Le permite incorporar los últimos avances y materiales en sus

diseños gracias a su colaboración con Coulisse, una empresa internacional líder en el sector.

Proye-Sol es una opción atractiva para clientes que buscan combinar innovación y estilo con

el confort ambiental. Esto se debe a su dedicación a la investigación y desarrollo de nuevos

productos, así como a su capacidad para ofrecer soluciones automatizadas y personalizadas.

Su obsesión por el detalle y la calidad en la fabricación de sus cortinas garantiza productos de

alta calidad, lo que puede atraer a una audiencia del mercado dispuesta a adquirir productos

que sean duraderos y estéticamente atractivos.

Blinds Company: se enfoca en la venta de cortinas, brindando soluciones que destacan por

unir funcionalidad y belleza. Blinds Company busca crear soluciones de cobertura solar

ideales para cada cliente, inspirándose en el arte, la arquitectura, el diseño, la tecnología y la

naturaleza para sus colecciones y proyectos. Blinds Company puede ofrecer soluciones

únicas que resuenan con clientes que valoran tanto el aspecto práctico como el estético en sus
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elecciones de decoración gracias a su estrategia de inspiración diversa para sus productos.

Les permite atender a clientes que buscan mejorar significativamente el ambiente y la

eficiencia energética de sus espacios, manteniendo un alto estándar de belleza y diseño,

gracias a su enfoque en la funcionalidad combinado con un diseño inspirador.

Alcance de la competencia y grado de integración de la misma

Directos:

3M Dominicana

La presencia en línea de 3M República Dominicana es impresionante, con una gran cantidad

de seguidores en las redes sociales, con 67,000 seguidores en Instagram y 4,6 millones en

Facebook. Esta amplia base de seguidores demuestra su alcance y capacidad para interactuar

con una audiencia amplia, lo que podría aumentar su visibilidad e influencia en el mercado.

La presencia de una página web de 3M República Dominicana muestra una estrategia de

marketing digital centrada en proporcionar información y recursos, aunque sin las ventajas de

venta directa en línea. Además, tienen servicio de transporte(Perfil de Instagram de 3m

Latinoamérica, 2024) (Perfil de Facebook de 3M, 2024).

Jamasol

Tiene 5,771 seguidores en las redes sociales, lo que indica un enfoque en el marketing digital,

aunque con un alcance menor que 3M República Dominicana. Según 3M, su estrategia digital

carece de comercio electrónico, lo que limita su capacidad para facilitar transacciones

directas a través de plataformas en línea, manteniendo la interacción con los clientes

principalmente informativa y promocional a través de su página web. Esto muestra una nueva

área en la que VKool RD podría mejorar su integración digital para superar a sus
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competidores. Además, tienen servicio de transporte. (Perfil de Instagram de 3m

Latinoamérica, 2024)

Indirectos:

Vertiluz en República Dominicana

Alcance: Vertiluz Dominicana tiene una presencia en línea modesta, con 509 seguidores en

redes sociales. Sin embargo, su compromiso con la accesibilidad y la comodidad del cliente

se evidencia en su página web y su oferta de servicios de transporte.

Grado de Integración: Aunque su alcance en redes sociales es limitado, la combinación de

servicios de transporte y opciones en línea sugiere una estrategia integrada para facilitar el

acceso a sus productos y servicios. Esto podría indicar un enfoque en la calidad y el servicio

personalizado en lugar del marketing digital masivo.

Proye-sol

Alcance: Proye-sol tiene una presencia en línea más sólida con 2,707 seguidores en redes

sociales, lo que indica una mayor capacidad para interactuar con su audiencia y,

posiblemente, una mayor conciencia de marca entre los consumidores. La disponibilidad de

servicios de transporte y una excelente página web mejoran su accesibilidad.

Grado de Integración: La combinación de una presencia en redes sociales activa con servicios

prácticos como el transporte y una interfaz web informativa demuestra una alta integración en

su estrategia de marketing y operaciones, lo que le permite alcanzar en una audiencia más

amplia y ofrecer una experiencia de cliente superior.

Blinds Company
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Alcance : Blinds Company ocupa un punto medio en términos de presencia en línea, con 823

seguidores en redes sociales. Esto, junto con sus servicios de transporte y su sitio web,

demuestran un esfuerzo por mantenerse relevante y accesible en el mercado.

Grado de integración: Blinds Company tiene presencia en las redes sociales, servicios de

transporte y una web informativa, lo que demuestra su esfuerzo por brindar una experiencia

de compra cohesiva y conveniente, aunque su alcance digital no es tan amplio como el de

Proye-sol.

Posición y movimientos estratégicos de los competidores

Directos:

3M República Dominicana

Posicionamiento: 3M República Dominicana es un gigante industrial que domina el mercado

de protección solar para ventanas con una amplia gama de productos innovadores. Su

capacidad de investigación y desarrollo y su integración vertical son sus fortalezas, ya que le

permiten desarrollar, fabricar y comercializar sus productos.

Movimientos Estratégicos: 3M ofrece soluciones avanzadas y personalizadas a través de su

fuerte imagen de marca y recursos internos. La empresa se enfoca en establecer relaciones a

largo plazo con sus clientes a través de la calidad excepcional de sus productos y servicios

postventa, aprovechando su presencia global para garantizar una distribución amplia.

Indirectos:

Vertiluz Dominicana

67



Posicionamiento: Con una presencia moderada en redes sociales que indica un enfoque en el

mercado local, se posiciona como un proveedor local especializado en soluciones de

sombreado interior y exterior. Pero no tiene redes sociales basadas solamente en Republica

Dominicana.

Movimientos planificados: Su enfoque en la personalización y la comodidad del cliente se

evidencia en su estrategia, que incluye el uso de redes sociales para interactuar con los

clientes y ofrecer servicios de transporte. Sin embargo, su presencia en línea limitada podría

ser una oportunidad para aumentar su alcance en las redes sociales.

Proye-Sol

Posicionamiento: Proye-Sol se posiciona como líder en soluciones de protección solar

interior con valor agregado decorativo gracias a su fuerte presencia en las redes sociales y su

enfoque en cortinas y persianas funcionales y decorativas.

Movimientos Estratégicos: Proye-Sol se destaca por su compromiso con la calidad y la

innovación, colaborando con marcas internacionales y brindando productos personalizados.

Su estrategia para llegar a un público más amplio y brindar una experiencia de compra en

línea fluida depende de su presencia activa en las redes sociales y su página web.

Blinds Company

Posicionamiento: Blinds Company combina la funcionalidad de las soluciones solares con un

fuerte componente estético inspirado en el arte y el diseño. Su enfoque en shutters y su

presencia moderada en las redes sociales indican un nicho de mercado específico.
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Movimientos Estratégicos: La empresa presenta sus productos y proyectos en su página web

y redes sociales con el objetivo de inspirar a los clientes con soluciones innovadoras. La falta

de un comercio electrónico sólido muestra una oportunidad para expandir su alcance digital.

Grupo estratégico en que se desarrolla

Se pueden identificar varios grupos estratégicos en el mercado de laminados de vidrio para

autos y arquitectura en la República Dominicana, reflejando la diversidad de enfoques y

especializaciones dentro del sector. VKool RD, que se especializa en brindar soluciones de

alta tecnología y productos premium en laminados de vidrio, es un grupo estratégico

importante. Este grupo se caracteriza por su enfoque en ofrecer soluciones avanzadas tanto

para vehículos como para edificaciones y su colaboración con socios internacionales para el

desarrollo de productos innovadores. Las siguientes son las características clave de este grupo

estratégico:

Innovación Tecnológica:

Este grupo de empresas invierte en investigación y desarrollo para ofrecer productos que

incorporan las últimas tecnologías, como películas de control solar con nanotecnología y

materiales avanzados que mejoran la eficiencia energética y la protección contra rayos UV.

Asociación con Marcas Internacionales:

Este grupo se beneficia de alianzas estratégicas con marcas y tecnologías conocidas a nivel

mundial, como VKool RD con VKool RD, lo que les permite ofrecer productos de calidad

superior y con prestigio internacional.

Enfoque en Calidad y Servicio al Cliente:
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Las empresas de este grupo estratégico se destacan por su compromiso con la excelencia en

el servicio y la atención personalizada, buscando siempre superar las expectativas de sus

clientes.

Mercado Premium y Profesional:

Aunque ofrecen soluciones para el sector automotriz y arquitectónico, se enfocan en clientes

que buscan valor adicional en términos de sostenibilidad, estética, confort y comodidad.

Presencia Multicanal:

Aunque estas empresas tienen una orientación local, también pueden buscar expandirse a

través de una variedad de canales, como tiendas físicas especializadas y plataformas digitales,

para alcanzar tanto al mercado local como a clientes potenciales que buscan soluciones de

alta gama en regiones cercanas o internacionales.

Participación en redes sociales:

Esta dimensión agrega valor significativo a las características ya mencionadas del grupo,

permitiendo a estas empresas aumentar su alcance, interactuar de manera directa con su

audiencia y fortalecer su imagen de marca.

Posicionamiento Competitivo

La creciente demanda de protección solar efectiva, ahorro de energía y seguridad para

vehículos y edificios, beneficiándose del crecimiento económico y la urbanización, impulsa

el mercado de laminados de vidrio para automóviles y edificios en la República Dominicana.

El clima tropical, que requiere un control efectivo del calor y los rayos UV, y el aumento en

la construcción y ventas de vehículos impulsan el crecimiento de este mercado. La tendencia

hacia la sostenibilidad y las posibles regulaciones de eficiencia energética podrían impulsar la
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adopción de laminados de vidrio avanzados. Aunque se observa un potencial de crecimiento,

una evaluación precisa del tamaño y los datos específicos del mercado requiere un análisis

detallado y actualizado.

Los numerosos reconocimientos que VKool RD ha recibido demuestran su compromiso con

la excelencia en el servicio y la calidad de sus productos, lo que fortalece aún más su

reputación entre los consumidores. Además, demuestra una adaptabilidad y resiliencia

notable al superar desafíos, como una ubicación inicialmente desfavorable, y lograr un

crecimiento sostenido en ventas. Estos factores en conjunto hacen que VKool RD sea líder en

su segmento de mercado y tenga una ventaja competitiva duradera en la República

Dominicana.

Tamaño del mercado y datos del mercado

El mercado de laminados de vidrio para automóviles y edificios en la República Dominicana

está impulsado por la creciente demanda de protección solar efectiva, ahorro de energía y

seguridad en automóviles y edificios, beneficiándose del crecimiento económico y la

urbanización. La expansión de este mercado está impulsada por factores como el clima

tropical, que requiere un control efectivo del calor y los rayos UV, y el aumento en la

construcción y ventas de vehículos. La tendencia hacia la sostenibilidad y las posibles

regulaciones de eficiencia energética podrían acelerar la adopción de laminados de vidrio

avanzados. A pesar de que se observa un potencial de crecimiento, la evaluación precisa del

tamaño y los datos específicos del mercado requiere un análisis detallado y actualizado.

Grado de diferenciación de productos

VKool RD se destaca en el mercado dominicano de laminados de vidrio gracias a su

tecnología patentada V-Kool, que combina nanotecnología y partículas metálicas para brindar
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una protección solar superior sin sacrificar la transparencia. Este método innovador permite a

VKool RD producir productos que bloquean el calor y los rayos UV de manera efectiva, lo

que promueve la eficiencia energética y la sostenibilidad. VKool RD atrae a clientes que

buscan lo último en protección solar y confort para sus vehículos y edificios gracias a la

calidad excepcional de sus laminados y al servicio al cliente personalizado.

Análisis de Tendencias

Varias tendencias emergentes en el mercado de laminados de vidrio para autos y arquitectura

están moldeando la industria y la forma en que las empresas como VKool RD se posicionan y

operan. Estas tendencias son el resultado de los avances tecnológicos, así como de los

cambios en las expectativas de los consumidores y las preocupaciones sobre el medio

ambiente.

Sostenibilidad y Eficiencia Energética:

Los laminados de vidrio eco-amigables son especialmente valorados porque hay una

demanda creciente por productos que minimicen el impacto ambiental y mejoren la eficiencia

energética.

Innovación Tecnológica:

Los laminados con nanotecnología y nuevos materiales están mejorando su funcionalidad y

durabilidad, lo que los hace más efectivos y versátiles.

Personalización:

Los clientes buscan productos adaptados a sus necesidades específicas, lo que lleva a las

empresas a ofrecer laminados de vidrio personalizables tanto en funcionalidad como en

estética.
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Digitalización:

La experiencia de compra y la educación del consumidor se mejoran con plataformas

digitales y herramientas como la realidad aumentada (AR).

Conciencia de marca y responsabilidad social:

Los consumidores valoran las marcas que se comprometen con la sostenibilidad y la

responsabilidad social.

Fuerzas impulsoras y Factores Claves de Éxito en la Industria

Tanto las fuerzas impulsoras como los factores clave de éxito juegan un papel importante en

el dinamismo y la competitividad del mercado en la industria de laminados de vidrio para

autos y arquitectura. Estos componentes no solo establecen la dirección en la que se mueve la

industria, sino que también establecen los objetivos que las empresas deben lograr para

sobresalir.

Fuerza impulsoras

Avances Tecnológicos:

La evolución de productos más eficientes y efectivos en protección solar, aislamiento térmico

y seguridad está impulsada por la innovación constante en materiales y tecnologías, como la

nanotecnología y los recubrimientos avanzados.

Regulaciones Ambientales y de Seguridad:

Las regulaciones gubernamentales que requieren edificios y vehículos más seguros y

eficientes energéticamente promueven el uso de laminados de vidrio especializados.

Conciencia y Sostenibilidad Ecológica:

73



La creciente preocupación por el medio ambiente y el cambio climático motiva tanto a los

consumidores como a las empresas a optar por soluciones que reduzcan la huella de carbono

y mejoren la eficiencia energética.

Cambios en las preferencias de los clientes:

La demanda de personalización, mayor confort y protección contra los rayos UV guía el

desarrollo de productos adaptados a necesidades específicas.

Digitalización y Comercio Electrónico:

El uso de tecnologías digitales para la promoción, venta y distribución de laminados de vidrio

aumenta el alcance del mercado y facilita la interacción con el cliente.

Factores claves del éxito

Innovación y calidad del producto:

La capacidad de ofrecer productos de alta calidad que cumplan o superen las expectativas del

cliente en términos de rendimiento y durabilidad.

Cumplimiento de los estándares:

Garantizar que los productos cumplan con las regulaciones de seguridad y eficiencia

energética locales e internacionales.

Estrategias de Sostenibilidad:

Aplicar prácticas comerciales conscientes del medio ambiente, como el uso de materiales

ecológicos y procesos de producción sostenibles.
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Marketing y Presencia en Línea:

Crear una estrategia de marketing efectiva que utilice plataformas digitales para educar a los

clientes, mostrar el valor de los productos y aumentar la lealtad de la marca.

La Cadena de Suministro Eficiente:

Mantener una logística y distribución eficientes para garantizar que los productos estén

disponibles rápidamente para los clientes.

Servicio al Cliente y Soporte Postventa:

Garantizar la satisfacción del cliente y promover las recomendaciones positivas con un

servicio al cliente y soporte postventa de primer nivel.

Análisis de Porter para la industria en la que se desarrolla la empresa o proyecto

VKool RD desarrolla el análisis de las Cinco Fuerzas de Porter para la industria de laminados

de vidrio, que ofrece una comprensión de la estructura competitiva y los factores que afectan

la rentabilidad de la industria. Para desarrollar estrategias efectivas y comprender el entorno

de VKool RD, este análisis es esencial.

Rivalidad entre competidores actuales

La industria de laminados de vidrio es competitiva porque hay muchas empresas que venden

productos similares. La lucha por la cuota de mercado, la diferenciación de productos y la

lealtad de los clientes intensifican la rivalidad. Para VKool RD, esto significa que debe

innovar constantemente y ofrecer un valor agregado claro para diferenciarse de sus
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competidores mientras mantiene una estructura de costos eficiente para ser competitivo en

precios.

Nuevas amenazas

Debido a la necesidad de tecnología avanzada, conocimientos técnicos especializados y

fuertes relaciones con los distribuidores, las barreras de entrada en la industria pueden ser

altas. Sin embargo, la atracción del mercado puede atraer a nuevos competidores,

especialmente aquellos que tienen nuevas ofertas o mejores precios. Para evitar a nuevos

competidores, VKool RD debe mantener su ventaja tecnológica y fortalecer sus relaciones

con clientes y proveedores.

La habilidad de negociar de los proveedores

Si hay pocas opciones, los proveedores de materiales especializados para laminados de vidrio

tienen un gran poder de negociación. Esto podría tener un impacto en los costos de

producción y los márgenes de beneficio de VKool RD. La empresa debe crear métodos para

controlar sus costos de insumos, como asegurar contratos a largo plazo o buscar fuentes

alternativas.

El poder negociador de los compradores

Si el producto se percibe como estándar y fácilmente sustituible o si busca reducir costos, los

compradores, que incluyen tanto a consumidores finales como en empresas de construcción y

fabricantes de automóviles, pueden tener un poder de negociación considerable. Para

contrarrestar esto, VKool RD debe mostrar los valores únicos de sus laminados de vidrio,

como la eficiencia energética y la protección contra los rayos UV, para justificar su precio

premium.
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La amenaza de productos alternativos

Los productos sustitutos, como varios tipos de tratamientos de ventanas o tecnologías

emergentes con ventajas similares, amenazan a la industria. Para reducir la competencia de

sustitutos, VKool RD debe continuar destacando las ventajas específicas de sus productos,

como la superioridad tecnológica y los beneficios ambientales.
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Matriz Evaluación Factores Externos

El análisis de la Matriz de Evaluación de Factores Externos (EFE) de VKool RD destaca su

sólida posición para aprovechar oportunidades importantes, como el crecimiento de los

mercados de construcción y automóviles, así como la creciente necesidad de soluciones
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energéticamente eficientes y sostenibles. VKool RD se beneficia de las tendencias hacia la

innovación tecnológica y la conciencia ambiental con un EFE de 3.00. No obstante, se

enfrenta a dificultades importantes, como una competencia feroz y la inestabilidad en los

precios de los recursos naturales.

Para mantener su ventaja competitiva, VKool RD debe concentrarse en la innovación y el

servicio al cliente, la adaptabilidad a los cambios en las preferencias de los consumidores y el

manejo proactivo de los riesgos asociados con los cambios regulatorios y climáticos. El éxito

futuro de VKool RD dependerá de su capacidad para aprovechar estas oportunidades y, al

mismo tiempo, reducir las amenazas.
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Matriz de perfil competitivo (CPM)

Capítulo 4

Definición del Problema a Investigar

Vkool RD, una empresa dedicada a la venta de laminados y servicios de lavado para autos en

Santo Domingo, se enfrenta al desafío de reposicionar su marca en el mercado durante el

periodo de enero-abril 2024. El problema a investigar radica en entender la percepción actual
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de los clientes sobre este reposicionamiento y evaluar la satisfacción del cliente con los

servicios ofrecidos, con el objetivo de identificar áreas de mejora y fortalecer la relación con

la clientela.

Objetivos de la investigación: 1 general y al menos 4 específicos. relacionados al problema a

investigar.

Objetivo general:

Para el primer trimestre del 2024, evaluar y fortalecer el posicionamiento de Vkool RD

mediante estrategias de mejora continua, con el objetivo de aumentar la satisfacción del

cliente en un 20% en los servicios de laminado y lavado de autos en Santo Domingo, Distrito

Nacional, República Dominicana. Esto contribuirá al crecimiento sostenible y rentable de

Vkool RD en el mercado de protección automotriz.

Objetivo específico 1:

Identificar y analizar los perfiles demográficos, psicográficos, así como las razones de

compra y motivaciones de los clientes de Vkool RD, incluyendo género, edad, sector de

residencia y otros factores relevantes, para comprender mejor la diversidad de la base de

clientes y adaptar las estrategias de marketing y servicios a sus necesidades específicas.

Objetivo específico 2:

Evaluar la satisfacción del consumidor con la experiencia general de compra, que incluye la

calidad de los laminados y los servicios de lavado de automóviles, así como la atención al

cliente, para identificar áreas de fortaleza y oportunidades de mejora en los productos y

servicios que se ofrecen.
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Objetivo específico 3:

Comprender el valor del cliente y la lealtad para aumentar la retención y la satisfacción del

cliente y su percepción de los precios en comparación con la competencia y si creen que

obtuvieron un buen valor por su dinero.

Objetivo específico 4:

Recopilar los comentarios finales y las recomendaciones de los clientes para determinar

oportunidades específicas de mejora en las instalaciones, el equipo, la comunicación y la

promoción. Además, evaluar la probabilidad de que los clientes recomienden Vkool RD a

amigos o familiares para crear métodos para aumentar las recomendaciones positivas y el

boca a boca.

Diseño Metodológico

Metodología de investigación: cuantitativa, cualitativa o mixta.

La elección de una metodología mixta se fundamenta en la necesidad de obtener una

comprensión integral de los aspectos cuantitativos y cualitativos relevantes para el

reposicionamiento de Vkool RD. Al combinar enfoques cuantitativos y cualitativos, se busca

identificar tanto datos estadísticos como percepciones cualitativas que contribuyan al éxito

del reposicionamiento.

Tipo de Investigación

La fase exploratoria se enfocará en descubrir nuevas oportunidades y desafíos que puedan

influir en el reposicionamiento. Posteriormente, la investigación descriptiva permitirá
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analizar detalladamente la percepción actual de Vkool RD, identificar áreas de mejora y

establecer un punto de referencia claro para evaluar el impacto del reposicionamiento a lo

largo del tiempo.

Técnica de investigación

Se utilizará la encuesta estructurada para abordar específicamente aspectos relacionados con

el reposicionamiento de Vkool RD y la satisfacción del cliente, garantizando la coherencia y

uniformidad en la recopilación de datos.

Método o Plan de muestreo

Universo

El universo de este estudio está compuesto por todos los clientes actuales y potenciales de

Vkool RD en la ciudad de Santo Domingo, Distrito Nacional, República Dominicana,

quienes son los principales interesados en el reposicionamiento de la marca y cuya

percepción es fundamental para el éxito de esta iniciativa.

Población

La población objetivo son hombres y mujeres de 24 a 65 años de edad que han utilizado los

servicios de laminado y lavado de autos de Vkool RD en el pasado o que podrían estar

interesados en hacerlo en el futuro. Esto incluye a propietarios de vehículos de diferentes

segmentos demográficos y socioeconómicos que residen en la ciudad de Santo Domingo.
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Cálculo y tamaño de la muestra: http://www.raosoft.com/samplesize.html

Marco de la muestra

El marco de la muestra para Vkool RD se compone de dos segmentos principales. En primer

lugar, se incluyen los clientes actuales de Vkool RD, seleccionados aleatoriamente de

diversas áreas geográficas en Santo Domingo, Distrito Nacional, utilizando la base de datos

interna de la empresa, que abarca historiales de servicios, preferencias y datos de contacto.

En segundo lugar, se aborda a los potenciales clientes de Vkool RD, identificados a través del

último censo de República Dominicana y datos demográficos, focalizándose en áreas con un

alto potencial de interés en servicios de laminado y lavado para autos. Este enfoque integral

asegura que la muestra sea representativa y proporciona una perspectiva valiosa para el

proceso de reposicionamiento de la marca.
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Tipo de muestreo

El tipo de muestreo que se utilizará para la investigación de Vkool RD será el muestreo

aleatorio estratificado. Este enfoque implica dividir la población en estratos o segmentos, en

este caso, clientes actuales y potenciales. Luego, se seleccionará aleatoriamente una muestra

de cada estrato para garantizar la representatividad de ambos grupos. Este método permite

obtener una visión equitativa y detallada de las percepciones y experiencias de ambas

categorías de clientes, contribuyendo así a una investigación más completa y precisa.

Diseño de instrumento de recolección

Diseño del cuestionario conforme a objetivos específicos. por cada objetivo formular

preguntas y con ello se forma instrumento.

ENCUESTA DE SATISFACCIÓN DEL CLIENTE - VKOOL RD

Paso 1: Información del Cliente

 Género:

Femenino

Masculino

Otro

 Rango de Edad:

Menos de 18 años

18-24 años

25-34 años

35-44 años

45-54 años

55-64 años

65 años o más
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Sector donde reside:

Piantini

Evaristo Morales

Bella Vista

Naco

Serralles

Otro (especificar)

Paso 2: Experiencia de Compra

 ¿Cómo conoció Vkool RD?

Recomendación de un amigo/familia

Redes Sociales

Publicidad en línea

Eventos locales

Búsqueda en Internet

Otro (especificar)

 ¿Con qué frecuencia utiliza los servicios de Vkool RD?

Regularmente

Ocasionalmente

Primera vez

Paso 3: Calidad de los Servicios

 ¿Cómo calificaría la calidad de los laminados ofrecidos por Vkool RD?

Muy insatisfactoria

Insatisfactoria

Neutral

Satisfactoria

Muy satisfactoria

 

 ¿Cómo calificaría la calidad de los servicios de lavado para autos?

Muy insatisfactoria
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Insatisfactoria

Neutral

Satisfactoria

Muy satisfactoria

Paso 4: Atención al Cliente

 ¿Cómo evaluaría la atención al cliente recibida en Vkool RD?

Muy insatisfactoria

Insatisfactoria

Neutral

Satisfactoria

Muy satisfactoria

 ¿El personal de Vkool RD fue amable y servicial durante su visita?

Sí

No

Neutral

Paso 5: Calidad de las Instalaciones y Equipamiento

 ¿Cómo calificaría la calidad de las instalaciones de Vkool RD?

Muy insatisfactoria

Insatisfactoria

Neutral

Satisfactoria

Muy satisfactoria

 

 ¿Estuvo satisfecho con el equipo y la tecnología utilizada en los servicios?

Sí

No

Neutral

Paso 6: Recomendación y Retroalimentación Adicional
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 ¿Recomendaría Vkool RD a amigos o familiares?

Definitivamente sí

Probablemente sí

Neutral

Probablemente no

Definitivamente no

Paso 7: Percepción de Precio y Valor

 ¿Cómo considera los precios de los servicios de Vkool RD en comparación con la

competencia?

Muy competitivos

Competitivos

Neutral

Caros

Muy caros

 ¿Sintió que obtuvo un buen valor por el dinero gastado en los servicios de Vkool

RD?

Sí

No

Neutral

Paso 8: Lealtad del Cliente

 ¿Planea volver a utilizar los servicios de Vkool RD en el futuro?

Sí

No

Tal vez

Paso 9: Comunicación y Promociones

 ¿Cómo calificaría la comunicación de Vkool RD sobre promociones y ofertas

especiales?

Excelente
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Buena

Regular

Mala

Paso 10: Sugerencias y Comentarios Finales

 ¿Hay algo más que le gustaría compartir sobre su experiencia con Vkool RD?

Paso 11: Finalización y Agradecimiento

 ¡Gracias por completar nuestra encuesta! Su opinión es valiosa para nosotros.

Esto se hará mediante una encuesta que se realizará de manera virtual ( en línea).

Levantamiento y Análisis de los datos:

El 51.2% de los encuestados son hombres y el 48.8 son mujeres.

89



Los datos de esta pregunta proporcionan una visión clara de la distribución de edades de los

encuestados, lo que es crucial para el plan de mercadeo de Vkool RD. La mayoría de los

encuestados se encuentran en los grupos de edad de 18-24 años siendo este el 39%, después

le siguen los grupos de 25-34 años siendo este el 24.4%. Le siguen los grupos de 35-44 y

45-54 siendo estos del mismo porcentaje 12.2%, luego le sigue el grupo de 55-54 años siendo

este 9.8%, y por último le sigue el grupo de 65 años o más siendo este de 2.4%. Podemos ver

que indica que la marca tiene una base principalmente compuesta de consumidores jóvenes.
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De acuerdo con la distribución de residencia de los encuestados, se identifica que el 24.4%

reside en Piantini, un 24.4% en otro sector, el 17.5% en Evaristo Morales, el 12.2% en

Serralles, el 14.6% en Naco, y el 7.3% en Bella Vista. Este desglose destaca la significativa

presencia en Piantini, seguido por una proporción igualmente notable en otro sector,

proporcionando información valiosa sobre la ubicación geográfica de la base de clientes

potenciales de Vkool RD. Estos datos son esenciales para adaptar estrategias de marketing y

servicios específicos a las características demográficas y preferencias de cada área.

Según los resultados de la encuesta, se destaca que el 82.9% de los encuestados ya conocen

Vkool, evidenciando un alto nivel de reconocimiento de la marca en la población. Este dato

positivo sugiere que Vkool ha logrado una considerable visibilidad en el mercado local. Por

otro lado, aunque un 17.1% aún no conoce Vkool, esta proporción representa una

oportunidad para implementar estrategias específicas de promoción y concientización para

ampliar el alcance de la marca y atraer a nuevos clientes potenciales.
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Los resultados de la encuesta revelan que la mayoría de los encuestados, un 63.2%,

conocieron Vkool a través de recomendaciones de amigos o familiares. Este hallazgo destaca

la importancia del boca a boca y las referencias personales en la difusión positiva de la

marca. Además, un 13.2% mencionó haber conocido Vkool por otras vías. Las redes sociales

también desempeñan un papel significativo, con un 10.5% de los encuestados que

descubrieron Vkool a través de estas plataformas, subrayando la relevancia de la presencia en

línea de la empresa. La búsqueda en internet y la publicidad en línea representan el 7.9% y el

5.3%, respectivamente, señalando que estas estrategias digitales también han contribuido

eficazmente a la visibilidad y conocimiento de Vkool en el mercado local.
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Los resultados de la encuesta indican que un 44.7% de los encuestados ha utilizado los

servicios de Vkool ocasionalmente, lo que sugiere que esta parte de la muestra tiene una

interacción esporádica con la marca. Por otro lado, un 34.2% utiliza los servicios de Vkool

regularmente, lo que refleja un segmento más constante de clientes que confían en la empresa

de manera frecuente. Además, un 21.1% ha utilizado los servicios de Vkool por primera vez,

lo que podría representar la captación de nuevos clientes o una expansión de la base de

consumidores.
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Los resultados de la encuesta revelan que la mayoría de los encuestados (44.7%) perciben la

calidad de los laminados ofrecidos por Vkool como muy satisfactoria. Además, un 34.2% de

los participantes considera la calidad como satisfactoria, lo que indica una evaluación

positiva por parte de un segmento significativo de la muestra. Por otro lado, un 13.2%

encuentra la calidad de los laminados como muy insatisfactoria, lo que podría sugerir áreas

de mejora o aspectos específicos que no cumplen con las expectativas. Además, un 7.9% de

los encuestados se sitúa en una posición neutral respecto a la calidad de los laminados. Estos

datos ofrecen insights valiosos sobre la percepción de los clientes hacia los productos de

Vkool y pueden servir como base para estrategias de mejora continua y comunicación de

calidad.

Los resultados de la encuesta indican que la mayoría de los encuestados (38.5%) califican los

servicios de lavado para autos de Vkool como muy satisfactorios, lo que refleja una

percepción altamente positiva por parte de este segmento. Además, un 35.9% considera los

servicios como satisfactorios, mostrando una evaluación positiva en general. Por otro lado, un

15.4% se sitúa en una posición neutral respecto a la calidad de los servicios de lavado, y un

10.3% los califica como muy insatisfactorios.
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Estos datos proporcionan una visión detallada de la percepción de los clientes sobre los

servicios de lavado de Vkool. La mayoría de los encuestados expresan una satisfacción

significativa, lo que puede ser un punto fuerte para la marca. Sin embargo, es esencial

analizar los comentarios y retroalimentación de aquellos que expresaron neutralidad o

insatisfacción para identificar áreas de mejora y garantizar una experiencia positiva para

todos los clientes.

Los resultados de la encuesta indican que la atención al cliente recibida en Vkool es

mayormente percibida de manera muy satisfactoria por la mayoría de los encuestados, con un

55.3%. Este hallazgo refleja un aspecto positivo en la interacción que los clientes tienen con

el personal de Vkool. Además, un 28.9% de los encuestados la considera satisfactoria, lo que

sugiere una evaluación positiva en general en términos de atención al cliente.

Por otro lado, un 10.5% de los encuestados califica la atención al cliente como muy

insatisfactoria, y un 5.3% se sitúa en una posición neutral respecto a este aspecto. Estas

respuestas resaltan la importancia de analizar los comentarios y opiniones de aquellos que

95



expresaron insatisfacción o neutralidad para identificar áreas específicas de mejora en el

servicio al cliente.

Los resultados de la encuesta indican que la percepción sobre la amabilidad y la actitud

servicial del personal de Vkool es muy positiva, ya que un abrumador 89.2% de los

encuestados afirmó que el personal fue amable y servicial durante su visita. Este alto

porcentaje sugiere que la interacción del personal con los clientes es uno de los puntos

destacados de la experiencia en Vkool, contribuyendo positivamente a la percepción general

de la marca.

Un 8.1% de los encuestados se sitúa en una posición neutral respecto a la amabilidad y la

actitud servicial del personal, mientras que solo un pequeño porcentaje del 2.7% indicó que el

personal no fue percibido como amable y servicial durante su visita. Estos resultados

refuerzan la idea de que la mayoría de los clientes tiene una experiencia positiva en términos

de atención y servicio por parte del personal de Vkool.
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El análisis de los datos revela que la percepción de los encuestados sobre la calidad de las

instalaciones de VKool es mayormente positiva. Un 41.7% de los participantes calificó la

calidad de las instalaciones como "muy satisfactoria", y un 39.5% la consideró "satisfactoria".

Sin embargo, es importante señalar que un 10.5% expresó opiniones negativas, con un 5.3%

considerando las instalaciones como "muy insatisfactorias" y otro 5.3% como "neutrales".

Estos resultados destacan la necesidad de mantener y mejorar los aspectos positivos que

contribuyen a la satisfacción de los clientes, al mismo tiempo que se abordan las áreas de

preocupación para garantizar una experiencia integral y positiva en VKool.
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El análisis de los datos indica que la satisfacción con el equipo y la tecnología utilizada en los

servicios de VKool es considerablemente alta. Un impresionante 89.5% de los encuestados

expresó estar satisfecho con el equipo y la tecnología utilizada. Además, solo un 10.5%

indicó neutralidad en su evaluación. Estos resultados reflejan una percepción positiva de la

calidad y eficiencia de los equipos y tecnologías empleadas por VKool, sugiriendo que estos

elementos contribuyen significativamente a la satisfacción general de los clientes. Es crucial

destacar y mantener estos aspectos positivos como parte de la estrategia de reposicionamiento

de la marca.
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El análisis de los datos sugiere que la gran mayoría de los encuestados tiene una

predisposición positiva hacia la recomendación de VKool a amigos o familiares. Un 73.7%

expresó que definitivamente recomendaría los servicios de VKool, mientras que un 18.4%

indicó que probablemente lo haría. Solo un pequeño porcentaje, un 7.9%, manifestó

neutralidad en su disposición a recomendar. Estos resultados reflejan una percepción general

positiva de la marca y sugieren un alto nivel de satisfacción entre los clientes, lo cual es un

elemento valioso en la estrategia de reposicionamiento de VKool. Fomentar y capitalizar

estas recomendaciones positivas puede ser clave para fortalecer la presencia y reputación de

la marca en el mercado.
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El análisis de los datos revela que la percepción sobre los precios de los servicios de VKool

es mayormente positiva. La mayoría de los encuestados, un 38.5%, considera que los precios

son competitivos, mientras que un significativo 28.2% los clasifica como muy competitivos.

Además, un 20.5% de los participantes se mantuvo neutral en su evaluación. Solo un pequeño

porcentaje, un 10.3%, expresó que los precios son caros, y un aún menor 2.6% los considera

muy caros. Estos resultados indican que VKool ha logrado establecer una percepción

favorable en términos de precios, lo que podría ser un factor clave para atraer y retener a los

clientes en el competitivo mercado de laminados y servicios de lavado para autos.
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El análisis de los datos revela que una abrumadora mayoría de los encuestados, un 82.1%,

sintió que obtuvo un buen valor por el dinero gastado en los servicios de VKool. Este

resultado positivo sugiere que la percepción de la relación calidad-precio es fuertemente

favorable entre los clientes. Además, el 17.9% de los participantes se mantuvo neutral en su

evaluación, lo que aún refleja una tendencia positiva en términos de satisfacción financiera.

Estos datos indican que VKool ha logrado ofrecer servicios que los clientes consideran

valiosos en relación con el costo, lo que puede contribuir a la fidelidad del cliente y al éxito

continuo en el mercado de laminados y servicios de lavado para autos.
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El análisis de los datos revela que la gran mayoría de los encuestados, un 86.9%, tiene la

intención de volver a utilizar los servicios de VKool en el futuro. Este alto porcentaje indica

una fuerte propensión hacia la lealtad del cliente y sugiere que la experiencia pasada con

VKool ha dejado una impresión positiva en los encuestados. Además, el 13.2% qué responde

"tal vez" aún muestra una disposición a considerar el regreso a los servicios de VKool, lo que

podría interpretarse como una oportunidad para retener y atraer a una base de clientes sólida.

Estos resultados indican que VKool ha logrado establecer una conexión positiva con sus

clientes y está bien posicionado para mantener y expandir su cuota de mercado en el futuro.
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El análisis de los datos revela que la opinión sobre la comunicación de VKool sobre

promociones y ofertas especiales es variada. Un 50% de los encuestados califica esta

comunicación como regular, indicando una percepción intermedia en cuanto a su eficacia.

Por otro lado, un 21.1% de los encuestados considera que la comunicación fue buena, lo que

sugiere que una parte significativa de la audiencia encuentra útil y atractiva la información

proporcionada por VKool sobre promociones y ofertas especiales. Sin embargo, un 18.4%

califica la comunicación como mala, lo que podría indicar áreas de mejora en la estrategia de

comunicación de VKool.

Conclusiones y recomendaciones de la investigación:

La demografía de los clientes: la mayoría de los encuestados son mujeres jóvenes de 18 a 24

años que residen principalmente en áreas fuera de las enumeradas, con Serralles y Piantini

siendo los más populares. Esto demuestra que la base de clientes es diversa geográficamente
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y joven. Por lo que VKool RD debería de centrarse mayormente en las personas que residen

en dichos lugares.

Recomendación: Vkool RD debe concentrarse en la promoción y marketing de sus productos

en las redes sociales y otros canales digitales populares entre los jóvenes. Considere las

campañas o promociones que se dirigen a mujeres jóvenes y aumente la presencia en áreas

con alta respuesta.

Experiencia de Compra y Calidad de los Servicios: una gran parte de los clientes conoce a

Vkool RD a través de recomendaciones personales y valora mucho los servicios de lavado y

la calidad de los laminados, aunque hay opiniones divergentes sobre la calidad de los

laminados.

Recomendación: Mantener y mejorar el programa de referidos, animando a los clientes

satisfechos a compartir su experiencia. Además, analice los comentarios de los laminados

para comprender las preocupaciones de los clientes insatisfechos y mejorar la calidad o la

comunicación de los productos.

Lealtad y Percepción de Valor: La mayoría de los encuestados consideran los precios de los

servicios como neutrales frente a la competencia y creen que reciben un buen valor por su

dinero, con una fuerte inclinación hacia la repetición.

Recomendación: Continúe utilizando la estrategia de precios actual para mantener el valor

percibido alto. Implemente programas de lealtad o beneficios para clientes recurrentes para

aumentar la repetición de compras y aumentar la percepción de valor.

Comunicación y Promociones: Un tercio de los encuestados dice que ha recibido información

sobre promociones y ofertas especiales de manera diferente.
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Recomendación: Revise y mejore las estrategias de comunicación para asegurarse de que las

promociones lleguen a los consumidores de manera efectiva y atractiva. Considere aumentar

la personalización de la comunicación en función de las preferencias y el comportamiento de

compra del cliente.

Conclusión General

Según la encuesta, la base de clientes de Vkool RD es joven y principalmente masculina, con

una lealtad marca fuerte impulsada por la calidad de sus servicios y el valor percibido. Las

recomendaciones personales son esenciales para la adquisición de nuevos clientes. Sin

embargo, hay áreas de mejora en la percepción de la calidad de ciertos servicios y en la

comunicación de promociones.

Recomendación General

Para atraer y mantener a su demografía clave, Vkool RD debe concentrarse en mejorar su

presencia en línea y la comunicación de promociones. Continuar recopilando y analizando los

comentarios de los clientes es fundamental para comprender mejor sus necesidades y adaptar

los servicios que brinda. Implementar un programa de lealtad puede ayudar a mantener la

satisfacción del cliente y fomentar la recomendación boca a boca, lo que es fundamental para

el crecimiento sostenido de la empresa. La investigación destaca la importancia de

comprender el comportamiento del consumidor para estimar la demanda futura,

recomendando una evaluación continua del mercado y ajustar las estrategias para adaptarse a

los cambios en las preferencias y necesidades del consumidor, sin necesariamente implicar

una modificación de los precios.
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Capítulo 5

Mercado/Industria:

Offline

Perfil del público objetivo, público meta o target, es un grupo de personas que una empresa

define como clientes o futuros clientes (aspectos sociodemográficos y psicográficos)

Target primario:

● Conductores de automóviles que tienen entre 25 y 65 años.

● Personas con ingresos entre medios y altos

● Los miembros de la clase social incluyen personas de clase media y alta.

● El estado civil incluye a hombres y mujeres, sin importar si están solteros, casados o

con familia.

● Intereses y actitudes: preocupado por la protección solar y el confort de su automóvil.

interesado en mantener la calidad y el aspecto de sus vehículos.

● Preferencias de compra: buscan productos de protección solar para vehículos de alta

calidad con resultados probados.

● Los requisitos específicos incluyen evaluar la durabilidad, la eficacia y la facilidad de

uso de las láminas solares. Se esfuerzan por encontrar soluciones que satisfagan sus

necesidades únicas de protección y estilo.

● Estilo de vida: personas que valoran su tiempo y comodidad mientras conducen.

● Tamaño del mercado: representa la cantidad de dinero que se gasta en la adquisición

de bienes o servicios

106



● Demanda del mercado: Existen diferentes tipos de demandas; ingreso, gustos,

expectativas, precio, bienes sustitutos.

Target secundario:

● Propietarios de edificios residenciales y comerciales de treinta a cincuenta años.

● Residen en áreas metropolitanas y rurales.

● Nivel socioeconómico intermedio a elevado.

● Intereses y actitudes: preocupados por la eficiencia energética, el confort térmico y la

protección contra la radiación ultravioleta en sus áreas de vivienda y trabajo.

● Estilo de vida: personas ocupadas que buscan soluciones útiles y prácticas para

mejorar la calidad de vida en sus hogares y lugares de trabajo.

Target terciario:

● Arquitectos, decoradores de interiores y empresas de remodelación

● Usuarios comunes de plataformas en línea y redes sociales.

● Personas que influyen en las decisiones de compra de protección solar para edificios y

vehículos.

● Intereses y actitudes: buscan productos de alta calidad e innovadores para sus

proyectos. Valoran las recomendaciones de expertos en el campo y la reputación de la

marca.

Tamaño del mercado

Representa la cantidad de dinero que se gasta en la adquisición de bienes o servicios para

determinar el tamaño del mercado de VKool RD, primero determinamos el segmento
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objetivo: los propietarios de automóviles de 25 a 60 años que residen en las zonas urbanas y

suburbanas de Santo Domingo. Si tomamos en cuenta que Santo Domingo tiene una

población total de 5,437,095 personas y que representa aproximadamente el 25,7% de la

población total de la República Dominicana, podemos calcular que alrededor de 1,399,483

personas poseen vehículos en Santo Domingo. Considerando que una gran parte de esta

población está buscando soluciones de protección solar para sus vehículos, calculamos que al

menos el 50% de los propietarios de vehículos estarían interesados en los productos de

VKool RD. Como resultado, VKool RD tiene un tamaño de mercado de aproximadamente la

mitad de la población de propietarios de vehículos en Santo Domingo, lo que nos daría un

total de 699,742 clientes potenciales. El mercado total de VKool RD en Santo Domingo sería

de aproximadamente 69,974,200 dólares si cada cliente compra productos por un promedio

de 100 dólares. Esto demuestra que la empresa tiene un gran tamaño de mercado y un gran

potencial de crecimiento en la región.

Demanda del mercado

La demanda de mercado de VKool RD se puede analizar a través de una serie de factores

importantes:

La demanda de protección solar aumenta

Los consumidores están más conscientes de los riesgos de estar expuestos al sol mientras

conducen. Dado que los propietarios de vehículos buscan protegerse a sí mismos, a sus

pasajeros y a sus interiores de los rayos UV, la demanda de soluciones de protección solar

para vehículos está en aumento. Al proporcionar películas de protección solar de alta calidad

y rendimiento para ventanas de vehículos, VKool RD satisface esta demanda.
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Demanda por Eficiencia Energética

La búsqueda de soluciones que mejoren la eficiencia energética de los vehículos es otra

tendencia importante en el mercado. Las películas de protección solar VKool RD reducen el

calor interno del vehículo y reducen el uso del aire acondicionado, lo que reduce el consumo

de combustible. La preocupación por el medio ambiente y el deseo de reducir los costos del

combustible impulsan esta demanda.

Demanda por Personalización y Estética

Los propietarios de vehículos también buscan soluciones de protección solar que se ajusten a

sus preferencias estéticas y de estilo. En respuesta a esta demanda, VKool RD ofrece una

amplia gama de películas de protección solar en una variedad de tonos y acabados,

permitiendo a los clientes personalizar el aspecto de sus vehículos mientras protegen su

interior.

Demanda por Calidad y Durabilidad

Los clientes buscan productos que sean duraderos y de alta calidad. Este es un aspecto en el

que VKool RD se destaca al proporcionar películas de protección solar fabricadas con

materiales de alta calidad y tecnología avanzada que brindan una protección duradera contra

los rayos UV y el calor. La necesidad de soluciones fiables que brinden beneficios a largo

plazo impulsa esta demanda.

La demanda de innovación y tecnología

La capacidad de VKool RD para ofrecer soluciones tecnológicamente avanzadas también

afecta la demanda del mercado. Los consumidores buscan constantemente películas de

protección solar con mejoras y nuevas características, como mayor claridad óptica,
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resistencia a los arañazos y características adicionales como antirreflectantes o

autolimpiables. VKool RD responde a esta demanda incorporando tecnologías innovadoras a

sus productos, manteniéndose a la vanguardia del mercado.

Online:

Buyer Persona

Nombre: Sofía Rodríguez

Edad: 28 años

Ubicación: Santo Domingo, República Dominicana (Sector: Piantini)

Ocupación: Profesional en Marketing Digital

Estilo de Vida: Activa, con un equilibrio entre trabajo y ocio. Le gusta cuidar la apariencia de

su auto y busca soluciones eficientes para mantenerlo en óptimas condiciones.

Comportamiento en Línea: Conectada constantemente a través de dispositivos móviles y

redes sociales. Realiza compras en línea y valora la conveniencia y la eficiencia.

Intereses: Tecnología, cuidado del automóvil, tendencias de moda, y experiencias de compra

personalizadas.

Desafíos: Tiempo limitado para cuidar su auto y buscar servicios de calidad en su área. Busca

eficiencia y comodidad en las experiencias de compra.
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Objetivos: Mantener su automóvil en las mejores condiciones posibles, explorar servicios de

lavado y laminado que se adapten a sus necesidades y preferencias.

Comportamiento de Compra:

Sofía realiza investigaciones en línea antes de realizar compras. Busca reseñas y

recomendaciones, y valora la transparencia y calidad en los servicios. Prefiere servicios

personalizados que se adapten a sus necesidades específicas.

Fijación de Objetivos

Objetivos cualitativos:

Incrementar la percepción positiva de Vkool RD en un 15% de los consumidores, durante el

primer cuatrimestre del 2024, mediante estrategias de marketing de contenidos en redes

sociales y testimonios de clientes satisfechos.

Objetivos cuantitativos:

Aumentar la participación en el programa de lealtad de Vkool RD en un 10%, registrando un

mayor número de clientes recurrentes y fomentando la retención, durante el periodo de enero

a diciembre del 2024.

Objetivos (online -SMART):

Aumentar la Presencia Digital de Vkool RD en línea, alcanzando un aumento del 25% en las

interacciones en redes sociales y en la tasa de clics en el sitio web, utilizando estrategias de

marketing digital, durante el periodo de enero a diciembre del 2024.
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Estrategias De Marketing

Estrategias de segmentación:

Desarrollar ofertas personalizadas según la ubicación del cliente, adaptando promociones

específicas para diferentes zonas residenciales de Santo Domingo, como Piantini, Evaristo

Morales y Naco.

Estrategias en relación con la competencia:

Diferenciarse a través de una campaña de marketing que destaque la calidad única de los

laminados y servicios de lavado de Vkool RD, enfatizando la atención al cliente y la

innovación.

Estrategias de posicionamiento de marca:

Posicionar Vkool RD como líder en servicios premium de laminados y lavado de autos,

destacando la excelencia en calidad y sostenibilidad.

Estrategias de penetración en el mercado:

Implementar promociones exclusivas para nuevos clientes durante el primer cuatrimestre de

2024, incentivando la prueba de servicios y captando una mayor cuota de mercado.

Estrategias de marketing digital:

Reforzar la presencia en redes sociales mediante campañas publicitarias específicas,

aumentando la visibilidad y la interacción con la audiencia local.
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Estrategias de marketing de contenidos:

Crear y compartir contenido educativo sobre el cuidado vehicular, resaltando la calidad de los

productos y servicios de Vkool RD.

Estrategias de fidelización:

Implementar un programa de lealtad que ofrezca descuentos exclusivos y beneficios para

clientes recurrentes, fortaleciendo la retención.

Estrategia de marketing de boca en boca:

Introducir un programa de referidos que recompense a los clientes por recomendar Vkool RD

a amigos y familiares.

Estrategias de marketing directo:

Enviar correos electrónicos mensuales con promociones y ofertas especiales a la base de

datos de clientes registrados, manteniendo el compromiso y la participación.

Tácticas: Iniciativas OFF

Acciones que cumplan las estrategias propuestas: debe ser tanto de mercadeo tradicional –off

como online con las 5P ́S: Producto, precio, Comunicación –promoción, Distribución.

Producto:

Programa de Laminados Personalizados:
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● Ofrecer servicios de laminados personalizados, permitiendo a los clientes

elegir entre una variedad de estilos y acabados exclusivos para sus vehículos.

Precio:

Promociones de Temporada:

● Introducir ofertas especiales durante eventos clave o temporadas específicas para

atraer a nuevos clientes y fomentar la repetición de negocios.

Comunicación (Promoción):

Publicidad en Vallas y Medios Impresos:

● Implementar campañas publicitarias a través de vallas estratégicas en áreas de alto

tráfico vehicular y en medios impresos locales para aumentar la visibilidad.

Patrocinios Locales:

● Colaborar con eventos comunitarios y patrocinar actividades locales para fortalecer la

presencia de Vkool RD en la mente de los consumidores.

Distribución:

Alianzas con Talleres de Autos:

● Establecer acuerdos con talleres de reparación y concesionarios de automóviles para

ofrecer servicios de laminado y lavado a sus clientes como un valor agregado.
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Tácticas: Iniciativas ON:

El sistema POEM de marketing hace referencia a la combinación de medios pagados, medios

propios y medios ganados (paid media, owned media y earned media)

Medios pagados

● Anuncios para aumentar el conocimiento de la marca en medios tradicionales como la

radio y la televisión.

● Publicidad dirigida específicamente a audiencias interesadas en la protección solar

para vehículos en medios digitales como Google Ads y redes sociales como Instagram

y Facebook.

Medios propios

Página web, Instagram, Facebook.

Medios ganados

● Colaborar con influencers de estilo de vida locales como María Conchita Arcalá y

Nicole Marie para difundir las láminas de protección solar de Vkool RD en sus

plataformas de redes sociales.

● Obtener reseñas y testimonios positivos de clientes satisfechos, que se pueden

compartir en el sitio web y en los perfiles de redes sociales de la empresa para

aumentar la confianza en la marca.

Personal-Acciones de Endomarketing

(B2E (Business to Employee- empresa a empleado) acciones a nivel interno.
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Las acciones de Endomarketing (B2E) según Vkool RD se enfocarán en mejorar la relación

entre la empresa y sus empleados y fomentar un entorno laboral positivo y productivo. Aquí

hay algunas estrategias específicas:

Reconocimiento y recompensas

- Establecer programas que reconozcan los logros y la contribución de los empleados.

Esto podría incluir premios mensuales o anuales, exhibiciones públicas en reuniones

de equipo y bonificaciones por desempeño excepcional.

- Construir un sistema de incentivos que fomente la motivación y el compromiso al

lograr los objetivos individuales y de equipo.

Desarrollo profesional

- Brindar a los empleados oportunidades de capacitación y formación para mejorar sus

habilidades y conocimientos en áreas que son relevantes para su desempeño laboral.

- Implementar programas de mentoría para que los empleados más experimentados

puedan ayudar y guiar a los nuevos empleados que están en etapas tempranas de su

carrera.

Salud y calidad de vida

- Proporcionar a los empleados beneficios que fomenten el bienestar físico y mental,

como seguro médico, vacaciones flexibles, programas de bienestar físico y acceso a

asesoramiento.

- Aumentar el sentido de camaradería y comunidad entre los empleados mediante la

organización de actividades recreativas y eventos sociales.

Comunicación abierta y transparencia
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- Mantenga una comunicación abierta y transparente con los empleados, ofreciendo

actualizaciones regulares sobre el estado de la empresa, los cambios organizacionales

y los objetivos estratégicos.

- Promover un entorno de trabajo donde los empleados se sientan cómodos

compartiendo sus pensamientos, sugerencias y preocupaciones, lo que aumenta la

participación y el compromiso.

Cultura organizacional

- Crear una cultura de respeto, colaboración y reconocimiento mutuo, donde se valore

la diversidad de opiniones y se promueva el trabajo en equipo.

- Reforzar el sentido de pertenencia y el orgullo de los empleados hacia la empresa al

celebrar hitos y éxitos significativos del equipo.

Propuestas de Key visual on/off: son un diseño base que se emplea como guía o referencia

visual para las campañas.

Key Visual ON - Campaña digital: “Protección y estilo en cada viaje”
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Key Visual OFF - El sol bajo control: Valla Publicitaria

Presupuesto con cronograma de acciones

Cotizaciones de todas las acciones del presupuesto y calendarización de las mismas.

Acciones del presupuesto
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Cronograma
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Análisis Financiero:

- Proyección de Ingresos

Los ingresos ascienden a RD$23,667,398.21 indicando una obtención de ingresos positiva en

el periodo 2024, que garantiza el retorno de la inversión.
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- Proyección de Costos

Los costos anuales serían de RD$2,804,136.49 indicando que los ingresos sustentaran los

costos.

- Proyección de Gastos

Los gastos fijos y variables ascienden a unos RD$5,760,739.57 anualmente.

- Estados Financieros Proyectados

122



En el primer año, se espera que el efectivo en caja y banco asciende a RD$2,366,739.82. De

igual forma, la empresa sostendría activos de hasta RD$6,000,000.00. En cuanto a cuentas

por pagar las mismas totalizaron RD$3,796,600.00, por concepto de financiamiento de las

inversiones a realizar.
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- WACC (Weighted Average Cost Of Capital)

A nivel de Costo de Capital Promedio Ponderado (WACC, por sus siglas en inglés), Se

muestra un costo de deuda de un 2%, en relación a los ingresos a adquirir en el periodo por el

financiamiento del plan. En definitiva, se tiene un WACC de 1.82, el cual indica que el

proyecto es viable en sus primeros 4 periodos, de no realizar cambios en las estrategias.

- Punto de Equilibrio

A nivel de punto de equilibrio, considerando los costos fijos y variables, el punto de

equilibrio en monto es de RD$2,804,135.92, mientras que en cantidades del principal

producto de la línea de la empresa serán 31,471.78 unidades de, en este caso, V KOOL 70.

- TIR: (Tasa Interna de Retorno)
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- Payback descontado

El Valor Actual Neto del proyecto en los próximos 4 años es de RD$78,124,322.53. A nivel

de PayBack, se espera recuperar la inversión del proyecto para el quinto mes de ventas,

además de que hay una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 3.90%.

- Análisis de sensibilidad
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En cuanto al escenario probable, ilustrado a través del Estado de Resultados, se muestra una

utilidad neta de RD$10,084,676.24, que asciende hasta el 2027. A nivel optimista, se espera

que se cuadruplicen los ingresos, dejando una utilidad neta de RD$70,730,890.36, proyectada

como fija por los siguientes 3 años. A nivel pesimista, se espera que la utilidad descienda a

un nivel que saque a la empresa del negocio hacia el cuarto año de operación.

- Estrategia de salida

Para salir del negocio, VKOOL deberá implementar un mecanismo de liquidación de sus

activos y pasivos, iniciando con la recaudación de fondos mediante la venta de sus activos,

para proceder luego con el pago de cuentas por pagar.

- Conclusiones financieras

Lo que se proyecta en los estados financieros anteriormente expuestos, al igual que en los

distintos escenarios, es que el negocio tiene todo el potencial para presentar resultados

positivos en sus primeros años. Sin embargo, por ser un plan que fundamentalmente se basa

en la venta de laminados, deberá de haber una ardua labor de marketing en alianza con

socios, así como ampliar su empleomanía para abarcar más zonas geográficas, de manera que

las ventas aumenten.

Sistemas de evaluación y control-KPI ́s

Establecer el sistemas e indicadores de evaluación y control.
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Anexos

Comunicación (Promoción):
Publicidad en Vallas y Medios Impresos:

● Implementar campañas publicitarias a través de vallas estratégicas en áreas de alto
tráfico vehicular y en medios impresos locales para aumentar la visibilidad.

Cotización Vallas
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Medios pagados

● Anuncios para aumentar el conocimiento de la marca en medios tradicionales como la
radio y la televisión.

Cotización anuncio de radio en Zol FM
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Cotización anuncios televisivos Telemicro

Cotización Google Ads

● Publicidad dirigida específicamente a audiencias interesadas en la protección solar
para vehículos en medios digitales como Google Ads y redes sociales como Instagram
y Facebook.
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Cotización precio de publicaciones en redes sociales Instagram y Facebook

Medios propios

Página web, Instagram, Facebook.

Medios ganados

Cotizaciones influencers

● Colaborar con influencers de estilo de vida locales como María Conchita Arcalá y
Nicole Marie para difundir las láminas de protección solar de Vkool RD en sus
plataformas de redes sociales.
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Desarrollo profesional

● Brindar a los empleados oportunidades de capacitación y formación para mejorar sus
habilidades y conocimientos en áreas que son relevantes para su desempeño laboral.

Cotizaciones Infotep
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● Implementar programas de mentoría para que los empleados más experimentados
puedan ayudar y guiar a los nuevos empleados que están en etapas tempranas de su
carrera.

Cotización Mentoría

Comunicación abierta y transparencia

● Mantenga una comunicación abierta y transparente con los empleados, ofreciendo
actualizaciones regulares sobre el estado de la empresa, los cambios organizacionales
y los objetivos estratégicos.

Cotizaciones asesoría para personal
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● Promover un entorno de trabajo donde los empleados se sientan cómodos
compartiendo sus pensamientos, sugerencias y preocupaciones, lo que aumenta la
participación y el compromiso.

Cotización software intranet
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