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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto tiene como objetivo proponer la elaboracion de un Plan de
Mercadeo para la empresa de Janam Muebles S.R. L., la misma se dedica a la venta de
muebles, electrodomésticos y enseres para el hogar. Al igual que presta servicios de
financiamientos y otorgamiento de crédito sin requerimiento de inicial ni garante de acuerdo

a su perfil crediticio.

Por medio de una investigacion cualitativa, utilizando fuentes secundarias, se ha
determinado que una de las principales problematicas que afectan a las empresas muebleras
es la saturacion de empresas similares, aumentando la competencia en el mercado. Por lo
tanto, el objetivo con el desarrollo del proyecto es elaborar estrategias concretas que logren
posicionar y aumentar la cartera de clientes de Janam Muebles, incrementando el

conocimiento de la marca.

Las estrategias propuestas consisten en desarrollar una campafia tanto tradicional
como digital a través del uso de plataformas digitales, tales como Instagram, Facebook,
YouTube. Se crearan videos informativos de la marca, colaboracion con influencers,
campafias publicitarias pagas, volanteo, colocacién de vallas publicitarias en zonas claves,

cufias de radios y anuncios en periodicos, entre otras.

Finalmente, se planea establecer sistemas de control y seguimiento para realizar las
evaluaciones correspondientes a cada etapa del plan de mercadeo y, de ser necesario, las
correcciones de las mismas. Mediante de herramientas de investigacion, como la encuesta y
los sistemas de seguimiento online, se analizardn las informaciones utiles sobre los procesos

previamente tomados.



CAPITULO 1

ANTECEDENTES



1. Delimitacion Del Tema
1.1 Titulo

Plan de mercadeo 2023 para el posicionamiento de Janam Muebles S.R.L., empresa
dedicada a la venta de muebles, electrodomésticos y enseres para el hogar, en la ciudad de
Santo Domingo, Santo Domingo Este, Republica Dominicana, en el periodo
septiembre-diciembre 2023.

1.2 Planteamiento del Problema

En el mercado mueblero de Santo Domingo Este, Republica Dominicana, la
competencia entre empresas dedicadas a la venta de muebles es bastante alta. Janam Muebles
se enfrenta a un escenario donde multiples competidores ofrecen productos similares a
precios competitivos, en este mercado vemos grandes empresas como L&R Comercial, Facil
Comercial, A y B Electromuebles, Ray Muebles, PM Electromuebles, entre otros creando un
entorno altamente competitivo, amplio y complejo.

Cabe destacar que la marca se ha mantenido luchando por destacarse de manera
efectiva en este mercado saturado, la falta de reconocimiento es una amplia barrera que
enfrenta la marca para consolidarse como una opcion preferida por los consumidores. Por lo
que el objetivo claro de esta investigacion es posicionar a Janam Muebles en el top of mind
de los consumidores, para esto se hara una investigacion exhaustiva sobre la competencia, se
investigara cuales son los principales competidores, sus principales estrategias, sus precios, y
su calidad.

Esta investigacion no solo se basara en investigar a la competencia de Janam
Mubles, también tiene como enfoque entender a los consumidores, ver de manera profunda y
exhaustiva cudles son los factores que influyen en las decisiones de compra de los

consumidores, ;Qué los incentiva a comprar? ;Qué buscan al momento de comprar?, poder
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entender dichas problematicas que ha encontrado la marca para poder sobresalir en este
mercado competitivo.

1.3 Marco espacial / Delimitacion Geografica

La delimitacion geografica de Janam Muebles se encuentra en Santo Domingo Este,
Republica Dominicana. La empresa opera exclusivamente en esta area y no tiene sucursales o
presencia en otras ubicaciones geograficas.

1.4 Limitantes de la Investigacion

La investigacion se realizard a consumidores de la marca y posibles consumidores de
la misma en Santo Domingo Este. Dentro de las limitaciones tendremos, recoleccion de
respuestas inconclusas de parte de conocedores de la marca, posibles consumidores que no
conozcan la marca, personas que han dejado de consumir a la marca, otro punto que puede
limitar la investigacion es la versatilidad de los datos obtenidos, es decir la precision y
confiabilidad de la informacién obtenida pueden variar, lo que puede afectar la validez de los
analisis y decisiones basadas en datos. Privacidad y retencidon de informacion, ya que muchas
veces no quieren ofrecer ningun tipo de informacion.

1.5 Justificacion

En un mercadeo tan competitivo como es el mercado mueblero de Santo Domingo
Este, Janam Muebles ha logrado salir a flote con el pasar de los afios, pero una gran
probleméatica en la que la marca se ha visto envuelta es la falta de reconocimiento y
posicionamiento en la mente del consumidor. El principal eje de esta investigacion es la

comprension de los principales competidores de la marca.

La informacion recolectada serd parte esencial para la toma de decisiones para poder

lograr que la marca tenga reconocimiento en el mercado mueblero. Con la informacion
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obtenida, se lograran alcanzar objetivos como: el fortalecimiento de la marca, estructurar la

identidad de la marca hacia el publico objetivo y generar confianza en los consumidores.

Un factor muy importante a destacar en la investigacion es que esta permitira a Janam
Muebles entender a los consumidores en un nivel mas profundo. Lo que nos permitira poder
conocer a fondo sus habitos, deseos y necesidades. Haciendo que la empresa pueda fortalecer
las relaciones duraderas con los clientes, como también la capacidad de anticipar y satisfacer

sus demandas.

Esta investigacion funcionard como punto de partida para Janam Muebles, para
enfrentar los desafios que se presentan en este amplio mercado competitivo, un claro punto
de vista sobre su entorno competitivo y una visiéon de como podrian establecerse como en

Santo Domingo Este.

2. Antecedentes del problema y revision de literatura

2.1 Literatura profesional y académica acerca de un plan de mercadeo
Libro: El1 Mueble de Madera Dominicano

Este obra literaria nos da una vision integral de la industria mobiliaria en la Republica
Dominicana. Este libro se destaca por su analisis detallado que abarca desde la fabricacion de
muebles hasta el servicio posventa, incluyendo aspectos cruciales como la cadena de
suministro, las materias primas locales y los requisitos para la comercializacién, ambitos y
aspectos legales, instituciones involucradas en la formacién de ebanistas y disefiadoras. A
pensar sé los grandes desafios con los que cuenta esta industria, aqui proponen la importancia
de capitalizar la especializacion productiva del sector.
“ El mueble, como un objeto que refleja las preferencias estéticas y los valores de la sociedad
que lo crea, como parte del folklore material de un pueblo, es un producto que podria erigirse

como marca pais ~ (Rodriguez, 2013).
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La estrategia de los océanos azules, escrita por Chan Kim y Renée Mauborgne, puede
ser utilizado como gran referencia para esta investigacion, ya que estos hacen referencia a los
océanos rojos, que se puede definir como aquella parte del mercado que se conoce y se es

parte de, pero los océanos azules es aquella parte que se desconoce o mejor dicho no existe

Janam Muebles puede aprovechar esta estrategia en el mercado mueblero de Santo
Domingo Este, puesto que esta empresa enfrenta una intensa competencia y la saturacion de
productos similares, aplicar esta estrategia del océano azul implica la redefinicion de los

limites del mercado.

Las oportunidades para crear océanos azules siempre han existido y el universo del
mercado ha crecido en la medida Que se han explorado esas oportunidades. (W. Chan Kim,

2004)

2.2 Estudios previos

La madera de la Republica Dominicana es de alta competitividad, este sector se
caracteriza por la presencia de mas de 5000 productores, aunque su capacidad actual solo
abastece el 20% de la demanda del pais. Esto ha llevado a una marcada dependencia de las
importaciones internacionales, siendo Estados Unidos el principal socio en importaciones.
Un estudio realizado por ICEX nos dice que, actualmente, se estima que en todo el pais
existen mas de cien mil hectareas de bosques, lo que podria potencialmente permitir la
produccion de mas de 800,000 metros cubicos de madera anualmente. No obstante, continian
ingresando al pais entre 140 y 185 millones de euros en productos madereros anualmente,
equivalente a unas 230,501 toneladas (Ramos, 2021).

Los principales productos importados se centran en maderas aserradas,
contrachapados, aglomerados y otros insumos para la construccion, representando el 50% del

total de las importaciones de productos madereros.
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El pais cuenta con una extension de mas de 100,000 hectareas de bosques que tienen
la capacidad de producir mas de 800,000 metros cubicos de madera anualmente. En términos
de empleo, esta industria tiene un papel importante en la generacion de empleos en el pais.
Esta industria proporciona un aproximado de 200,000 empleos directos a lo largo de la
cadena de valor, incluye actividades como siembra, cuidado de los bosques, cosecha,
comercializacion, industrializacion y la produccion artesanal de madera.

En este sector existen canales de distribucion para la madera:
- Las grandes distribuidoras realizan la compra directamente al proveedor internacional

y generalmente, estas las distribuyen a lo largo del pais. Sus principales clientes son

las industrias, constructoras, fabrica de muebles.

- Fabricantes de productos terminados: Estas son fabricas de muebles, que tiene una
gran demanda y compran directamente la madera.

Estudio sobre el uso de electrodomésticos en el Gran santo Domingo

Segtn un estudio realizado, por la alcaldia del Distrito Nacional junto al Programa de
las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD). De acuerdo al estudio Conoce tu sector, el
92.6% de los residentes del de santo domingo cuentan con una estufa. El segundo
electrodoméstico mas popular y que hay en los hogares son los televisores, el cual tiene un
88.3% y las neveras estan presentes en un 84,2% de los hogares. Los celulares cuentan con

83.1% teniendo el cuarto puesto.

Segun este estudio, el 79.8% de los hogares cuentan con una lavadora de ropa, el
61.6% cuenta con radio o un equipo de musica, el 48.6% tiene un teléfono residencial fijo y
el 40% tiene una computadora. La falta de energia eléctrica lleva a que el 31.1% tengan
inversores para combatir los apagones y el 9.8% cuenta con una planta eléctrica. E1 24.2% de

los dominicanos residentes de la capital cuentan con un aire acondicionado.
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Este estudio funciona como una referencia para Janam Muebles, puesto que uno de
los servicios que ofrece la marca es la venta de productos electronicos, este estudio
proporciona informacion valiosa a la marca, ya que podemos ver las principales preferencias
de productos electronicos y los mayores usos que estos tienen, con esta investigacion la
marca puede crear estrategias de marketing y se puede entender mas el uso de los distintos

equipos electronicos, entender mas a los consumidores de este tipo de producto.

2.3 Marco conceptual (glosario, Key Word)

En esta investigacion estaremos viendo diferentes términos que van de la mano tanto
con el sector mueblero como lo abarca un plan de mercadeo, razon por la que el marco

conceptual estard a la disposicion para colocarlos. Podremos ver palabras como:

- Canales de distribucion: Medios por los cuales el producto llega a la marca y a los
clientes.

- KPI: Métricas para medir desempeno

- Competencia local: Empresas que venden sus productos en la misma zona.

- Posicionamiento de marca: Como los clientes de la marca la ven frente a la
competencia.

- Comportamiento del consumidor: Que hace que el consumidor quiera comprar el
producto.

- Anailisis de datos: Utilizar la informacion recolectada para la toma de decisiones.
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CAPITULO 2

GENERALIDADES
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3. Generalidades Empresa
3.1 Descripcion empresa

Es una empresa B2C, "Business to Consumer, o empresa a consumidor” dedicada a la
venta de muebles, electrodomésticos y enseres para el hogar. Cuentan con una amplia gama
de productos tanto nacionales como importados. Ofrecen articulos de primera calidad, tasas
atractivas de financiamiento del mercado y otorgamiento de crédito sin requerimiento de
inicial ni garante de acuerdo a su perfil crediticio. Ofrecen productos y servicios al publico
general, su cliente ideal es el consumidor final.

De la misma forma, trabajan con marcas reconocidas como LG, Samsung, Panasonic,
Daewoo, Frigidaire, Nedoca, Cetron, Atlas, Magna, KDK, Daiwa, La Reina, Simmons, Serta,
entre otros. Su equipo de trabajo se enfoca en satisfacer los requerimientos de los clientes,
brindandole rapido servicio en los despachos, transporte ¢ instalacion de productos adquiridos
sin costo adicional.

3.2 Historia y evolucion
Historia
Janam Muebles

Janam Muebles cuenta con una inspiradora historia familiar y una sélida trayectoria
en el mercado, lo que me ha permitido adquirir conocimientos valiosos y adentrarme en su
cultura organizacional.

Janam Muebles es una empresa familiar. La nomenclatura Janam, surge de una
mezcla de los nombres de los propietarios de la misma, los cuales estaban casados en ese
entonces y con una nifa de 9 afos, juntos hicieron sacrificios hasta abrir su primera sucursal.
Inicid sus operaciones en el afio 2009 en el Ensanche Isabelita, la cual era la tienda principal,

esto cambid mediante la apertura de la sucursal en la Carretera Mella, retirandose
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oficialmente en la anterior, donde funcionan actualmente sus oficinas corporativas y almacén
principal.

Su cultura emprendedora y enfoque hacia crear una empresa que genere valores y
oportunidades para la sociedad, ha contribuido grandemente en el crecimiento de la misma.
En el afio 2012 abrieron sus sucursales en Los Frailes y en La Caleta y para el afio 2014 una
cuarta sucursal en San Luis. Con el pasar de los afios han logrado aperturar un total de 7
sucursales, y esperan contar con mds en un futuro.

Evolucion

Respecto a la evolucidn de los afios, segiin un estudio de evaluacion de impacto, el
sector mueblero se encuentra dominado por pequefias y microempresas con escasa
planificacion y organizacion empresarial. Este también menciona como el sector ha tenido un
nivel de produccion significativo en el pasado, sin embargo, no existe mucha data al respecto
(Asesores del Comercio Exterior, 2004).

Afadiendo, a partir de otro estudio de Statista Market, el mercado de muebles crecid
significativamente en 2021 debido a la pandemia, debido a que las personas buscaban estar
comodos mediante la misma. Los desafios surgieron en 2022 debido a la inflacion de
COVID-19, a pesar de que se considera que en este 2023 los compradores de vivienda
millennial impulsaran el crecimiento a largo plazo, valorando la funcionalidad, la
sostenibilidad y la asequibilidad (Statista, 2018).

3.3 Principales productos o servicios
Servicios que presta:

Janam Muebles presta dos tipos de servicios, los cuales son:

Financiamientos: La empresa ofrece opciones de financiamiento para facilitar la
compra de productos a los clientes, lo cual incluye planes de pago a plazos o apartados. De

hecho, se sostiene de los financiamientos de sus productos, ofrecen compras a crédito con un
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plazo maximo de hasta 2 afios, y el minimo es de 6 meses. Sin embargo, también tienen
apartados que, como indica su nombre, el cliente aparta un producto y lo va pagando a su
tiempo y con la cantidad que desee. Afiadiendo que, para sacar un articulo a crédito deben
tener ciertos requisitos, tales como, un historial de crédito limpio y que se encuentren
laborando, en caso de que no sea asi, deben de llevar un garante que si tengan esos requisitos.

Servicio de entrega y montaje: Los clientes pueden optar por el servicio de entrega a
domicilio de la empresa, donde los productos se entregan directamente en su hogar,
especificamente para Santo Domingo Este de manera gratuita, algunas zonas aplican, aunque
hay veces que se salen de ese rango geografico, pero por un precio, el cual varia dependiendo
de la ubicacion y del producto.
Productos que elabora:

La empresa vende desde electrodomésticos hasta madera, sin dejar de lado los
articulos pequefios, entre ellos estan:

e Mobiliario para el hogar en madera: Janam Muebles es conocido por su amplia gama
de muebles para todas las areas del hogar, incluyendo sala de estar, comedor,
dormitorio, y espacios exteriores. Sus productos abarcan desde juegos de
habitaciones, muebles y comedores, butacas, estanterias, libros, juegos de terraza,
entre muchos mas.

e Mobiliario para el hogar en electrodomésticos: Tienen una amplia gama de los
mismos junto a marcas reconocidas, tales como estufas, neveras, lavadoras,
congeladores, televisores, bocinas, entre otros. Afiadiendo, una gran cantidad de
articulos para el hogar pequefios como licuadoras, ollas de presion, etc.

e Decoracion y accesorios: Ademas de muebles, ofrece una variedad de productos de
decoracion y accesorios para el hogar, como lamparas, cortinas, cojines, alfombras,

espejos, marcos de cuadros, plantas y otros elementos decorativos.
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3.4 Naturaleza de los clientes

Es imprescindible reconocer las cualidades y el estilo de vida de los clientes de Janam

Muebles, este es un paso fundamental para que la empresa comprenda qué servicios puede

ofrecer y qué estrategias son mas eficaces para satisfacer las necesidades de cada uno de

ellos. Sus principales clientes tienen una pequefia mezcla de diferentes grupos demograficos,

normalmente se caracterizan por ser hombres y mujeres de 25-60 afios, siendo partes de los

niveles socioecondémicos C+, C y D. De una manera mas detallada:

Cliente principal #1

Segmentacion demogridfica

Nombre: Martin
Profesion: Operador almacén.
Industria: Alimentos y bebidas.
Estado civil: Union libre, padre de 1 hijo.
Edad: Entre 25 y 40 afios.
Nivel de educacion mas alto: Bachiller.
Nivel de ingresos: Entre DOP$25,000 y DOP$35,000.
Estatus social: Clase media baja.

Dificultades principales: Gestion eficiente del espacio y del inventario. Esto implica

flujo de trabajo fluido y evitar retrasos en las operaciones.

mantener un control constante sobre la logistica interna de la empresa, para mantener un

Segmentacion geografica

Pais: Republica Dominicana.

Ciudad: Santo Domingo Este.
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Idioma: Espafiol (nativo)

Clima: Subtropical.

Segmentacion conductual

Motivos de compra: Necesidad de electrodomésticos y muebles basicos y economicos que
suplan las necesidades del hogar.
Tipo de servicio consumido: Compra a crédito.
Periodicidad: Mensual o anual.

Beneficios buscados: Enseres para el hogar que se adapten a las necesidades basicas.

Cliente principal #2

Segmentacion demogrdfica

Nombre: Maria
Profesion: Analista de Zona Franca
Industria: Confecciones y Textiles.
Estado civil: Casada, madre de 2 hijos.
Edad: Entre 30 y 45 afios.
Nivel de educacién mas alto: Grado universitario.
Nivel de ingresos: Entre DOP$50,000 y DOP$75,000.
Estatus social: Clase media.
Dificultades principales: Mantener su gestion ante los constantes cambios en las
regulaciones y politicas comerciales, para asegurarse de cumplir con los requisitos legales

y aprovechar las ventajas de la zona franca.
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Segmentacion geografica

Pais: Republica Dominicana.
Ciudad: Santo Domingo Este.
Idioma: Espafiol (nativo)

Clima: Subtropical.

Segmentacion conductual

Motivos de compra: Necesidad de electrodomésticos y muebles para acomodar su hogar.

Tipo de servicio consumido: Compra al contado.
Periodicidad: Mensual o anual.
Beneficios buscados: Uso de articulos para el hogar para recrearse con sus familiares y

poder satisfacer sus necesidades.

Cliente principal #3

Segmentacion demogrdfica

Nombre: Esmeralda
Profesion: Gerente de sucursal.
Industria: Bancas.
Estado civil: Casada, madre de 3 hijos.
Edad: Entre 30 y 45 afios.
Nivel de educacién mas alto: Grado universitario.
Nivel de ingresos: Entre DOP$150,000 y DOP$200,000.

Estatus social: Clase media alta.
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Dificultades principales: Mantener su gestion entre las expectativas y necesidades de los
clientes, asegurando al mismo tiempo un alto nivel de servicio al cliente y la satisfaccion
de las necesidades financieras individuales. Afiadiendo, deben de estar preparados para

abordar situaciones complejas de manera profesional y eficiente.

Segmentacion geografica

Pais: Republica Dominicana.
Ciudad: Santo Domingo Este.
Idioma: Espafiol (nativo), Inglés (profesional).

Clima: Subtropical.

Segmentacion conductual

Motivos de compra: Necesidad de adquirir electrodomésticos y muebles de larga duracion
y gran calidad.
Tipo de servicio consumido: Compra al contado y a crédito.
Periodicidad: Mensual o anual.
Beneficios buscados: Adquisicion de articulos de excelente calidad que no solo atienda
necesidades basicas, sino que se mantenga durante generaciones, haciendo una inversion al

largo plazo.

4. Marco Organizacional
4.1 Estructura Organizacional
Janam Muebles, al ser una empresa familiar y en desarrollo, no cuenta con un equipo
tan elaborado. Sin embargo, se ha ido adaptando a las necesidades actuales, lo cual les ha

exigido una mayor inversion en sus recursos humanos. Debajo podemos visualizar lo que es
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el esquema del organigrama general, en el mismo todos los departamentos que se encuentran

en naranja le responden y entregan sus reportes al gerente general, al igual que los asesores,

los que estan ubicados debajo de los naranjas, le responden a estos mismos.

Organigrama general:

<
J a n a m Gerente General
Muebles
Asesores NN Asistencia Gerencia
Administrativos General

Departamento
de Ventas

Encargado de
Tienda

Departamento
de Contabilidad

Encargada de
Contabilidad

Departamento de
Mercadeo

Gerente de
Mercadeo

Departamento de
Almacen

Encargado de
Almacén

Chofer

AJ
de Chofer

Departamento
RRHH

Encargada de
Recursos Humanos,
i de
Recursos
Hu

Telemarketing

Enc. Cobros

Disefiadora
Grafica

Facturacién)
Auxiliar Facturacion

( Cobrador )

4.2 Definicion de puestos

Una descripcion o definicion de puestos es un documento que mantienen las empresas en la

cual se detallan todas las funciones, requisitos y objetivos de cada puesto de trabajo existente

en una empresa (INTERIM GROUP, 2023).
a. Gerente general:

Tareas del cargo:

- Manejar la relacion con el arrendador de cada sucursal.

- Seguimiento y analisis de la gestion financiera, Flujo de Caja, Control y proyeccion

de Ingresos y Gastos.

- Seguimiento y control de todos los encargados de cada sucursal.
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- Supervisor de cada lider de puesto.

- Seguimiento de la facturacion y la cobranza.

- Seguimiento de la Gestion y control de pagos y control de las Cuentas Por Pagar.

- Coordinacion con el equipo de Mercadeo para la implementacion de estrategias de
mercadeo y ventas.

- Seguimiento de las plataformas y sistema utilizados en la empresa.

b. Asesores administrativos:

- Realizar andlisis detallados de datos financieros y operativo.

- Preparar informes que resuman la informacién relevante para la toma de decisiones
gerenciales.

- Planificacion y desarrollo de estrategias y objetivos de la empresa.

- Coordinacion y seguimiento de proyectos.

- Orientacion sobre cuestiones legales y reglamentarias que afectan a la empresa,
asegurando el cumplimiento de las normativas pertinentes.

- Establecer y mantener politicas y procedimientos internos

c. Asistencia Gerencia General:

Tareas del cargo:

- Realizar tareas administrativas especificas seglin sean establecidas por el gerente
general, como la gestion de contratos, la preparacion de informes financieros o la
tramitacion de permisos.

- Proporcionar asistencia directa a la alta direccion.

Departamento de ventas
d. Encargado de tienda:

Tareas del cargo:

- Inspeccionar las puertas que estén bien del negocio, al momento de abrir la tienda.



Supervisar al personal que tenga su uniforme correctamente.

Inspeccionar la limpieza de la tienda, tanto dentro como afuera.

Atender clientes, al momento de entrar a la tienda. (Gestion de ventas)

Estar atento a la mercancia averiada, y dar un seguimiento riguroso, que no exceda
mas de 3 dias negociado con el proveedor.

Velar por el seguimiento a las aprobaciones de los créditos de los clientes.

Darle mantenimiento al inversor de la tienda.

Velar por el buen funcionamiento de las entregas de la mercancia a los clientes.

Inspeccionar las puertas, ventas y todo el alrededor de la tienda, al momento de cerrar

la sucursal.

Imprimir los conduces y facturacion.

Velar porque toda la mercancia en la tienda esté en 6ptimas condiciones.
Ayudar en la organizacion dentro de la tienda. (Merchandising)

Seguimiento y solicitud de la mercancia que hace falta para la tienda.
Supervisar los camiones que la mercancia esté correcta, para su despacho.
Activar y desactivar la alarma en la tienda.

Planificar los espacios de la tienda por categoria de productos.

Coordinar los despachos de la mercancia, junto con el encargado de almacén.
Supervisar el area de cobros o caja.

Atender reclamaciones de los clientes.

No emitir informacion de la empresa a terceros, sin autorizacion de la gerencia.
Realizar las requisiciones de materiales o herramientas de trabajo para la sucursal.
Planificar estrategias que contribuyan al crecimiento de la tienda.

Responsabilidad absoluta de todos los activos de la tienda que tiene asignada.
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- Responsable de velar por el buen funcionamiento del inventario de la tienda, y el caso
de tener un faltante se distribuird entre los involucrados.

- Agendar y priorizas las solicitudes del uso del vehiculo por parte de cobros, para
visitar algun cliente.

- Responsable de velar por el buen funcionamiento del inventario de la tienda, y en
caso de tener un faltante se distribuiré entre los involucrados.

e. Vendedor:

Tareas del cargo:

- Atender clientes, al momento de entrar a la tienda. (Gestion de ventas)

- Vender todos los productos que se comercializa en JANAM Muebles.

- Explicar cliente las facilidades de pago.

- Buscar los productos en el sistema HHCC, de la empresa.

- Calcular las cuotas de financiamiento del producto requerido por el cliente.
- Depuracion de los clientes.

- Apoya en el llenado a la solicitud de crédito.

- Organizacion de los expedientes.

- Velar por el seguimiento a las aprobaciones de los créditos de los clientes.
- Velar porque toda la mercancia en la tienda esté en Optimas condiciones.

- Organizar la mercancia en la tienda. (Merchandising)

- Seguimiento de la mercancia que hace falta para la tienda.

- Planificar los espacios de la tienda por categoria de productos.

- Atender reclamaciones de los clientes.

- No emitir informacioén de la empresa a terceros, sin autorizacion de la gerencia.
- Cumplir todas las normas de seguridad para los clientes y colaboradores.

- Velar por las condiciones de la mercancia en el almacén de la tienda.

27



f

Responsabilidad absoluta de todos los activos de la tienda que tiene asignada.
Responsable de velar por el buen funcionamiento del inventario de la tienda, y en
caso de tener un faltante se distribuiré entre los involucrados.

Cualquier otra funcion asignada por el encargado de la tienda y/o Gerente de ventas y
servicio.

Chofer:

Tareas del cargo:

g.

Buscar pedidos en otras sucursales para llevarlos a los clientes u otras sucursales.
Llevar mercancia a los clientes de cada tienda de JANAM Muebles.

Buscar mercancia incautada.

Dar el servicio de despacho de mercancia a los clientes.

Subir los productos al camion.

Verificar que la factura coincida con los productos a entregar, y poner a firmar al
cliente.

Verificar el estado de la mercancia antes de subirla al camion.

Realizar el check list de mantenimiento del camidn asignado. (Validar que esté en
Optimas condiciones)

Cualquier otra funcion asignada por el gerente general y Encargado de almacén.

Telemarketing:

Tareas del cargo:

Redireccionar las llamadas de los clientes.

Llamar a los clientes para ofrecer productos.

Oftrecer solucion a quejas e inquietudes del cliente via llamada.

Dar seguimiento a través de las llamadas a las solicitudes aprobadas.

Identificar clientes nuevos y potenciales.
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h. Mantenimiento:

Tareas del cargo:

Sacar las mercancias fuera de las tiendas, segtin las indicaciones del encargado de la
tienda.

Dar apoyo en abrir y cerrar las puertas de la sucursal.

Organizar la mercancia fuera y dentro de la tienda.

Barrer y trapear todas las areas de la tienda y/o de las oficinas.

Limpiar los adornos, TV, y mobiliario de la tienda.

Apoyar en el despacho de la mercancia, para subirlas en el camion.

Verificacion de conduces (Contado y crédito)

Entrar toda la mercancia que sacaron fuera de la tienda.

Limpiar los cristales de la tienda completa.

Limpiar el 4rea del frente de la tienda.

Desempolvar la mercancia en exhibicion.

Acondicionamiento de la tienda. (Barrer, Trapear, Recoger basura y desempolvar)
Ayudar a los choferes, en caso de ser necesario.

Agregar los puntos de referencias en la informacion del cliente, al momento de ir con
el chofer a realizar alguna entrega.

Salir a entregar mercancia, en caso de ser necesario para apoyar al chofer.

Cualquier otra funcion asignada por el Encargado de la tienda.

Departamento de Mercadeo

A

Gerente de mercadeo:

Tareas del cargo:

Liderar y supervisar el departamento de mercadeo.
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i

Coordinar y supervisar las actividades del departamento.
Coordinacion estratégica, elaboracion de presupuestos, creacion de los objetivos y la
supervision del cumplimiento de las funciones del equipo.

Community Manager:

Tareas del cargo:

k.

Realizar el calendario de contenido de las redes sociales, y dirigir la creacion de
contenido.

Planificar y calcular las ofertas digitales.

Confeccionar el presupuesto a invertir en cada campaia.

Supervisar el area de disefo grafico.

Idear, planificar la iniciativa digital de la empresa JANAM Muebles.

Encargada del catdlogo virtual.

Atencion al cliente en las redes sociales.

Responsable de planificar las campafias publicitarias digitales.

Contacto directo con los vendedores de cada tienda.

Mantener la identidad corporativa de la empresa en todos los canales digitales y
tradicionales.

Administrar las campafias de Google Ads.

Disefiar estrategias de marketing digital.

Colocacion y posteo diario en las redes de la empresa.

Supervisar el trabajo de la pagina web.

Supervisar la sesion fotografica de los productos.

Disefiadora grafica:

Tareas del cargo:

Realizar Benchmarking Digital de las empresas competencia de Janam muebles.
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Dirigir la creacion de contenido.

Producir y entregar productos graficos (digitales e impresos) y audiovisuales
solicitados.

Idear, proponer, producir y entregar productos graficos y audiovisuales

Asegurarse de que los productos finales entregados cumplan con los requisitos de
formato y estilo pertinentes.

Disenar y redisefiar lineas graficas de las iniciativas para las redes sociales y
plataformas digitales.

Disenar y cefiirse a calendarios de produccion propios y del departamento para
cumplir con las exigencias del puesto y los objetivos del departamento y la
institucion.

Aportar ideas originales para el contenido y la metodologia, flujo de trabajo u otros
aspectos relacionados con el desempeno de sus labores.

Apoyar al equipo en el desarrollo de tareas creativas y el cumplimiento de los
objetivos del departamento.

Fotografia y edicion fotografica.

Cualquier otra funcion asignada por el gerente general y la Encargada de Marketing

Digital de Janam Muebles.

Departamento de Contabilidad

L

Encargada de contabilidad:

Pago comisiones de ventas.

Revision de cobro en las comisiones.

Supervision de los reportes de inventario de todas las tiendas de JANAM MUEBLES.
Envio de pago de proveedores, alquiler, gastos de combustible.

Trabajar el 607 mensual del 15 al 20.
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- Realizar los anticipos.

- Supervisar el catdlogo de cuentas.

- Llevar la cuenta por pagar de los proveedores.

- Seguimiento de las notas de crédito de los proveedores.

- Realizar ajustes en el inventario.

- Identificar la depreciacion de los activos fijos.

- Llevar el libro de ventas.

- Revision de desembolso de caja chica.

- Registro de cheque de pago.

- Emision de cheque.

- Trabajar los IT-1

- Verificacion y autorizacion requisicion de caja chica.

- Dar apoyo en caso de ser necesario al departamento de Recursos Humanos.

- Realizar cualquier auditoria a las distintas sucursales, para evaluar el eficiente
procedimiento interno, a nivel contable.

- Darles seguimiento a los reportes contables y/o financieros de la empresa.

- Cualquier otra funcion asignada por la Gerente General.

m. Supervisora de créditos y cobros:

Tareas del cargo:

- Realizar proyecciones de cobros, para eficientar su proceso.

- Verificar en el sistema los atrasos de cada cliente, para su planificacion en la gestion

de cobros.

- Verificar que todos sus colaboradores que supervisa, cumplan fielmente las politicas

de cobros de la empresa.
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- Colocar amonestacion al personal bajo su cargo que incumplan con las reglas o
politicas.

- Asistencia de ir a la casa de los clientes para evaluar sus cuotas de pago y llegar a un
acuerdo con un monto para realizar sin atraso. (Si lo amerita)

- Enviar los expedientes a legal.

- Intimaciones de pago de las tiendas.

- Atencion al cliente, ante algiin requerimiento.

- Emite informacion de los clientes, cuando estos solicitan un crédito nueva vez en la
empresa.

- Agenda las llamadas de los clientes en el sistema.

- Colocar en el sistema una alarma, para recordatorio de cobros de algunos clientes.

- Enla descripcion de cada cliente en el sistema, coloca las informaciones que este le
da al momento de llamar.

- Realiza reporte de los cobros obtenidos a la gerencia general, en periodos
establecidos.

- Apoyo en el area de caja en alguna sucursal, si es necesario.

- Responsable de velar por el buen funcionamiento del inventario de la tienda, y en
caso de tener un faltante se distribuird entre los involucrados.

- Cualquier otra funcion asignada por el gerente general y Gerente de Contabilidad de
Janam Muebles.

n. Encargada de cobros y facturacion:

Tareas del cargo:

- Realizar llamadas telefonicas al cliente que incumplan en los pagos en un plazo de 0 a

3 dias maximo, a partir de ahi ser mas riguroso.
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- En caso de no tener resultados con las llamadas telefonicas, se debe visitar al cliente
en un plazo de 60 dias de incumplimiento.

- Notificar al cliente que, en un plazo de 3 meses de incumplimiento en los pagos,
debera entregar mercancia o sera incautado el producto.

- Identificar los clientes que se atrasan desde la primera y segunda cuota, ¢ incautar la
mercancia, pero previo a esto deberd comunicar al supervisor inmediato.

- Verificar e Imprimir reportes de clientes con cuotas en atraso.

- Cobrarles a los clientes, aquella cuenta que han excedido el plazo del tiempo.

- Llenar solicitudes de los clientes, en caso de ser necesario.

- Facturar a crédito y al contado.

- Archivar facturas de los clientes.

- Dar apoyo en la Evaluacion de las solicitudes de crédito.

- Aplicacion de los cobros de los clientes.

- Validar las informaciones suministradas en las solicitudes de crédito (referencias y
garantes.)

- Supervisar las funciones de las cajeras de las sucursales.

- Responsable de velar por minimizar los faltantes de caja en las sucursales.

- Solicitud de material gastable para la administracion de la tienda.

- Encel caso, que tenga la responsabilidad de caja, esta no debe exceder la suma de
RD$10,000 de fondo.

- Cuadre de caja.

o. Auxiliar de facturacion:

Tareas del cargo:

- Realizar un seguimiento de los pagos pendientes y vencidos.
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Responder preguntas o inquietudes de los clientes relacionadas con las facturas y
proporcionar aclaraciones cuando sea necesario.

Asegurarse de que todas las facturas cumplan con las regulaciones fiscales y legales
vigentes.

Asistir a la encargada de cobros y en facturacion.

Encargada de legal:

Tareas del cargo:

Visitar a los clientes y co-deudores morosos, para contribuir con la gestion de cobros.
Seguir insistiendo con llamadas a los clientes y al codeudor.

Se le manda una carta notificando sobre los pagos.

Verificacion de los expedientes fisicos en las tiendas, para cualquier informacion
adicional que pueda servir para llegar y presionar en los cobros.

Archivar expediente de cliente de legal.

Mandar a realizar la incautacion de mercancia.

Registra las observaciones de los clientes y fecha para el compromiso de pago en el
sistema. (Ficha electrénica del cliente)

Escribirle por WhatsApp al garante de los clientes.

Visitar a los garantes en caso de ser necesario, siempre y cuando el cliente no
aparezca.

Visitar a todas las tiendas, para recoger los expedientes que va a legal.

Realizar acuerdos de pago y firmar las notificaciones.

Supervisar que los expedientes tengan todas las informaciones correctas de acuerdo
con las politicas de la empresa, tanto del cliente, como del codeudor.

Comunicar a la Gerencia General, cualquier irregularidad encontrada en algin

expediente.
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q.

Se le visita para inducir al cliente que entregue la mercancia que no esta realizando
pagos establecidos.

Sacar del sistema al cliente, que realice los pagos para ponerse al dia.

Supervisar al cobrador compulsivo, que cumpla con las metas establecidas.
Realizar informes mensuales sobre la gestion de cobros.

Realizar tramites legales, ya sea en empresas, instituciones gubernamentales o en la
fiscalia.

Cobrador:

Tareas del cargo:

Tratar de hacer que los clientes paguen.

Incauta mercancia a los clientes mala paga.

Contacto con los clientes, de manera directa.

Llamar a los clientes, para visitarlos.

Manejo y responsable del vehiculo o motor para buscar la mercancia.
Realiza cualquier tramite legal relacionado al expediente de los clientes
Realizar investigacion de los clientes.

Verificar los expedientes de los clientes de manera fisica.

Cualquier otra funcion asignada por el Encargado de legal.

Departamento de Almacén

r.

Encargado de almacén:

Tareas del cargo:

Tomar pedidos de las tiendas de mercancia, para mandarle productos de acuerdo con

las necesidades.

Seguimiento de mercancia para entrada y salida.
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- Revisar mercancia de los proveedores.

- Etiquetado y organizar mercancia del almacén.

- Logistica de los camiones. (Confeccionar rutas)

- Manejo del tiempo en la distribucion de productos a las tiendas y/o clientes.

- Supervisar a los choferes y almacenistas.

- Seguimiento a las garantias con los proveedores y mercancia.

- Entrada a las mercancias al sistema, salida para despacho y archivar documentacion
relacionada al area.

- Responsable de dos depdsitos de madera.

- Mantener en buen estado y limpio el area de almacén.

- Planificar los inventarios de productos en periodos establecidos.

- Realizar conteos aleatorios de mercancia de acuerdo al movimiento de stocks o lo que
considere necesario.

- Realizar reporte y seguimiento de mercancias de cambio.

- Recibir los proveedores cuando llegue mercancia, segun orden de compra.

- Realizar reportes de productos, y estatus de los camiones a la gerencia.

- Supervisar el check list de cada uno de los camiones de la empresa.

- Responsable de velar por el buen funcionamiento del inventario de la tienda, y en
caso de tener un faltante se distribuiré entre los involucrados.

- Cualquier otra funcion asignada por el gerente general y Encargado de inventario.

s. Almacenista:

Tareas del cargo:

- Sacar la mercancia de exhibicion en la tienda a despachar mercancia.
- Seguimiento a la mercancia que se lleva a otras tiendas.

- Ayuda a subir la mercancia al camion.
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- Organizar y limpiar el almacén.

- Responsable del almacén, y la colocacion de los productos.

- Mantener la mercancia en 6ptimas condiciones.

- Etiquetar la mercancia del almacén.

- Realizar inventario segun lo planificado por el encargado de almacén.

- Salir a entregar mercancia, en caso de ser necesario para apoyar al chofer.

- Mantener el buen funcionamiento del inventario de la tienda, y en caso de tener un
faltante se distribuira entre los involucrados.

- Cualquier otra funcion asignada por el Encargado de almacén.

t. Ayudante de chofer:

Tareas del cargo:

- Organizar la mercancia fuera y dentro de la tienda.

- Barrer y trapear todas las areas de la tienda y/o de las oficinas.

- Apoyar en el despacho de la mercancia, para subirlas en el camion.

- Verificacion de conduces (Contado y crédito)

- Entrar toda la mercancia que sacaron fuera de la tienda.

- Ayudar a los choferes.

- Agregar los puntos de referencias en la informacion del cliente, al momento de ir con
el chofer a realizar alguna entrega.

- Salir a entregar mercancia, en caso de ser necesario para apoyar al chofer.

- Cualquier otra funcion asignada por el Encargado de la tienda.

Departamento de Recursos Humanos
u. Encargada de recursos humanos:

Tareas del cargo:
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- Reclutar y seleccionar el personal ante alguna vacante de area.

- Dar la induccion al personal.

- Realizar desahucio y cancelaciones a los colaboradores que considere necesario.

- Manejar las licencias médicas de los colaboradores.

- Dotar de herramientas al personal: Uniforme y carnet.

- Envio de la TSS.

- Organizar la NOMINA de los colaboradores.

- Entrada de las facturas de compra.

- Registro de los depositos.

- Registrar gastos de caja chica.

- Realizar las comunicaciones para las distintas instituciones y colaboradores.

- Velar por el cumplimiento, reglas y politica de vestimenta.

- Elaborar y darle seguimiento a la matriz de capacitacion basado en las necesidades.

- Manejar los archivos del personal.

- Llevar el control de los expedientes del personal.

- Manejo de la planificacion de las vacaciones.

- Imprimir reporte de inventario de todos los productos por tienda.

- Realizar el inventario en todas las tiendas.

- Verificar lo que esta fisico con lo del reporte en el sistema en cada tienda.

- Elaborar informe del inventario de todas las tiendas (Lo que falta/ Lo que sobra)

- Monitoreo constante de los productos faltantes de la tienda.

- Realizar cualquier auditoria a las distintas sucursales, para evaluar el eficiente
procedimiento interno con los colaboradores.

v. Asistente de recursos humanos:

Tareas del cargo:
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- Asistir en cualquier funcion que la encargada de recursos humanos delegue.

4.3 Politicas y Procedimientos
Janam Mueles, al ser una empresa enfocada en la venta muebles tapizados, de madera,
colchones y cualquier tipo de electrodomésticos tanto de lujos como econémicos, comprende
que las politicas y procedimientos forman parte de las estrategias internas y externas de la
empresa y el mercado. Se comprometen a lo siguiente:
- Mantener y cumplir con los reglamentos y requisitos legales que apliquen a la
empresa.
- Mantener una cultura organizacional que vaya con los valores de la empresa y el
bienestar de los empleados.
- Asegurar la el cumplimiento de los requerimientos de las partes interesadas para su
satisfaccion.
- Prevenir las actividades ilicitas tales como sobornos, corrupcion, contrabando, entre
otros. Manteniendo la integridad de la empresa y sus empleados.
- Asegurar la seguridad y la salud de los colaboradores y clientes, creando espacios
seguros y saludables.
4.4 Marco Legal
4.5 Leyes, decretos

Ley General de Libre Competencia y Pro-Consumidor No. 358-05:

Esta ley establece las normas para proteger la libre competencia y los derechos de los
consumidores en la Republica Dominicana. Contiene disposiciones relacionadas con la
publicidad engafiosa, practicas comerciales abusivas y la proteccion de los derechos de los

consumidores. Pro Consumidor, (2022)

Ley General de Aduanas No. 348-05:

40



Esta ley regula el régimen aduanero en la Republica Dominicana, incluyendo la importacion
y exportacion de mercancias, asi como los impuestos y tasas aplicables a estas operaciones.

Direccion General de Aduanas, (2021)

Ley del Codigo Tributario No. 11-92:

Esta ley establece el sistema tributario de la Reptblica Dominicana, incluyendo los tributos

aplicables y las normas para su recaudacion. Codigo Tributario (Ley No.11-92). (2023)

Ley del Cédigo de Trabajo No. 16-92:

Esta ley regula las relaciones laborales en el pais, definiendo los derechos y obligaciones de
trabajadores y empleadores, ademas de establecer normativas para la resolucién de conflictos

laborales. Secretaria de Estado de Trabajo. (2012)

Ley de Proteccion al Consumidor No. 358-05:

Esta ley define los derechos y responsabilidades de los consumidores y establece las
obligaciones de los proveedores de bienes y servicios. Congreso Nacional de la Reptblica

Dominicana. (2004)

Ley de Proteccion de los Derechos de Propiedad Industrial No. 20-00:

Esta ley establece las normas para proteger marcas, patentes, disefios industriales, modelos de
utilidad y nombres comerciales. Instituto Nacional de Proteccion de los Derechos del

Consumidor. (2005)

4.6 Regulaciones
- Reglamento de Usos del Suelo del Distrito Nacional y Municipios del Gran Santo
Domingo: Este reglamento establece las normas para el uso del suelo en Santo

Domingo Este. Las mueblerias estdn obligadas a cumplir con este reglamento, que
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incluye la obligacion de ubicarse en zonas comerciales autorizadas. Ayuntamiento
Santo Domingo Este. (2018)

Reglamento de Construccion del Distrito Nacional y Municipios del Gran Santo
Domingo: Este reglamento establece las normas para la construccion de edificaciones
en Santo Domingo Este. Las mueblerias estdn obligadas a cumplir con este
reglamento, que incluye la obligacién de cumplir con los estdndares de seguridad y
construccion.Ayuntamiento Santo Domingo Este. (2018)

Reglamento de Salud Ambiental del Distrito Nacional y Municipios del Gran
Santo Domingo: Este reglamento establece las normas para la proteccion de la salud
ambiental en Santo Domingo Este. Las mueblerias estan obligadas a cumplir con este
reglamento, que incluye la obligacion de tener un sistema de manejo de residuos

solidos. Ayuntamiento Santo Domingo Este. (2018)

4.7 Acuerdos Comerciales

Por medio de un acuerdo comercial se establece un contrato entre dos o mas empresas

que establece condiciones para la compra, venta o intercambio de bienes y servicios. Estos

acuerdos pueden ser de naturaleza formal o informal, y pueden cubrir una amplia gama de

temas, incluyendo precios, condiciones de pago, plazos de entrega, garantias y resolucion de

disputas. (Economipedia, 2020)

Contrato de Arrendamiento Comercial: Esta clausula detalla los términos y
condiciones del arrendamiento del local comercial, incluyendo el alquiler o compra, la
duracion, las responsabilidades de reparaciones y mantenimiento, al igual que las
disposiciones relacionadas con la renovacion o terminacion del contrato. (Janam
Muebles, 2012)

Contrato de Acuerdos con Proveedores: Janam tiene acuerdos con fabricantes o

distribuidores de muebles. Estos acuerdos establecen los términos de compra,
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incluyendo precios, plazos de entrega, estandares de calidad y condiciones de pago.
(Janam Muebles, 2012)

Contratos de Empleo: Con la contratacion de personas, Janam cuenta con contratos
de empleo que detallan los términos de empleo, como salarios, horarios de trabajo,
beneficios y procedimientos de terminacion. (Janam Muebles, 2012)

Contratos de Ventas al Consumidor: Al vender muebles a consumidores, Janam
utiliza contratos de ventas al consumidor que especifiquen los términos de la venta,
como el precio, condiciones de pago, detalles de entrega con las garantias. (Janam
Muebles, 2012)

Contratos con Proveedores: Janam tiene proveedores para servicios como
mantenimiento, reparaciones o marketing, la empresa tiene en su disposicion
contratos con estos proveedores que describen el alcance del trabajo, la compensacion
y otros términos relevantes. (Janam Muebles, 2012)

Acuerdos Fiscales: Dependiendo del tipo y volumen de ventas, Janam debe cumplir
con las leyes fiscales locales. Aunque no son acuerdos comerciales tradicionales, es
esencial comprender y cumplir con las regulaciones fiscales locales relacionadas con
el impuesto sobre las ventas, el impuesto sobre la renta y otros impuestos aplicables.
(Janam Muebles, 2012)

Cumplimiento de Privacidad y Proteccion de Datos: Las regulaciones de
proteccion de datos han cobrado mayor importancia. Con la recopilacion de datos de
clientes para fines de financiamientos u otros, se garantiza el cumplimiento de las
leyes de proteccion de datos. (Janam Muebles, 2012)

Licencias y Permisos Locales de Negocio: Aunque no son acuerdos en el sentido

tradicional, Janam tiene a su disposicion todas las licencias y permisos locales de
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negocio necesario para operar legalmente en la Republica Dominicana. (Janam

Muebles, 2012)

5. Marco Estratégico

5.1 Grupos de interés

Los grupos de interés son simplemente las personas o empresas que afectan, ya sea directa o

indirectamente, en el funcionamiento de los negocios, puede ser tanto en el ambito externo

como al interno de la empresa.

Grupos de interés internos:

Propietarios: Al ser parte de la familia propietaria, cuentan con un interés en el
crecimiento y desarrollo sustentable de la empresa. Tanto sus visiones como sus valores

influyen en la direccion estratégica de la empresa.

Colaboradores: Definitivamente, el equipo de trabajo es el recurso humano maés valioso
de las empresas. Todos juntos agregan valor en cada papel que desempefian a la hora de
realizar sus funciones, su compromiso con la empresa se debe de dar a demostrar a la hora
de atender a los clientes, si es empleado de manera correcta va a hablar excelente de la

compafiia.

Gerencia: El papel que desempefian los encargados a la hora de gestionar y dirigir un
equipo de trabajo es sumamente importante, esto va relacionado con lo mencionado
anteriormente con los colaboradores, ya que su gestion influye directamente en los

resultados de los mismos.

Grupos de interés externos:

Clientes: Sin duda alguna, una empresa sin clientes no es nada, es uno de los grupos
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externos mas importantes de Janam Muebles, sin ellos la empresa no fuese rentable, son

uno de los factores mas fuertes para mejorar la calidad de servicio continuamente.

Gobierno: A pesar de ser un factor externo, las leyes gubernamentales y regulaciones

tienen un gran impacto en las empresas que en su mayoria son regidas por ellos.

Organizaciones sociales y Comunidad: Independientemente que la sociedad y las
organizaciones orientadas a ellos sea un grupo de interés indirecto, las acciones de la
empresa influyen fuertemente en las mismas en términos de empleo, inversion y

sostenibilidad. La empresa a menudo busca apoyar iniciativas locales y causas sociales.

Proveedores: La empresa depende constantemente de su relacion con los proveedores, su
disponibilidad afecta tanto en las ventas como en el servicio de garantia. Es decir, que
mientras mejor se mantenga la relacion con ellos, un mejor servicio se les podra brindar a

los clientes.

Entidades financieras: Es sumamente importante mantener una relacion saludable y
estable con las entidades financieras, debido a que proporcionan capital y servicios

financieros que respaldan el crecimiento y la estabilidad.

5.2 Dimensiones estratégicas

Vision:

Consolidarnos como una empresa lider en la comercializacion de muebles, electrodomésticos
y accesorios para el hogar, en los diferentes sectores del mercado dominicano, con altos

estandares de calidad, siempre pensando en la satisfaccion de los clientes.
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Mision:

Oftrecer a los clientes facilidades de pago para adquirir sus muebles, electrodomésticos y
accesorios para el hogar, con tendencia innovadora, excelente calidad y precios competitivos,
bajo un enfoque de excelencia en el servicio, por parte de nuestros colaboradores.

Valores (definidos):

- Trabajo de equipo: Que cada colaborador realice sus labores bajo un esquema de
sincronizacidn, coordinacion y sinergia entre cada uno que conforma la empresa.

- Calidad: Que cada producto que se comercialicen asegure una excelente satisfaccion
al cliente, manteniendo un cumplimiento en la garantia y los procesos internos.

- Responsabilidad: Crear un cumplimiento con las tareas y deberes asignados a cada
colaborador, pensando en la satisfaccion al cliente.

- Compromiso: Que cada colaborador se sienta empoderado con cumplir la promesa a
los clientes, y de esta manera velar por la rentabilidad de la empresa.

- Integridad: Respetar y hacer cumplir las politicas y procedimientos de la empresa
con honestidad, creatividad y empatia, adaptandonos a la satisfaccion de clientes,
proveedores y colaboradores.

5.3 Cultura organizacional
Podemos definir la cultura organizacional como el conglomerado de valores, visiones
y creencias que poseen los miembros del equipo de la empresa, y esta profundamente

entrelazada con la estructura y el funcionamiento de la organizacion.

La empresa se encarga de promover constantemente un ambiente de trabajo
colaborativo y respetuoso. Cuentan con un compromiso con el desarrollo profesional y
personal de su equipo, siendo esta una prioridad constante. Otro aspecto fundamental de su

cultura es la ética empresarial, actuando con integridad en todas sus operaciones, y
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cumpliendo con las leyes y regulaciones aplicables. Manteniendo una gestion financiera

responsable y transparentes en sus transacciones comerciales.

Como hemos mencionado anteriormente, la empresa tiene 7 sucursales actualmente,
geograficamente distribuidas por Santo Domingo Este, Republica Dominicana. Debido a que
uno de los pilares de la empresa es el trabajo en equipo, se realizan constantes programas de
integracion para mantener una union entre las mismas, siendo estas cenas o comidas durante

el afio, al igual que 1 resort para todos los colaboradores.

Es sumamente importante que exista una comunicacion transparente entre todos los
departamentos para evitar situaciones que perjudiquen la rentabilidad e imagen de la
empresa. Especialmente, entre todos los encargados de ventas y las personas de cobros, al

final del dia son consideradas los pilares de la empresa.

Algunas caracteristicas que describen el trato de los colaboradores con los clientes
son: serviciales, amigables y solidarios. Esto es algo que representa la cultura organizacional
de la empresa, es considerada incluso como un valor agregado de la misma, ya que los

colaboradores estan capacitados para atender las solicitudes e imprevistos de los clientes.

Janam Muebles es una empresa dedicada a la venta de muebles, electrodomésticos y
enseres para el hogar. Donde su principal mision es ofrecer a los clientes facilidades de pago
para adquirir sus muebles, electrodomésticos y accesorios para el hogar, con tendencia
innovadora, excelente calidad y precios competitivos, bajo un enfoque de excelencia en el
servicio, por parte de sus colaboradores. Consideramos que si la empresa mantiene ese

enfoque, puede lograr todos los objetivos que deseen.
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5.4 Principales estrategias implementadas

Expansion de sucursales y reconstruccion de las mismas: Janam Muebles abri6 1
sucursal el afo pasado y planea la apertura de otra a finales de este afio, las mismas en
la zona oriental. Seleccionadas cuidadosamente para maximizar la cobertura
geografica y captar nuevos segmentos de clientes. Estas dos sucursales fueron
construidas para mercancia totalmente de lujo, incluso la estructura es totalmente
diferente a las demaés.

Mejora de la experiencia del cliente: En este aflo, por primera vez, implementaron
la posicion de recursos humanos, con el objetivo de mejor la calidad de los recursos
humanos. Se han implementado programas de capacitacion junto a Infotep para todos
los equipos, con base en las necesidades de cada uno de ellos.

Implementacion de marketing digital: Se han desarrollado una seria de estrategias
de marketing digitales para posicionar a la empresa, ademas de mantener una
presencia activa en redes sociales y campafias de publicidad en linea para aumentar la
visibilidad de la marca y atraer a nuevos clientes.

Campaiias estratégicas: Dependiendo de las efemérides se realizan campafias en

todas las sucursales para brindarles ofertas a los clientes, recurrentemente.

5.5 Modelo de gestion estratégica

Por medio de los modelos de gestion estratégica, las empresas pueden implementar y

analizar constantemente las estrategias con el fin de cumplir con los objetivos de la misma y

garantizar la estabilidad y el desarrollo organizacional.

El modelo gestion estratégico de Janam Muebles se basa en el FODA, en la cual la

empresa puede analizar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Cabe destacar

que realizan uno interno y otro externo, en el interno pueden revisar todo lo que afecta a la

empresa de esa manera, permitiendo a Janam Muebles tomar decisiones estratégicas
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informadas. A continuacion, profundizaremos en coémo funciona este modelo tanto interna
como externamente:
Analisis FODA Interno:

- Fortalezas: Janam Muebles identifica sus fortalezas internas, como su amplia gama de
productos, relaciones s6lidas con proveedores, un equipo comprometido y capacitado,
y una marca establecida. Reconoce estas fortalezas para aprovecharlas en su
estrategia.

- Debilidades: La empresa evalua sus debilidades internas, como posibles ineficiencias
en la logistica, areas donde se necesita mejorar la capacitacion del personal, o
aspectos de la gestion que podrian requerir optimizacion. Esto permite abordar y
mejorar areas deficientes.

Andlisis FODA Externo:

- Oportunidades: En esta, Janam Muebles analiza las oportunidades del entorno
externo, como las tendencias del mercado en crecimiento, la demanda de productos
sostenibles y la expansion de la presencia tanto en linea como fisica. Identificar estas
oportunidades permite a la empresa aprovecharlas.

- Amenazas: También se consideran las amenazas externas, como la competencia
creciente, cambios en las regulaciones gubernamentales y problemas de suministro.

Estas amenazas son criticas para tomar medidas preventivas o adaptativas.

49



CAPITULO 3

ANALISIS SITUACIONAL INTERNO Y EXTERNO
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6. Analisis Factores Internos Analisis de la cadena de valor
6.1 Logistica Interna

Respecto a la logistica interna de Janam Muebles, se enfocan en la gestion de los
recursos y procesos que se dan en la empresa. De esta forma, garantizando el flujo continuo
de los articulos desde la compra de los mismos hasta la entrega. La logistica consiste en los
siguientes pasos:

- Seguimiento de inventarios: Actualmente, existen 3 sucursales que manejan
los inventarios generales, ya de manera independiente cada sucursal cuenta
con un inventario interno de todos los articulos que se encuentren en ellas. Es
importante mantener una rotacion del inventario, para que la mercancia no se
desgaste, y para las 6rdenes de los mismos. De esta forma, se mantiene un
control de la disponibilidad de cada articulo y se garantiza que haya
suficientes para satisfacer la demanda de los clientes.

- Proceso de abastecimiento: Para este proceso es necesario mantener una
relacion estable con los proveedores, de esa forma, se pueden adquirir los
articulos de manera mas rapida. Es necesario mantener una cadena de
suministro eficaz y asegurarse de que los articulos estén disponibles en el
momento adecuado.

- Revision y recepcion de articulos: A la hora de recibir los productos es
imprescindible realizar una rigurosa revision para asegurarse de que cumplan
con los estandares establecidos.

- Cronograma de distribucion: Se realiza una planificacion entre las sucursales
para que se realice una distribucion organizada entre las sucursales. Esto
aplica la organizacién de las rutas de los camiones de entrega para asegurar

entregas oportunas.
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- Seguimiento de Envios: Se establece un sistema de seguimiento para
monitorear el estado de los envios en tiempo real. Permitiendo una gestion
proactiva de cualquier posible contratiempo en la entrega.

6.2 Produccion/Operaciones

Janam Muebles no se encarga de la produccion de muebles ni electrodomésticos, ellos
manejan esa parte por medio de suplidores, como fue explicado anteriormente en la logistica
interna realizada por la empresa. Como parte de las operaciones restantes estan las siguientes:

- Capacitaciones: Se realizan capacitaciones para todos los empleados, pero en
especial para el personal de logistica y produccion, de esta forma se garantiza
la calidad en cada etapa de la logistica interna de la compafiia.

- Innovaciones: Janam Muebles busca constantemente ideas nuevas y
tecnologias que formen parte de las tendencias actuales para poder satisfacer
las necesidades de los consumidores.

- Sostenibilidad: La empresa con el paso del tiempo ha intentado
comprometerse buscando la eleccion de muebles y electrodomésticos que sean
respetuosos con el medio ambiente. Por lo que, constantemente busca afiadir a
la gama de productos una variedad que entren en esa categoria.

- Control de seguridad: Es priorizado la seguridad en el lugar de trabajo para
proteger a los empleados y garantizar un entorno de trabajo seguro. Anadiendo
que este plan tiene un foco para los clientes de la misma forma.

6.3 Logistica Externa

Janam Muebles tiene un tiempo de entrega para los clientes de 24 a 72 horas
dependiendo del articulo o la naturaleza del pedido, en caso de que sea un pedido
personalizado, este puede tardar desde 30 dias a 60 dependiendo del suplidor. Recordando

que la empresa tnicamente cuenta con transporte gratuito en Santo Domingo Este, en los
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casos en el que el cliente viva en una zona geografica fuera del marco espacial, simplemente
se le cobra la gasolina de la entrega.

Para el disefio de logistica externa, la eficiencia en la gestion de los recursos y
procesos es crucial para garantizar un flujo continuo de articulos desde la compra hasta la
entrega, manteniendo asi la satisfaccion del cliente y la reputacion de la marca.

6.4 Marketing y Ventas

Janam Muebles es una empresa que se dedica a la comercializacion de muebles de
diversos estilos, materiales y colores. Su catalogo incluye desde sillones, mesas, sillas, camas,
armarios, hasta accesorios decorativos como cojines, alfombras, ldmparas y cuadros. Todos
sus productos estan elaborados con materiales de primera calidad y siguen las ultimas
tendencias del disefo.

Pero Janam Muebles no solo busca destacar por la calidad y variedad de sus
productos, sino también por su estrategia integrada de marketing y ventas, que le permite
ofrecer una experiencia de compra unica y satisfactoria a sus clientes. Esta estrategia se basa
en cuatro pilares fundamentales:

- Comprender el mercado local:

Janam Muebles realiza estudios de mercado periddicos para conocer las preferencias
y necesidades de los consumidores dominicanos. De esta forma, puede adaptar sus estrategias
de marketing y sus técnicas de ventas para satisfacer las demandas locales.

- Presencia en redes sociales y publicidad pagada:

Janam Muebles mantiene una presencia activa en las plataformas de redes sociales
mas populares en la Republica Dominicana, como Facebook e Instagram. Alli publica
contenido visual atractivo y promociones especiales para captar la atencion de los clientes
locales. Ademas, utiliza la publicidad localizada para llegar a un ptblico mas amplio y

segmentado.
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- Promociones y experiencia del cliente:

Janam Muebles ofrece promociones y descuentos especiales durante eventos y
festividades locales, como el Dia de las Madres, el Black Friday o Navidad, es decir, en las
efemérides. Estas ofertas incentivan a los clientes a visitar sus tiendas y aprovechar las
oportunidades. Asimismo, Janam Muebles proporciona una experiencia de compra
personalizada, que incluye consultas gratuitas en las tiendas y herramientas de realidad
aumentada para ayudar a los clientes a visualizar los muebles en sus hogares.

- Capacitacion del equipo de ventas:

Janam Muebles capacita a su equipo de ventas para que tenga un profundo
conocimiento de los productos y habilidades de comunicacion efectivas. De esta forma,
puede brindar un asesoramiento profesional y personalizado a cada cliente. Ademas, fomenta
la empatia y la comprension para construir relaciones sélidas con los clientes, entendiendo
sus necesidades y ofreciendo soluciones a medida.

6.5 Servicios
De los aspectos que hacen de Janam Muebles una opcién ideal para sus necesidades de
decoracion.

- Variedad de Productos:

Janam Muebles ofrece una amplia variedad de productos que incluyen, pero no se
limitan a, sofas, mesas, sillas, camas y accesorios para el hogar. La gama diversa de muebles
permite a los clientes encontrar piezas que se adapten a sus preferencias de estilo y
necesidades especificas para decorar sus hogares y espacios comerciales.

- Asesoramiento Personalizado:
El equipo de Janam Muebles est4 altamente capacitado para proporcionar

asesoramiento personalizado a los clientes. Los expertos en muebles estan disponibles para
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guiar a los clientes a través de las opciones disponibles, ayudandoles a elegir los muebles que
se adapten mejor a sus espacios y estilos de vida.
- Proceso de Compra Simplificado:

Janam Muebles ha implementado un proceso de compra simplificado para mejorar la
experiencia del cliente. Los clientes pueden explorar los productos en linea o en las tiendas
fisicas, realizar pedidos y programar entregas segun su conveniencia. Ademas, se ofrecen
opciones de financiamiento para facilitar la compra de muebles de alta calidad.

- Entrega Puntual y Montaje:

Janam Muebles se enorgullece de su servicio de entrega puntual. Los productos se
entregan en la ubicacion especificada por el cliente en el plazo acordado. Ademas, se ofrece
un servicio opcional de montaje para garantizar que los muebles sean ensamblados
correctamente y estén listos para su uso inmediato.

6.6 Aprovisionamiento

Como ha sido mencionado anteriormente, la empresa elige a todos sus proveedores
dependiendo de lo que esté buscando en el momento, los precios y la calidad influyen
bastante en las decisiones. Afiadiendo, que influyen bastantes el network entre las mueblerias
para estas conexiones.

Existen politicas a la hora de llegada de los articulos para asegurarse de que lleguen
bajen los parametros de seguridad que les corresponden. De esa forma, se mantiene un
control absoluto de la calidad del material, en caso de no llegar bajo los mismos son
devueltos al proveedor, es una regla de la empresa.

6.7 Desarrollo Tecnologico
En Janam Muebles, estamos comprometidos con la excelencia y la satisfaccion de

nuestros clientes. Por eso, siempre estamos buscando nuevas formas de mejorar nuestra oferta
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y adaptarnos a las necesidades del mercado, para adquirir mas poder en el mismo hemos
decidido abarcar:
- Plataforma de Comercio Electronico:

Otro aspecto clave ha sido el desarrollo de una plataforma de comercio electronico
que permite a los clientes acceder al catdlogo completo de productos de Janam Muebles,
realizar compras online de forma segura y comoda y pagar con diferentes métodos.
Actualmente, esta en proceso de creacion.

- Integracion de Tecnologias Emergentes:

Finalmente, Janam Muebles estd explorando el uso de tecnologias emergentes como
la realidad aumentada (AR) y la inteligencia artificial (IA) para ofrecer soluciones
innovadoras a sus clientes. La AR se podria utilizar para crear experiencias inmersivas que
permiten a los clientes interactuar con los muebles en su entorno real a través de dispositivos
moviles. La TA se utiliza para analizar los datos del comportamiento del cliente y ofrecer
recomendaciones personalizadas basadas en sus preferencias, gustos y necesidades.

6.8 Gestion de Recursos Humanos
Desde su fundacion, Janam muebles se ha esforzado por cultivar una cultura organizacional
basada en la colaboracién y el respeto mutuo. A principios de este afio, la empresa se enfoco
en un departamento de recursos humanos para poder mejorar el bienestar de los empleados.
En este articulo, te contamos como lo hace a través de cinco aspectos clave:

- Desarrollo profesional y capacitacion continua

Janam Muebles esta comprometida con el desarrollo profesional de su personal. Para
ello, ha implementado programas de capacitacion continua que buscan mejorar las
habilidades técnicas y blandas del equipo. Estos programas incluyen cursos, talleres,
seminarios, mentorias y coaching. Ademads, la empresa alienta a los empleados a buscar

oportunidades de aprendizaje y crecimiento, tanto dentro como fuera de la organizacion.
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- Evaluaciones de desempeiio y retroalimentacion constructiva
Janam Muebles realiza evaluaciones de desempefio peridodicas para medir el
rendimiento de los empleados y proporcionar retroalimentacion constructiva. Estas
evaluaciones se basan en criterios objetivos y transparentes, que se comunican previamente a
los empleados. Las evaluaciones de desempefio se utilizan como base para establecer
objetivos claros y desarrollar planes de mejora personalizados. La comunicacion abierta y
honesta es una piedra angular de este proceso, fomentando un didlogo continuo entre
empleados y supervisores.
- Promocion del bienestar y equilibrio laboral-personal
Janam Muebles reconoce la importancia del bienestar de los empleados y promueve
un equilibrio saludable entre el trabajo y la vida personal. Para ello, ofrece beneficios como
seguros de salud, dias de vacaciones pagados y actividades recreativas para los empleados y
sus familias. Ademas, la empresa fomenta la flexibilidad laboral para adaptarse a las
necesidades individuales de los empleados. Por ejemplo, permite el trabajo remoto, el horario
flexible y el teletrabajo.
- Incentivos y reconocimientos
Janam Muebles ha establecido programas de incentivos y reconocimientos para
celebrar los logros y contribuciones sobresalientes de los empleados. Estos programas
incluyen premios monetarios, bonos, ascensos, diplomas y menciones especiales. Los
incentivos y reconocimientos se otorgan regularmente para destacar el arduo trabajo y la
dedicacion de los miembros del equipo. Asi, se refuerza la motivacion, la satisfaccion y el

orgullo de pertenecer a la empresa.
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6.9 Contabilidad y Finanzas-ventas de la categoria o marca que hace el plan (para luego
hacer forecast)

Janam Muebles limita sus gastos de capital en actividades que no sean necesarias, por
ejemplo, en este afno se han enfocado en la apertura de una sucursal, en su mayoria el dinero
para la construccion y aprovisionamiento de la misma fue sustentado por un financiamiento
bancario. El capital de la empresa en este afio fue usado en normalidad para gastos que no
sean altos como el mencionado anteriormente.

Los estados contables y reportes financieros son realizados de manera mensual y
periodicamente, son evaluados por auditores externos para supervisar que se estén
cumpliendo las normas gubernamentales y asegurar la rentabilidad de la empresa. En caso de
que haya algiin inconveniente, se realizan reuniones para tomar medidas de emergencia y
poder asegurar el bienestar de la empresa.

En Janam Muebles tenemos una vision a largo plazo y una gestion financiera prudente
y responsable. Hemos establecido practicas solidas de presupuestacion y monitoreo de gastos
para garantizar nuestra estabilidad financiera y nuestra capacidad de inversion en iniciativas
de crecimiento y desarrollo tecnologico. Asi, podemos seguir ofreciendo un servicio de
calidad a nuestros clientes sin comprometer nuestra rentabilidad.

6.10 Gestion Empresarial

A pesar de que el organigrama solo cuenta con 2 niveles, al ser una empresa
relativamente pequena, los procesos para la gestion son bastante meticulosos. El gerente
general maneja todos los procesos a la perfeccion y se encarga de supervisar todos los
departamentos para cerciorarse de que todo este bajo a control, esta gestion es realizada
diariamente. Cabe destacar, que esto no exenta a los colaboradores de entregar sus

respectivos reportes mensuales a su supervisor.
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La gestion que realiza el gerente general es meramente un seguimiento hacia todas las

sucursales para cualquier imprevisto. La estrategia de la empresa se basa en cuatro pilares

fundamentales: la optimizacioén de operaciones y eficiencia, el enfoque en la experiencia del

cliente, el desarrollo de alianzas estratégicas y la gestion financiera responsable.

7. Recursos y Capacidades

7.1 Indicadores de la cadena de valor

Los indicadores cumplen funciones especificas para evaluar y mejorar el rendimiento

de la empresa, son utilizados para medir el desempefio de la misma en los diferentes

departamentos que tiene, enfocado en los objetivos de estos. Para esto, necesitamos contar

con informaciones puntuales de la empresa para que estas medidas sean exactas.

Los indicadores de Janam Muebles son:

Ventas: Cada mes todas las sucursales cuentan con metas que alcanzar a comparacion
con el afo anterior, es importante revisar constantemente para evaluar el crecimiento
de las ventas.

Rotacion de Inventario: Evaluamos la frecuencia en la que el inventario es renovado
en cada producto, esto se revisa todos los miércoles cuando son recibidos los
proveedores para hacer los pedidos. Por medio de esta se puede indicar la eficiencia
en la gestion de inventarios.

Devoluciones y Reclamaciones: Las reclamaciones y devoluciones entran por medio
del departamento de ventas, dependiendo del porcentaje podemos revisar la calidad de
los productos y la eficacia del servicio postventa.

Indicador financiero: Para esto hay un departamento de contabilidad revisando
constantemente el presupuesto y el retorno de inversion de la misma, asegurandose de

que la rentabilidad de la empresa se mantengan estable.
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7.2 Matriz de recursos y capacidades

Recurso/Capacidad | Valor | Rareza | Dificil de Organizacion | Consecuencia Implicaciones de
imitar Competitiva Desempeiio

Relaciones con Si No No No Permite acceso Mejora la

proveedores locales e exclusivo a satisfaccion del

internacionales productos de alta | cliente y la
calidad y disefio. | reputacién de la

marca.

Sistema de gestion Si No Si Si Optimiza la Asegura la

de inventarios en disponibilidad de | eficiencia

tiempo real productos y operativa y reduce
minimiza los pérdidas por
costos de €XCeso 0 escasez
almacenamiento. | de inventario.

Personal capacitado | Si Si Si Si Oftrece Mejora la

y experto en muebles asesoramiento experiencia del

personalizado y
aumenta la
confianza del

cliente.

cliente y fomenta

la fidelidad.
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Responsabilidad Si No No No Amplia el alcance | Incrementa la
social de la marca y crea | visibilidad y atrae

una comunidad a nuevos clientes

comprometida. potenciales.
Sistema de CRM Si No Si Si Permite Fomenta la lealtad
para personalizar la recomendaciones | del cliente y
experiencia del personalizadas y | aumenta las ventas
cliente seguimiento de repetidas.

las preferencias

del cliente.
Logistica de Si No No No Reduce errores en | Optimiza la
transporte y la cadena de logistica 'y
distribucion abastecimiento y | garantiza entregas

agiliza el proceso | precisasy

de entrega. puntuales.
Programas de Si Si Si Si Mejora las Aumenta la
capacitacion habilidades del eficiencia y la

continua para el

personal

personal y la
capacidad de

adaptacion.

calidad del

servicio al cliente.
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Cantidad de Si Si Si Si Una cantidad Mejora la

colaboradores necesaria de reputacion de la
colaboradores marcay la
reduce las satisfaccion del
inconformidades, | cliente,
aumenta un impulsando las
ambiente laboral | ventas.
mas saludable.

Ubicacion de Si Si Si Si Es una ventaja Incrementa el

sucursales

competitiva, ya
que amplia la

cartera de clientes

reconocimiento de
la marca y su

posicionamiento.
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de la empresa, y
acapara mas

mercado.

Relaciones Si Si Si Si Reduccién de la | Garantiza la
exclusivas con amenaza estabilidad y el
proveedores y competitiva y crecimiento
experiencia en la sostenibilidad en | continuo de la
seleccion de el mercado. empresa.
productos.

Organizacion: Si Si Si Si Aumento de la Facilita la toma de
Estructura eficiencia decisiones, mejora

organizativa solida,
liderazgo efectivo y

cultura innovadora.

operativa 'y
adaptabilidad a
los cambios del

mercado.

la productividad y
la calidad del

Servicio.

7.3 Competencias distintivas - Ventaja Competitivas

Puntos fuertes en relacion con la competencia:

- Productos de calidad-precio: Janam Muebles, ademas de caracterizarse por ofrecer

una amplia gama de productos con precios para todo publico, cuenta con productos de

calidad a precios competitivos, lo cual nos ayuda para atraer a los consumidores.

Hacemos hincapi¢ en ello debido a que no es noticia nueva que las personas
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constantemente buscan obtener un buen valor por su dinero, y una buena relacion
calidad-precio.

Amplia gama de productos innovadores y en tendencia: La empresa se mantiene
todas las semanas evaluando catadlogos de productos para mantenerse en tendencia,
incluso apoyan bastante a los proveedores locales que van alineados con los objetivos
de la empresa. Es importante la oferta de una variedad de productos innovadores y
alineados con las tendencias del mercado para mantener la atraccion de los clientes.
Ubicacion estratégica: Estos estan ubicados en Santo Domingo Este, todas las
sucursales en calles y avenidas céntricas, generando alta visibilidad y trafico, para que
asi la empresa sea facilmente reconocible y accesible para los clientes.

Precios competitivos: Mantener precios competitivos en comparacion con otros
actores del mercado es esencial para atraer la atencion de los consumidores. Si los
precios son demasiado altos en relacion con la competencia, podria haber una
disminucién en la demanda. Por otro lado, establecer precios muy bajos podria sugerir
una baja calidad de los productos o servicios, lo que podria afectar negativamente la
percepcion de la marca.

Capacitacion del personal: La empresa apoya el desarrollo continuo de los
colaboradores, realizan planes de capacitaciones por medio de empresas privadas y de

INFOTEP, este plan es realizado de manera anual.

8. Matriz Evaluacion Factores Internos (EFI)

Factor critico de Valor Calificacion Puntuaciones

éxito ponderas

Fortalezas
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Ubicacion 0.15 0.6
estratégica de las

sucursales

Variedad de 0.1 0.3
mercancia

Personal capacitado | 0.1 0.3
Cartera de clientes 0.15 0.6
amplia

Estabilidad del 0.05 0.1
equipo de trabajo

Efectividad en la 0.1 0.3
logistica de trabajo

Manejo de las 0.05 0.1
promociones de

ventas

Relacion 0.15 0.6
calidad-precio en la

mercancia

Prestigio de la 0.15 0.45
empresa y sus

marcas.

Solidez financieray | 0.1 0.2

formalidad.

65



Debilidades

Poco personal de 0.05 2 0.1
ventas

Manejo de las 0.05 2 0.1
garantias

Controlar y 0.1 2 0.2
mantener los precios

de los productos

Limitaciones 0.05 2 0.1
geograficas y costos

de envio

Retorno y garantia 0.05 2 0.1
de productos

Total 1 2.55

En conclusion, analizando la tabla podemos determinar que la estructura de la

empresa de manera interna es relativamente fuerte. Dando a relucir la importancia que tiene

cada recurso en la empresa.

8.1 Analisis de fortalezas

- Ubicacion estratégica de las tiendas, que brinda visibilidad y acceso conveniente a los

clientes.

- Variedad de mercancia innovadora y de tendencia, que satisface las preferencias de

mercado.
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Personal capacitado en cuanto al servicio al cliente, generando experiencias positivas
para los consumidores diariamente.

Cartera de clientes amplia, lo que indica una base solida de consumidores fieles.
Estabilidad del equipo de trabajo, lo que garantiza bajos niveles de rotacion y brindan
continuidad de servicios.

Efectividad en la logistica de trabajo, asegurando una gestion eficiente de los procesos
internos.

Buen manejo de las promociones de ventas regulares en festividades.

Eficiente gestion del inventario, garantizando la disponibilidad de productos
populares y minimizando las pérdidas por falta de stock.

Buena relacion calidad-precio en la mercancia, ofreciendo productos de calidad a

precios competitivos.

8.2 Analisis de debilidades

Poco personal de ventas, actualmente hay un exceso de tareas para un solo empleado,
afectando la calidad del trabajo y provocando una desorganizacion en las tiendas.
Manejo de las garantias, al depender de varios proveedores informales no siempre hay
una garantia rapida y eficaz, asegurada, lo cual suele atraer constantes quejas por los
clientes.

Dificultad para controlar y mantener los precios de los productos. Normalmente, la
constante variacion de precios genera confusion e incomodidad en los clientes.
Limitaciones geograficas y costos de envio en ciertos mercados. Solo tenemos envios
en Santo Domingo Este, sin embargo, dependiendo de la magnitud de la compra,
hacemos viajes a otros sectores, y al interior con un costo extra, cosa que no todos

estan dispuestos a pagar.
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- Retorno y garantia de productos: Las politicas de retorno y garantia pueden ser un
desafio para la empresa, especialmente si los clientes no estan satisfechos con la
calidad de los productos.

9. Analisis Factores Externos

9.1 Analisis del Macroambiente PESTEL

Perspectiva Politica

Dentro de las principales tendencias politicas que estan ocurriendo y que pueden afectar
directa o indirectamente a la industria mueblera, estan la situacion actual en la cual el pais
se encuentra con su vecino de isla, Haiti, el presidente Luis Abinader mando a cerrar el
principal cruce fronterizo que se encuentra en Dajabon, dias después el presidente mando a
cerrar la frontera maritima, conexiones aéreas y terrestre con rico pais. Esto causa un gran
impacto en la cadena suministro en el sector mueblero del pais.

Otro posible aspecto que puede causar una reaccion en el ambito politico del pais, son las
elecciones presidenciales, las cuales seran el 19 de mayo del 2024, las elecciones
municipales, las cuales se llevaran el 18 de febrero del 2024. Un cambio gubernamental es
una posibilidad que puede ocurrir en nuestro pais en las proximas elecciones que vienen el
19 mayo del 2024, muchas personas y empresas pueden tener un giro de 360, puesto que el

estatus de muchos esta en manos de un partido politico y sus legislaciones.

Perspectiva Econémica

La Republica Dominicana es una de las economias que mas ha crecido en la tltima década
dentro de América Latina y en el Caribe. El producto interno Bruto (PIB) crecié un 4.9%

en el 2022, siendo impulsado por los servicios, sector hotelero, bares y restaurantes.
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Si buscamos los indices de precios del consumidor (IPC), La Republica Dominicana
registro una variacion de 3.95% en julio del 2023, al compararlo con el mismo mes del afo
anterior (inflacion interanual), obtenemos que es inferior al 9.43% registrado el afio
anterior. De esta manera, la inflacion se ubica por debajo del valor central del rango meta.
Segun el ministro de Economia, Planificacion y Desarrollo, Pavel Isa Contreras, este afirma
que la Republica Dominicana, Panama y Paraguay, se presentan como los paises de
América Latina con mayor crecimiento econdmico este afo.

El afio 2021 la economia del pais registro un crecimiento de mas del 12%, en el 2022 el
crecimiento fue de 4.9% y se espera que en el 2023 el crecimiento se registre a un 4%.
Destaco que el gobierno aplico las politicas monetarias restrictivas para poder contener los
efectos de la inflacion, a través de los subsidios aplicados a los productos de la canasta
basica, lo que significa la estabilizacion de la inflacion en el pais en un 4%, que es lo

normal en la economia del pais. (Contreras, 2023)

Perspectiva Socio demograficas

"Dijo que el proceso de envejecimiento seguira agudizandose y con ellos para el afio 2050
uno de cada cinco dominicanos seran personas mayores de 60 afios." (Hernandez 2020)
Desde 1950 hasta el 2010 la edad promedio de las personas aumento 17.1 hasta 24.8 afios,
y seguira creciendo hasta alcanzar los 29.4 afios de edad en el afio 2025.

Con esta informacion podemos ver como la poblacion dominicana va creciendo en
términos de edad, por lo que Janam Muebles puede utilizar esta informacién a su favor,
puesto que el envejecimiento de la poblacion puede crear una demanda, ya sea para
personas que se estén casando, jévenes que vivan solos, nuevos proyectos departamentales

que sean adquiridos por personas que buscan una futura tranquilidad en su hogar. También

69




con la poblacion en envejecimiento, la demanda de sillas, camas, muebles mas comodos y

ajustables aumentara.

Perspectiva Tecnoldgica

Los avances tecnologicos son parte del dia a dia, las empresas deben adaptarse a las nuevas
tendencias y modas para asi poder tener un mejor posicionamiento en la mente del
consumidor, las marcas van optando por utilizar el comercio electronico como propulsor de
ventas, las redes sociales como propulsores de publicidad.

Janam Muebles es una empresa que ofrece mueble y electrodomésticos, aqui es un poco
mas complicado para la marca, ya que los productos que ofrece son aquellos en los cuales
la persona tienen que ver, medir y sentirla, por lo que la marca se ve en la necesidad de
implementar estrategias de marketing para atraer a los consumidores a sus distintos
establecimientos.

Una tendencia tecnologica que ocurre en esta gran industria y que la marca IKEA utilizo
fue la realidad aumentada, esta permite que los clientes puedan ver los muebles en sus
hogares, esto ha ayudado mucho a la industria mueblera en general, ya que el uso de esta
tecnologia mejora la experiencia del consumidor, ayuda al cliente ver los distintos

productos que ofreces y como se veran en tu hogar.

Perspectiva Ambiental

Dentro del &mbito ambiental que puede afectar directamente a Janam Muebles se encuentra
la Ley 118-99 en Repuiblica Dominicana, son de vital importancia. Esta ley se centra en la
conservacion y desarrollo de los recursos forestales del pais. El articulo 38, que aborda la
importacion de madera, tiene implicaciones significativas para Janam Muebles, que compra

directamente a grandes proveedores de la industria. Cualquier cambio en este articulo
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podria afectar la cadena de suministro de la empresa, causando retrasos, aumentos de

costos y posibles pérdidas monetarias.

Perspectiva Legal

Janam Muebles es una empresa que compra directamente a los grandes suplidores de esta
gran industria, dentro las cuestiones legales que pueden afectar al sector mueblero se
encuentra la ley 118-99. La cual constituye el centro de las estrategias y el desarrollo
sostenible con el fin de alcanzar una vida saludable y productiva con la naturaleza, el
principal eje de esta ley es la conservacion y desarrollo de los recursos forestales del pais y

promover y proteger los recursos forestales del pais.

Dentro de esta ley se encuentra el articulo 38, la cual habla sobre la madera importada en
troza, madera en cualquier nivel de elaboracion, playwood, y aglomerados o cualquier otro
tipo de madera elaborada, pagara el impuesto correspondiente, segun lo establece el Codigo
Arancelario vigente. El Estado destinara el importe del impuesto en cuestion al Fondo
Forestal creado por esta ley. Un cambio en este articulo puede causar un gran problema a
la marca indirectamente, ya que una alteracion en la cadena de suministro, puede ocasionar
grandes pérdidas monetarias, retrasos en pedidos, puede causar un aumento en la cadena, lo

cual significaria mas costos para la marca.

9.2 Analisis del Entorno Competitivo
Descripcion de la industria a la que pertenece la empresa

Janam Muebles pertenece al sector mueblero, el mismo actualmente en Republica
Dominicana se caracteriza por una amplia gama de empresas que van desde pequeiios talleres

artesanales hasta grandes empresas de fabricacion y distribucion. Han creado una fusion de
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estilos tradicionales y modernos, ofreciendo a los consumidores una amplia variedad de
opciones en cuanto a precio y calidad.

Este sector es sumamente diverso y competitivo, podemos ver reflejado la variedad de
estilos existentes que reflejan las preferencias y necesidades de los consumidores. En cuanto
a los fabricantes locales, muchos se destacan por la calidad y artesania de sus productos,
anadiendo que algunos son exportados a otros paises de la region. La competencia local es
fuerte, y los muebles se venden en una variedad de canales, desde pequefios talleres hasta
grandes almacenes. Ademas, ha habido un creciente interés en productos sostenibles y
servicios de disefio de interiores. Este sector contribuye significativamente a la economia y la
cultura del pais, generando empleo y promoviendo la creatividad y la innovacion en la
decoracion del hogar.

10. Analisis de los competidores:
10.1 Alcance de la competencia y grado de integracion de la misma

Dentro de los competidores directos y con mas fortaleza se han identificado empresas
como L&R Comercial, Facil Comercial, A y B Electromuebles, Ray Muebles, PM
Electromuebles, estas se identifican como los principales competidores, puesto que tienen
localidades en Santo Domingo Este, cuentan con una amplia gama de productos y cuentan
con estrategias que fortalecen su servicio al momento de comprar un electro muebles.

10.2 Posicion y movimientos estratégicos de los competidores

Dentro de las estrategias que utilizan los competidores podemos destacar, una que
utilizo Soni Arbaje Decor, dicha estrategia estéa relacionada con la educacion, estos realizan
Deco Expo, una iniciativa que apoya y promueve proyectos realizados por estudiantes de las
principales escuelas de disefio de Republica Dominicana. Esta estrategia toca la parte de
responsabilidad social y estudiantes de la marca, crea un ambiente y ese toque humano que la

marcas necesitan para poder ser recordada en la mente del consumidor.
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Tiendas Corripio estos utilizan estrategias de expansion masivas, dichos abrieron una
sucursal en los alcarrizos, San Juan de la Maguana en lo que va del 2023, abriendo sus
horizontes comerciales. Esta es una estrategia muy buena, ya que esta abre puertas en nuevos
mercados a la marca y estara en los lugares que menos nos imaginamos.

Una estrategia que podemos destacar es la de L&R Comercial, ellos cuentan con una
alianza bancaria con el banco popular en la que ellos ofrecen descuentos por el pago de
tarjetas de crédito y cuotas popular, es decir, una estrategia muy importante, puesto que
funciona como facilidad de pago a los clientes.

Por ultimo podemos destacar a la marca Facil Comercial, la cual tiene una estrategia
muy similar a Janam Muebles, pero con la diferencia de que estos cuentan con 19 sucursales
por todo el pais, en lugares como, Boca chica, Constanza, Santo Domingo oeste, Santo
Domingo Norte y Santo Domingo este. Esta marca cuenta con una alianza estratégica, en la
que estan aliados a una empresa que se ocupa de las facilidades financieras de forma directa,
creando una experiencia facil, rapida y flexible a la hora de tomar tus préstamos.

10.3 Grupo estratégico en que se desarrolla
Dentro de las principales alianzas estratégicas que tiene Janam Muebles, es
con sus principales distribuidores, empresas como tiendas Corripio, Colchones La

Reina, Colchones La Nacional, dichas estrategias se basan en comodidad en la forma

de pagar los productos que compran, una garantia extendida a los productos

adquiridos. Otra empresa con la que la marca cuenta una alianza es CardNET, la cual
facilita los pagos en cuotas de los bancos que se encuentran en su red, facilitando las
formas de pagos de los clientes.

10.4 Posicionamiento Competitivo
Como lideres estan Ikea, una multinacional sueca especializada en la fabricacion,

venta de muebles y objetos para el hogar, la misma es reconocida por su variedad de
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productos y sus precios asequibles. Afiadiendo a Corripio, una empresa dominicana con una
larga historia en la industria de muebles y electrodomésticos. Es conocida por su amplia red
de tiendas en todo el pais y su variada gama de productos.

En cuanto a nuestros principales competidores tenemos en primer lugar a Facil
Comercial, razén por la que esta subrayado, este tiene casi la misma cantidad de sucursales
que la empresa, sin embargo, tiene un mayor alcance que Janam Muebles, ya que no solo
estan en Santo Domingo Este, sino que también en zonas estratégicas cercanas a la ciudad.
Ademas, suelen jugar bastante con sus precios, manteniendo una competencia de precios
constante con las otras mueblerias.

En segundo lugar, estd A y B Electro muebles, cuenta con 11 sucursales actualmente y
194k seguidores, ya esta posicionada en el mercado dominicano y es sumamente reconocida,
la empresa, al igual que la anterior, participa en la competencia de precios.

En tercer lugar, tenemos a L y R, es una de las tiendas con mas sucursales en el pais,
su posicionamiento es alto debido a todos los afios que tienen en el pais, pero no se han
adaptado completamente a la nueva era digital, estd siendo su mayor debilidad.

10.5 Tamaiio del mercado y datos del mercado
- Crecimiento del mercado de muebles:

Es proyectado que el sector mueblero en el pais crezca un 6.05% entre 2023 y 2028,
alcanzando un volumen de mercado de US$1.65 mil millones en 2028 (Statista, s.f.).
Basandose en esta proyeccion se abren un sin namero de oportunidades para las empresas,
estas se deben de aprovechar inteligentemente, tomando en cuenta que el cliente joven actual
es mas inteligente y mas apresurado, todo esto debe de analizarse mediante las necesidades
de la empresa.

- La tecnologia y digitalizacion:
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Dentro de las marcas que han desarrollado estrategias tecnoldgicas podemos ver
Tiendas Corripio la cual ha desarrollado una increible pagina web para la comercializacion
electronica, IKEA, es un gran ejemplo de comercio electronico e innovacion tecnoldgica, con
su aplicacion, la cual fomenta la realidad aumentada y puedes ver como se verian sus
muebles en tu hogar. Otro competidor de la marca L&R comercial, ellos cuentan con pagina
web, la cual siempre parece estar en mantenimiento. La pagina de web de Facil comercial es
una, la cual se encuentra bien, pero la misma no es facil de entender al momento de realizar
compras.

El desarrollo de tecnologias es una estrategia en la cual la marca Janam Muebles esta
incursionando, es decir, la marca estd en proceso de ampliar sus horizontes hacia la venta por
paginas web.

10.6 Grado de diferenciacion de productos
Principales factores diferenciadores que tiene Janam sobre distintos competidores son:
- Financiamientos: La empresa ofrece opciones de financiamiento para facilitar la

compra de productos a los clientes, lo cual incluye planes de pago a plazos o

apartados. De hecho, se sostiene de los financiamientos de sus productos, ofrecen

compras a crédito con un plazo maximo de hasta 2 afios, y el minimo es de 6 meses.

Sin embargo, también tienen apartados que, como indica su nombre, el cliente aparta

un producto y lo va pagando a su tiempo y con la cantidad que desee. Afiadiendo que,

para sacar un articulo a crédito deben tener ciertos requisitos, tales como, un historial
de crédito limpio y que se encuentren laborando, en caso de que no sea asi, deben de
llevar un garante que si tengan esos requisitos.

- Servicio de entrega y montaje: Los clientes pueden optar por el servicio de entrega a
domicilio de la empresa, donde los productos se entregan directamente en su hogar,

especificamente para Santo Domingo Este de manera gratuita, algunas zonas aplican,
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aunque hay veces que se salen de ese rango geografico, pero por un precio el cual
varia dependiendo de la ubicacion y del producto.
La empresa vende, desde electrodomésticos hasta madera, sin dejar de lado los articulos
pequefios, entre ellos estan:
- Mobiliario para el hogar en madera: Janam Muebles es conocido por su amplia
gama de muebles para todas las areas del hogar, incluyendo sala de estar, comedor,
dormitorio, y espacios exteriores. Sus productos abarcan desde juegos de
habitaciones, muebles y comedores, butacas, estanterias, libros, juegos de terraza,
entre muchos mas.
- Mobiliario para el hogar en electrodomésticos: Tienen una amplia gama de los
mismos junto a marcas reconocidas, tales como estufas, neveras, lavadoras,
congeladores, televisores, bocinas, entre otros. Afiadiendo, una gran cantidad de
articulos para el hogar pequefios como licuadoras, ollas de presion, etc.
- Decoracion y accesorios: Ademas de muebles, ofrece una variedad de productos de
decoracion y accesorios para el hogar, como lamparas, cortinas, cojines, alfombras,
espejos, marcos de cuadros, plantas y otros elementos decorativos.
10.7 Analisis de Tendencias

Segtn un estudio realizado por el BID, dicho estudio tenia como enfoque poder
identificar las principales preferencias del Mueble Dominicano, dentro de dicho estudio
entrevistaron a distintos canales de distribucion de muebles, marcas como Ray Muebles, Facil
Comercial, Leo Muebles, Arbaje Sony, Ikea Santo Domingo, L&R Comercial, dentro de
dicho estudio el 45% de los entrevistados destacod que los muebles de cocina son los mas
vendidos, el 34% muebles de sala, el 10% destaca los muebles para habitaciones y el otro
10% que el closet, puertas de madera y puertas. Ahi podemos identificar cudles son unas de

las principales tendencias de consumo dentro de la Republica Dominicana.
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Dentro de la industria de los muebles podemos encontrar una tendencia que es eco
amigable, hoy en dia marcas y personas suelen utilizar materiales sostenibles para la
decoracion de sus hogares, materiales como la madera certificada por el FSC, bambn, vidrio,
corcho. Dentro del pais hay marcas que estan viendo dicho nicho como una gran oportunidad
de crecimiento, tales como Brava casa, Ikea, Eco Muebles RD.

10.8 Fuerzas impulsoras y Factores Claves de Exito en la Industria

Brindar servicios de los cuales las personas se pueden beneficiar es parte de la cultura
organizacional de Janam Muebles, brindar un servicio de calidad, dar distintas opciones en el
cual se te brinden opciones de financiamientos atractivas, planes de pago flexibles y
apartados para poder asegurar cualquier manera posible de vender el producto, contar con
distintos productos dentro de tu catalogo es un valor agregado que le suma valor a la oferta de
Janam Muebles. Desde mobiliario en madera hasta electrodomésticos y accesorios
decorativos, Janam Muebles cubre un espectro amplio, ofreciendo una ventaja competitiva.

11. Analisis de Porter para la industria mueblera.

11.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores

Las nuevas empresas que estén entrando a esta gran industria, logran ejercer presion
en el sector, ya que estds entran con nuevas propuestas de valor para los clientes y esto hace
que las marcas siempre estén atentos a los nuevos competidores, por lo que Janam Muebles
tiene que saber manejar todos estos desafios y construir barreras efectivas para guardar su
ventaja competitiva.
11.2 Rivalidad entre competidores existentes

La industria de muebles en Santo Domingo Este es muy competitiva y un mercado
saturado, en esta vemos marcas con estrategias muy similares, productos muy parecidos,

precios competitivos. Es un entorno muy competitivo, asi que la marca con las mejores
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estrategias de marketing, factores diferenciadores sera la que obtenga mejores beneficios a
futuro.
11.3 Amenaza de productos y servicios sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es alta, puesto que si se ofrece una propuesta de
valor que sea diferente de las ofertas actuales que hay en la industria, estas pueden afectar
directamente a la marca. Aunque siempre existe la posibilidad de que los clientes busquen
alternativas tales como muebles usados, muebles importados o hasta Eco friendly, por lo que
la marca necesita estar pendiente a las tendencias para asi poder actuar a tiempo ante
cualquier situacion.
11.4 Poder de negociacion del proveedor

El poder de negociacion, puede variar, ya que va a depender de la demanda que hay
en el mercado, es decir, la disponibilidad de materia prima, como la madera y los
electrodomésticos, si hay poca los costos subiran, por lo que Janam Muebles al comprar
directamente con los grandes proveedores puede adquirir este aspecto.
11.5 Poder de negociacion del cliente

Los compradores de la industria mueblera, ellos cuentan con un alto poder al
momento de negociar, puesto que las opciones sobran y existe la facilidad de cambiar una
marca por otra al momento de adquirir un mueble, La calidad del producto, el servicio al
cliente y las estrategias de marketing son factores que pueden influir en la decision de
compra.

12. Matriz Evaluacion Factores Externos

12. 1 Analisis Amenazas y oportunidades
Amenazas
- Aumento de la competencia tanto informal (ebanistas vendiendo sus muebles a menor

precio) como formales (otras mueblerias).
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Inclemencias atmosféricas, como la lluvia, que pueden afectar las ventas y la logistica
de entrega.

Robos o asaltos en la tienda por las zonas en las que estan ubicadas algunas
sucursales, lo que puede ocasionar pérdidas econdmicas y poner en peligro la
seguridad del personal y los clientes.

Valoracion salarial insuficiente, lo que podria resultar en la pérdida de colaboradores
calificados hacia empresas competidoras.

Disminucion de la disponibilidad de productos de calidad: A medida que aumenta la
demanda de mobiliarios, la disponibilidad de productos de alta calidad puede
disminuir. Esto puede dificultar la adquisicion de inventario que sea de calidad y
asequible para Janam Muebles, afectando su capacidad para satisfacer la demanda de
los clientes.

Regulaciones gubernamentales del ayuntamiento que pueden imponer restricciones o

requisitos adicionales a la operacion de la muebleria.

Oportunidades

Creacion de protocolo de servicio estandarizado, establecer un protocolo de atencion
al cliente que incluya pautas claras para manejar situaciones de crisis, garantizando
una respuesta rapida y eficiente.

Incrementar el personal de venta en tiendas, con el fin de reducir los tiempos de
espera y aumentar las oportunidades de ventas.

Mayor acercamiento de la gerencia al personal, fomentar una cultura de comunicacion
abierta y transparente en la cual la gerencia se involucre activamente con los

empleados.
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Implementar el comercio electronico, desarrollar una plataforma de comercio
electronico para expandir el alcance de la muebleria y llegar a clientes potenciales en
todo el pais.

Gestion efectiva de quejas de clientes, establecer un proceso formal para la gestion de
quejas y reclamaciones de los clientes con el objetivo de resolver los problemas de
manera rapida y satisfactoria.

Expandirse a nuevos mercados, identificar oportunidades de crecimiento en otras
ciudades o regiones de la Republica Dominicana mediante la apertura de nuevas
sucursales o participando en ferias y eventos.

Implementar un programa de fidelizacion de clientes, disefar e implementar un
programa de lealtad que recompense a los clientes frecuentes y promueva la retencion
de clientes a largo plazo.

Mejorar la logistica y entrega de productos, optimizar los procesos logisticos y de

entrega para garantizar una experiencia fluida y confiable para los clientes.
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12. 2 Matriz de perfil competitivo (CPM)

Factores Janam Tiendas Facil
Claves Muebles Corripio Comercial
Peso [Rating  |[Puntaje|Peso |Rating |[Puntaje |Peso |Rating Puntaje

Imagen de (0,17 |2 0,34 0,17 |4 0,68 0,17 |3 0,51
Marca
Marketing (0,12 |2 0,24 0,12 |3 0,36 0,12 |3 0,36
Calidad 0,17 |4 0,68 0,17 |4 0,68 0,17 |4 0,68
Variedad de 0,12 |4 0,48 0,12 |4 0,48 0,12 |4 0,48
Productos
Servicio 0,17 |4 0,68 0,17 |3 0,51 0,17 |2 0,34
Tecnologia (0,12 |2 0,24 0,12 |4 0,48 0,12 |3 0,36
Finanzas 0,13 |3 0,39 0,13 |4 0,52 0,13 |3 0,39
Total 1 21 3,05 | 26 3,71 1 22 3,12
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CAPITULO 4

INVESTIGACION DE MERCADOS
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13. Diseiio Metodoldgico
13. 1 Tipo de Investigacion

Decidimos utilizar una investigacion cualitativa, para poder profundizar en las
preguntas e hipotesis relacionadas con Janam Muebles, este tipo de investigacidon nos
proporcionara datos no estandarizados, por lo que obtendremos opiniones, experiencia y
percepciones en lugar de nimeros. A través de esta investigacion se podra ver la perspectiva,
opiniones de las personas, de manera tal que se podrd concluir con bastante informacion
sobre la industria mueblera.

Esta investigacion se centra en un analisis profundo de la marca en el mercado
mueblero de Santo Domingo Este, podremos entender las preferencias, percepciones de los
consumidores sobre la marca. Al recolectar datos de manera cualitativa podremos obtener
informacion valiosa sobre como es vista y como se percibe Janam Muebles en la mente del
consumidor.

13. 2 Metodologia de investigacion

La metodologia de investigacion que utilizaremos para el reposicionamiento de Janam
Muebles, es una investigacion con enfoque cualitativo e inductivo. Utilizaremos el método
inductivo para analizar la conducta y las caracteristicas de la marca en el mercado mueblero
de Santo Domingo Este.

13.3 Técnica de investigacion

Nuestra técnica de investigacion esta centrada en encuestas, esta técnica esta enfocada
en la investigacion cualitativa, hacemos uso de ella, ya que nos ayudard a comprender las
diferentes perspectivas e ideas que poseen los entrevistados. Debido a que nos brinda
respuestas amplias, asi como informacion relevante sobre los varios aspectos tratados durante
la entrevista. Este método nos permitira realizar generalizaciones amplias a partir de puntos

especificos, concretando nuestras conclusiones con informacién que la respalda.
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14. Método o Plan de muestreo
14.1 Método o Plan de muestreo
14. 2 Universo

Residentes de Santo Domingo Este, segin el Censo del 2010, Santo Domingo este
cuenta con una poblacion total de 948,885.
14.3 Poblacion

Hombres y mujeres desde los 18-49 afios, al obtener la informacién sobre el total de
personas residentes en Santo Domingo, Este con este rango de edad, obtenemos, como

poblacion total, de 529,827 personas.

Edad Hombres Mujeres Total
15-19 46.239,00 50.397,00 96.636,00
20-24 44.065,00 48.516,00 92.581,00
25-29 39.340,00 43.652,00 82.992,00
30-34 37.223,00 39.855,00 77.078,00
35-39 32.174,00 35.084,00 67.258,00
40-44 29.297,00 31.167,00 60.464,00
45-49 25.352,00 27.466,00 52.818,00
TOTAL 253.690,001  276.137,00f 529.827,00




14.4 Calculo y tamaiio de la muestra

Calculadora de muestra

Calcular Muestra

Tamano de Muestra:

Al realizar el calculo de nuestra poblacién, 529,827 personas. Con un nivel de
confianza del 95% y un margen de error del 7% el tamafio de nuestra muestra es de 197
personas.

14. 5 Marco de la muestra

Para esta investigacion se extrajo la informacion del censo del 2010, la cual lanzo un
universo total de 948,885 y para obtener el calculo de nuestra poblacion debemos de sumar
nuestras caracteristicas a investigar, es decir, las cualidades que deben de cumplir las
personas para ser pare de nuestra poblacion, dichas cualidades son tener mas de 18afos hasta
los 49, vivir en Santos domingo este al sumar nuestra poblacion obtenemos un total de
529,827 personas.

14.6 Tipo de muestreo

El plan de muestreo resultara en un muestreo aleatorio gracias a que cada elemento en
nuestra poblacion tiene la posibilidad de ser seleccionado aleatoriamente, mas, sin embargo,
la seleccion de nuestra muestra estd seleccionada de manera que se cumpla los renglones de

pertenecer a Santo Domingo Este y tener interés en productos del hogar.
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14.7 Diseiio de instrumento de recoleccion
Como técnica de recoleccion de los datos realizamos una encuesta de manera virtual,
la cual se realizara via Google Forms, de esta manera, se podran extraer datos cualitativos,

los cuales benefician a la investigacion y al plan de mercadeo.

14.8 Levantamiento y andlisis de los datos (como se aplicardn encuestas o entrevista:
modalidad online, presencial, administradas, autoadministradas)

En cuanto al método de difusion, esta encuesta serd repartida en diferentes redes
sociales, siendo las principales WhatsApp e Instagram, usando la base de datos de la empresa
para obtener respuestas acertadas. A la hora de interpretarla, esa misma aplicacion nos crea
un Excel donde se grafican las respuestas y también las organiza, para tener la informacién de

una manera mas simple y visual.

14.9 Andalisis de los Datos
Objetivos de la Investigacion
- Objetivo general
Determinar las preferencias y necesidades de los consumidores en cuanto a la compra
de muebles, electrodomésticos y enseres para el hogar en la ciudad de Santo Domingo Este,

durante el periodo de septiembre a diciembre de 2023.

- Objetivos Especificos por aristas:
Producto/Servicio
e Identificar qué variables inciden a la hora de los consumidores comprar muebles,
electrodomésticos y articulos para el hogar. Para asi analizar el funcionamiento de los

clientes en el momento de la decision de la compra.
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e Evaluar la satisfaccion de los clientes con la variedad de productos ofrecidos por
Janam Muebles, incluyendo muebles de diferentes categorias, electrodomésticos y

articulos de decoracion.

e Identificar cudles variables inciden a la hora de adquirir los servicios prestados en el

mercado, como el financiamiento, y cuales son las mas relevantes
socioeconomicamente hablando para el buyer persona de la empresa.

Precio

e Determinar el rango de precios preferido por los consumidores al adquirir productos

de madera, electrodomésticos y articulos para el hogar en Santo Domingo Este.
e Identificar la percepcion de los clientes sobre la relacion calidad-precio de los

productos y servicios de Janam Muebles en comparacion con la competencia local.

Distribucion
e Determinar los diferentes canales a utilizar para garantizar una omnicanalidad y asi
brindar al publico una experiencia de usuario homogénea a través de los mismos.
e Evaluar la cobertura del mercado que tiene la empresa, y la eficacia del servicio de
entrega en Santo Domingo Este, particularmente en cuanto a la rapidez y
confiabilidad de las entregas.
Comunicacion
e Identificar los medios y los contenidos actuales que influyen en los clientes para el
proceso de la compra y la fidelizacion.
e Determinar la efectividad de las estrategias de marketing de Janam Muebles para
promover los servicios y productos, analizando la percepcion de los clientes por

medio de la misma.
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Mercado

e Identificar a los competidores principales en el mercado de muebles de madera,

electrodomésticos y articulos para el hogar en Santo Domingo Este y evaluar su

presencia en la region.

e Identificar oportunidades dentro del mercado.

Instrumentos de recoleccion de datos

Aristas

Objetivos Especificos

Preguntas

Producto/Servicio

Identificar qué variables inciden a la
hora de los consumidores comprar
muebles, electrodomésticos y articulos
para el hogar. Para asi analizar el
funcionamiento de los clientes en el

momento de la decision de la compra.

(Cuales factores influyen
a la hora de comprar
muebles,
electrodomésticos y

articulos para el hogar?

(Qué tan a menudo suele
cambiar sus productos

del hogar?

Evaluar la satisfaccion de los clientes
con la variedad de productos ofrecidos
por Janam Muebles, incluyendo muebles
de diferentes categorias,
electrodomésticos y articulos de

decoracion.

(Como puede describir
su experiencia buscando

productos para el hogar?

(Qué tan importante es la
garantia en la adquisicion

de un producto para ti?
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(Cual es el tiempo ideal
de garantia que
consideras que debe tener

un producto?

Identificar cuéles variables inciden a la
hora de adquirir los servicios prestados
en el mercado, como adquirir un
financiamiento, y cuales son las mas
relevantes socioecondmicamente
hablando para el buyer persona de la

empresa.

(Cuales de los siguientes
factores influyen en
realizar o no una compra

a crédito?

Precio

Determinar el rango de precios preferido
por los consumidores al adquirir
productos de madera, electrodomésticos
y articulos para el hogar en Santo

Domingo Este.

(Cuanto dinero estarias
dispuesto a pagar por

muebles para el hogar?

(Cuanto dinero estas
dispuesto a invertir para
comprar
electrodomésticos para el

hogar?

Identificar la percepcion de los clientes

sobre la relacion calidad-precio de los

(Consideras que el precio

es un factor determinante
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productos y servicios de Janam Muebles
en comparacion con la competencia

local.

al elegir productos para

el hogar?

Distribucion Determinar los diferentes canales a (Cuales de las siguientes
utilizar para garantizar una opciones para la entrega
omnicanalidad y asi brindar al publico de un articulo prefieres?
una experiencia de usuario homogénea a
través de los mismos. En tu experiencia como
cliente, ;qué canales de
compra consideras mas
convenientes para
adquirir productos para el
hogar?

Evaluar la cobertura del mercado que (Cuanto tiempo estarias

tiene la empresa, y la eficacia del dispuesto a esperar un

servicio de entrega en Santo Domingo articulo para el hogar?

Este, particularmente en cuanto a la

rapidez y confiabilidad de las entregas. (Has tenido algtin
problema al recibir los
productos del hogar?

Comunicacion Identificar los medios y los contenidos (Al momento de

actuales que influyen en los clientes para

el proceso de la compra y la fidelizacion.

encontrar informacion

sobre este tipo de
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productos, cudl es el

canal que mas utiliza?

Indica los factores que
Mas influyen en tu
decision de compra de

productos para el hogar:

(Qué plataformas
influyen en ti al momento
de querer comprar un

producto para el hogar?

Determinar la efectividad de las
estrategias de marketing de Janam
Muebles para promover los servicios y
productos, analizando la percepcién de

los clientes por medio de la misma.

Ha visto publicidad
reciente sobre productos
del hogar. Seleccione en
cual de los siguientes

medios.

(En qué momento suele
comprar sus productos

del hogar?

Mercado

Identificar a los competidores
principales en el mercado de muebles de

madera, electrodomésticos y articulos

(Has comprado en
algunas de las siguientes

empresas?
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para el hogar en Santo Domingo Este y

evaluar su presencia en la region.

Identificar oportunidades dentro del (Cual de los siguientes
mercado. factores influyeron para
que realizaras esa

compra?

15. Conclusiones y recomendaciones de la investigacion
15. 1 Conclusion segun objetivos Especificos planteados
Preguntas Filtro
¢Has comprado alguin electrodoméstico o mueble para el hogar?
221 respuestas

® si
® No

Dentro de las preguntas filtro de esta encuesta, una de esas preguntas era para conocer
si los encuestados, habian comprado productos para el hogar, destacando que el 91.9% de los
encuestados si cumplian con este requisito, mientras que el 8.1% de los encuestados no

habian comprado este tipo de producto.
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¢Resides en Santo Domingo Este?

221 respuestas

® si
® No

11,8%

La segunda pregunta filtro de la encuesta era, sobre si resides en Santo Domingo Este.
Del total de encuestados, el 88.2% cumplia con este requisito, mientras que 11.8% no, dichas
personas que no cumplian con este requisito eran sacados de la encuesta.
Objetivo Producto/Servicio: Identificar qué variables inciden a la hora de los consumidores

comprar muebles, electrodomésticos y articulos para el hogar. Para asi analizar el

funcionamiento de los clientes en el momento de la decision de la compra.

Pregunta #1:

¢ Cudles factores influyen a la hora de comprar muebles, electrodomésticos y articulos para el

hogar?
195 respuestas
Precio
Calidad
Marca
Estilo
Durabilidad

Pronta entrega

Conclusion:

74 (37,9 %)
100 (51,3 %
—49 (25,1 %)
67 (34,4 %)
75 (38,5 %)
30 (15,4 %)
20 40 60 80 100
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La investigacion nos proporciona una informacion muy relevante, ya que queriamos

ver cuales factores influyen en la toma de decisiones al momento de comprar productos para

el hogar, dentro de los resultados obtenidos, podemos destacar lo siguiente:

El precio: Es un factor muy significativo en la toma de decisiones, esta respuesta fue
seleccionada por el 37.9% de los encuestados. Esto nos da a entender que el aspecto
precio es un factor primordial para los compradores de productos para el hogar.

La calidad: Es el factor mas importante al momento de comprar un producto para el
hogar, con el 51.3% de los encuestados seleccionando calidad, lo que nos dice que las
personas estan dispuestas a invertir en productos que ofrezcan calidad.

Marca: La marca es un factor determinante en la eleccion de productos para el hogar,
ya que esta fue seleccionado por el 25.1% de los encuestados. Esto nos da por
entender que el valor y confianza que da una marca impactan en la percepcion de los
consumidores.

Estilo: Otro factor muy influyente para los encuestados, el 34.4% de los encuestados
selecciono esta opcion, los que no da por entender que la estética y disefio son
factores que desempefian un papel muy importante al momento de comprar un
producto para el hogar.

Durabilidad: Es un factor muy importante para los encuestados, puesto que fue
seleccionada por el 38.5% de estos, esto nos da por entender que la resistencia y que
tanto duran los productos del hogar son cruciales para ejercer la compra.

Pronta entrega: Esta fue la menos seleccionada por los encuestados, solo un 15.4%
eligi6 esta opcidn como factor determinante a la hora de comprar, pero nos da por
entender que la disponibilidad inmediata es un factor determinante para los

consumidores de este tipo de productos.
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La calidad, el precio y la durabilidad son los factores més importantes para los
consumidores al comprar productos para el hogar. Sin embargo, el estilo, la marca y la pronta
entrega también juegan un papel importante en la decisién de compra. Estos resultados nos
sirven para entender mejor las preferencias de los consumidores y adaptar sus estrategias de
marketing en consecuencia.

Pregunta #2:
¢Qué tan a menudo suele cambiar sus productos del hogar?
195 respuestas

@ Cada afio
@ Entre dos a tres afios
De cuatro a cinco
@ Sila mercancia ya no funciona

Conclusion:

El motivo de la pregunta buscaba entender la frecuencia con la que los consumidores
cambian los productos para el hogar, ya que esto nos da mucha informacion valiosa sobre
tendencias de compra en los clientes, con la cual podemos determinar que tan a menudo
podemos atacar a nuestros clientes con publicidad y estrategias de Marketing, para que
compren el producto que ofrece la marca. Aqui estd una interpretacion mas detallada de los
resultados:

- Productos duraderos (35.9%): La mayoria de los encuestados cambian sus
productos para el hogar cada cuatro o cinco afios. Esto sugiere que estos
consumidores valoran la durabilidad y buscan productos que puedan resistir el paso

del tiempo.
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- Productos a corto plazo (30.3%): Un porcentaje significativo de los encuestados
cambia sus productos cada dos o tres afos. Estos consumidores pueden estar mas
interesados en productos asequibles y de corta duracion, o pueden disfrutar
actualizando sus productos con regularidad.

- Calidad y funcionalidad (28.2%): Casi un tercio de los encuestados solo cambia sus
productos cuando ya no funcionan. Este grupo parece valorar la calidad y la
funcionalidad por encima de todo, buscando productos que ofrezcan un rendimiento
confiable a largo plazo.

- Tendencias y tecnologia (5.6%): Un pequefio porcentaje de los encuestados cambia
sus productos cada afio. Estos consumidores probablemente estén motivados por las
ultimas tendencias y avances tecnoldgicos, buscando constantemente actualizar sus
hogares con los productos mas nuevos y mejores.

Estos hallazgos nos permiten dirigirnos a los consumidores de manera mas efectiva
segun sus preferencias de compra. Por ejemplo, las campanas de marketing para el grupo de
“tendencias y tecnologia” podrian centrarse en destacar las caracteristicas innovadoras y de
vanguardia de los productos. Mientras tanto, la publicidad para el grupo de “productos
duraderos” podria enfatizar la longevidad y la resistencia de los productos asi cubrimos
varios grupos en un solo anuncio.

Objetivo Producto/Servicio: Evaluar la satisfaccion de los clientes con la variedad de
productos ofrecidos por Janam Muebles, incluyendo muebles de diferentes categorias,

electrodomésticos y articulos de decoracion.
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Pregunta #1:

¢Como puede describir su experiencia buscando productos para el hogar?
195 respuestas

150

100 112 (57,4 %)

50
46 (23,6 %)

3(1,5%) 21 (10,8 %)
13 (6.7 %)

1 2 3 4 5

Conclusion:
Segun los datos proporcionados, la mayoria de los encuestados han tenido una

experiencia positiva al comprar productos para el hogar. Aqui esté el desglose:

e 81% de los encuestados seleccionaron las opciones 4 y 5, lo que significa que han
tenido una muy buena experiencia al comprar productos para el hogar.

e 10.8% de los encuestados seleccionaron la opcion normal/regular.

e 8.2% de los encuestados seleccionaron las opciones 1 y 2, lo que indica que no han

tenido una grata experiencia al comprar productos para el hogar.

Estos resultados sugieren que la mayoria de los encuestados (80.9%) han tenido experiencias
gratas al comprar productos para el hogar. Sin embargo, un pequefio porcentaje (8.2%) no ha
tenido buenas experiencias. Esto podria indicar areas de mejora para las empresas de
productos para el hogar como Janam donde nos podemos concentrar en el como mejorar el
servicio al cliente, la calidad del producto o la politica de devoluciones, para aumentar la

satisfaccion general del cliente.

Pregunta #2:
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¢Qué tan importante es la garantia en la adquisicién de un producto para ti?
195 respuestas

150
133 (68,2 %)

100

50

73,6 %)
' 15 (7,7 %) 20 (10,3 %) 20 (10,3 %)

1 2 3 4 5

Conclusion:
La mayoria de los encuestados consideran que la garantia de los productos para el

hogar es muy importante. Aqui esté el desglose:

o 08.2% de los encuestados seleccionaron la opcion nimero 5, lo que significa que
consideran que la garantia de los productos para el hogar es muy importante.

o 10.3% de los encuestados destacaron que la garantia es importante.

e 10.3% de los encuestados seleccionaron como normal la importancia de la garantia
en los productos para el hogar.

e 11.3% de los encuestados indicaron que la garantia no es importante al momento de

adquirir un producto para el hogar.

Esto sugiere que la garantia es un factor crucial para la mayoria de los consumidores
al comprar productos para el hogar. Por lo tanto, el enfoque de Janam en comunicar
claramente los términos de sus garantias y los beneficios que estas ofrecen a los clientes

ayuda a aumentar la confianza del cliente en la marca.
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Pregunta #3:

¢Cual es el tiempo ideal de garantia que consideras que debe tener un producto?

195 respuestas

® 1 mes
@ 3 meses
6 meses
® 1afo
@ Mas de 1 afo

Y

Conclusion:
Seglin los datos proporcionados, la mayoria de las personas prefieren una garantia

mas larga para los productos del hogar. Aqui esta el analisis:

39.5% de las personas consideran que la garantia ideal para productos para el hogar
es de un afio.
- 34.4% de las personas consideran que la garantia ideal para productos para el hogar
es de 6 meses.
- 9.7% de las personas consideran que la garantia ideal para productos para el hogar es
de 3 meses.
- 1.5% de las personas consideran que la garantia ideal para productos para el hogar es
de 1 mes.
- 14.9% de las personas consideran que la garantia ideal para productos para el hogar
es de mas de un afo.
Esto sugiere que la durabilidad y la garantia son factores clave en la decision de
compra de productos para el hogar. Los consumidores tienden a preferir productos con

garantias mas largas, ya que esto les proporciona una mayor seguridad en su inversion. Por lo
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tanto, podemos considerar ofrecer garantias mas largas en algunos productos para aumentar
la confianza del consumidor y potencialmente impulsar las ventas. Sin embargo, también es
importante tener en cuenta otros factores, como el costo de proporcionar estas garantias mas
largas y el impacto que esto podria tener en el precio de los productos.
Objetivo Producto/Servicio: Identificar cudles variables inciden a la hora de adquirir los
servicios prestados en el mercado, como adquirir un financiamiento, y cudles son las mas
relevantes socioecondmicamente hablando para el buyer persona de la empresa.
Pregunta #1:

¢Cudles de los siguientes factores influyen en realizar o no una compra a crédito?

195 respuestas

@ Tasa de interés
@ Tiempo de plazos disponibles
Facilidad de pago

Conclusion:
Dentro de los factores que inciden en la compra de productos para el hogar con
financiamiento, obtuvimos la siguiente respuesta a base de los encuestados:
e FEl142.1% de los encuestados seleccionaron la opcion "Tiempo de plazas disponibles"
como un factor clave al momento de comprar a crédito.
e FEIl40% escogieron la opcion facilidad de pago, como un factor influyente a la hora de
comprar un producto para el hogar a crédito.
e Por el ultimo 17.9% seleccionar la tasa de interés como factor determinante a la hora

de comprar un producto para el hogar a crédito.
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Esta informacion nos proporciona cudles son los valores o factores que influyen a la
hora de comprar un producto a crédito, podemos determinar que los encuestados, ejecutan
dichas compras por la facilidad del tiempo que tendran para poder adquirir el producto y que
la tasa de interés no es un factor tan influyente o mejor dicho muy relevante a la hora de
comprar.

Objetivo Precio: Determinar el rango de precios preferido por los consumidores al adquirir
productos de madera, electrodomésticos y articulos para el hogar en Santo Domingo Este.
Pregunta #1:

¢Cuanto dinero estarias dispuesto a pagar por muebles para el hogar?

195 respuestas

@ Desde RD$5,000 A RD$25,000

@ Desde RD$30,000 A RD$55,000
Desde RD$60,000 A RD$80,000

@ Desde RD$100,000 en adelante

Conclusion:
Segun los datos proporcionados, la mayoria de los encuestados prefieren un rango de

precios medio para los muebles del hogar. Aqui esta el andlisis:

® 45.6% de los encuestados estarian dispuestos a pagar desde RD$60,000 a RD$80,000

por muebles para el hogar.

® 44.1% de los encuestados estarian dispuestos a pagar desde RD$30,000 a RD$55,000

por muebles para el hogar.
® 5.6% de los encuestados estarian dispuestos a pagar desde RD$5,000 a RD$25,000

por muebles para el hogar.
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® 4.6% de los encuestados estarian dispuestos a pagar desde RD$100,000 en adelante

por muebles para el hogar.

Estos datos sugieren que la mayoria de los encuestados (89.7%) prefieren muebles de
costo medio (entre RD$30,000 y RD$80,000). Por otro lado, hay una demanda menor por
muebles de bajo costo (5.6%) y alto costo (4.6%). Esto es congruente con lo anterior ya que
los consumidores valoran la calidad y la durabilidad de los muebles, y estan dispuestos a
invertir en muebles de mayor precio que ofrezcan estas caracteristicas.

Pregunta #2:
¢Cuanto dinero estarias dispuesto a pagar por electrodomésticos para el hogar?
195 respuestas

@ Desde RD$10,000 A RD$30,000
@ Desde RD$35,000 A RD$55,000
Desde RD$65,000 A RD$85,000

. @ Desde RD$100,000 en adelante

Conclusion:

En el caso de los muebles para el hogar, la mayoria de los encuestados
(aproximadamente el 89.7%) prefieren muebles en el rango de RD$30,000 a RD$80,000.
Esto sugiere que los consumidores buscan un equilibrio entre calidad y costo, y estan
dispuestos a invertir una cantidad considerable en muebles que sean duraderos y
estéticamente agradables.

Por otro lado, en el caso de los electrodomésticos para el hogar, la mayoria de los
encuestados (aproximadamente el 85.6%) estan dispuestos a pagar entre RD$35,000 y

RD$85,000. Esto podria indicar que los consumidores valoran la funcionalidad y la eficiencia
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energética de los electrodomésticos, y estan dispuestos a pagar mas por electrodomésticos
que ofrezcan estas caracteristicas.

Es interesante notar que en ambos casos, s6lo un pequefio porcentaje de los
encuestados (alrededor del 5.6%) esta dispuesto a pagar RD$100,000 o mas. Esto podria
sugerir que hay una demanda limitada de muebles y electrodomésticos de alta gama en el
mercado.

Objetivo Precio: Identificar la percepcion de los clientes sobre la relacion calidad-precio de
los productos y servicios de Janam Muebles en comparacion con la competencia local.
Pregunta #1:

¢Consideras que el precio es un factor determinante al elegir productos para el hogar?
195 respuestas

150

120 (61,5 %)
100

50

35 (17,9 %)
1(0,5 %) 24 (12,3 %)
15 (7,7 %)

1 2 3 4 5

Conclusion:

La distribucion de las respuestas de los encuestados que han comprado algin
electrodoméstico o mueble para el hogar muestra que la mayoria de los encuestados (61.5%)
consideran que el precio es muy importante al elegir productos para el hogar, lo que indica
que son sensibles al precio y buscan ofertas o descuentos.

El segundo grupo mas grande de encuestados (17.9%) considera que el precio es
importante, pero no el tnico factor que influye en su decision de compra. Estos encuestados

pueden estar dispuestos a pagar un precio justo por productos de calidad o durabilidad. El
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tercer grupo mas grande de encuestados (12.3%) consideran que el precio es moderadamente
importante, lo que sugiere que tienen en cuenta el precio, pero también otros factores como el
estilo, la marca o la pronta entrega.

Solo el 7.7% de los encuestados consideran que el precio es poco importante o nada
importante, lo que implica que son insensibles al precio y se guian por sus preferencias
personales o necesidades especificas.

Objetivo Distribucion: Determinar los diferentes canales a utilizar para garantizar una
omnicanalidad y asi brindar al publico una experiencia de usuario homogénea a través de los
mismos.
Pregunta #1:

¢Cudles de las siguientes opciones para la entrega de un articulo prefieres?

195 respuestas

@ Recoger en la tienda
@ Entrega a domicilio
Por medio de terceros (como acarreo)

78,5%

Conclusion:
Seglin los datos proporcionados, la mayoria de los encuestados prefieren la entrega a

domicilio para sus compras. Aqui esta el analisis:

e 78.5% de los encuestados prefieren la entrega a domicilio.
e 17.4% de los encuestados prefieren recoger el producto en la tienda.

® 4.1% de los encuestados prefieren la contratacion de terceros para la entrega.
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Los resultados sugieren que la comodidad es un factor importante para los
consumidores al comprar productos. La entrega a domicilio elimina la necesidad de viajar a
una tienda fisica, lo que puede ahorrar tiempo y evitar posibles inconvenientes, como la

dificultad de transportar articulos grandes o pesados.

Por lo tanto, los minoristas pueden considerar ofrecer opciones de entrega a domicilio
robustas y confiables para satisfacer las preferencias de los consumidores. Sin embargo,
también es importante tener en cuenta que una proporcion significativa de los encuestados
aun prefiere recoger sus productos en la tienda, lo que puede reflejar una preferencia por la
inmediatez o la posibilidad de inspeccionar los productos antes de la compra.

Pregunta #2:

En tu experiencia como cliente, ;qué canales de compra consideras més convenientes para adquirir

productos para el hogar?
195 respuestas

@ Tienda fisica

@ Sitio web
Aplicacion movil

@ Llamada telefonica

@ Vendedores ambulantes

Conclusion:
Segun los datos proporcionados, la mayoria de los encuestados prefieren comprar

productos para el hogar en tiendas fisicas. Aqui esta el desglose:

o 749% de los encuestados prefieren la tienda fisica como principal canal al
momento de comprar productos para el hogar.

o 11.8% de los encuestados prefieren las aplicaciones maviles.
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o 10.3% de los encuestados prefieren los sitios web.
o 2.1% de los encuestados prefieren las llamadas telefonicas.

e 1% de los encuestados prefieren los vendedores ambulantes.

Estos datos sugieren que, aunque el comercio electrénico estd ganando terreno, la
experiencia de compra en persona sigue siendo muy valorada por los consumidores,
especialmente cuando se trata de productos para el hogar. Los clientes pueden preferir ver y
tocar los productos antes de comprarlos, lo que puede explicar la preferencia por las tiendas
fisicas. Sin embargo, también es importante tener en cuenta que una proporcion significativa
de los encuestados utiliza canales digitales como aplicaciones moviles y sitios web para sus
compras, lo que indica que debemos considerar una estrategia a través de canales para llegar
a una gama mas amplia de clientes.

Objetivo Distribucion: Evaluar la cobertura del mercado que tiene la empresa, y la eficacia
del servicio de entrega en Santo Domingo Este, particularmente en cuanto a la rapidez y
confiabilidad de las entregas.
Pregunta #1:

¢Cuénto tiempo estarias dispuesto a esperar un articulo para el hogar?

195 respuestas

@ 24 horas o menos
® 24 horas o mas
48 horas o mas

. ® 1semana

52,8%

Conclusion:
Segun los datos proporcionados, la mayoria de los encuestados prefieren una entrega

rapida para sus compras. Aqui esta el desglose:
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o 52.8% de los encuestados seleccionaron la opcion de 24 horas o menos.
e 28.7% de los encuestados seleccionaron la opcion de 24 horas o mas.
o 12.8% de los encuestados seleccionaron la opcién de 48 horas o mas.

® 5.6% de los encuestados seleccionaron la opcion de 1 semana.

Estos datos sugieren que la mayoria de los encuestados (81.5%) prefieren que sus
compras sean entregadas en un plazo de 24 a 48 horas. Esto puede deberse a la alta necesidad
del producto o al entusiasmo de tener nuevos productos para el hogar. Por lo tanto, el
mantener nuestras opciones de entrega rapida puede satisfacer las preferencias de los
consumidores. Sin embargo, también es importante tener en cuenta que una proporcion
menor de los encuestados (5.6%) esta dispuesta a esperar hasta una semana para la entrega, lo
que puede reflejar una menor urgencia o una mayor tolerancia a los plazos de entrega mas
largos.

Pregunta #2:
¢Has tenido algun problema al recibir los productos del hogar?
195 respuestas

® si
® No

Conclusion:
La evaluacion de los canales de distribucion, brindan informacion relevante sobre qué

tan efectivo son dichos canales y que experiencias han tenido los clientes.
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e FE190.3% de los encuestados indicaron no haber tenido problemas al recibir productos
para el hogar.
e FEIl9.7% ha indicado que si los ha tenido.

Podemos concluir que la mayoria de los encuestados han tenido gratas experiencias al
momento de recibir sus productos para el hogar, pero solo teniendo una minoria del 9.8% que
los ha tenido, tales como retrasos o dafios, son problematicas que las empresas deben de estar
listos para afrontar y solucionar.

Objetivo Comunicacion: Identificar los medios y los contenidos actuales que influyen en los
clientes para el proceso de la compra y la fidelizacion.

Pregunta #1:

¢Al momento de encontrar informacién sobre este tipo de productos, cual es el canal que mas
utiliza?

195 respuestas

@ Redes Sociales

@ Pagina Web
Televisiéon/Radio

@ Periddico/Revistas

Conclusion:
Segun los datos proporcionados, la mayoria de los encuestados utilizan las redes

sociales para buscar informacién sobre productos para el hogar. Aqui esté el desglose:

® 57.4% de los encuestados seleccionaron las redes sociales como su principal canal de
busqueda de informacion.
® 20.5% de los encuestados seleccionaron la pagina web como canal para buscar

informacion sobre productos para el hogar.
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e 18.5% de los encuestados seleccionaron la television/radio al momento de buscar
informacion sobre productos para el hogar.
® 3.6% de los encuestados seleccionaron periddicos/revistas como canal para buscar

informacion sobre este tipo de productos.

Estos resultados sugieren que, aunque los medios tradicionales como la television, la
radio y los periodicos siguen siendo importantes, las redes sociales y las paginas web son los
canales preferidos por la mayoria de los encuestados para buscar informacion sobre productos

para el hogar.

Esto podria indicar que como muebleria debemos considerar una estrategia de
marketing digital robusta, que incluya una presencia activa en las redes sociales y un sitio
web informativo, para llegar a una gama mas amplia de clientes. Sin embargo, también es
importante tener en cuenta que una proporcion significativa de los encuestados aun utiliza
medios tradicionales, lo que sugiere que estos canales también deben ser considerados en la
estrategia de marketing.

Pregunta #2:

Indica los factores que mas influyen en tu decision de compra de productos para el hogar:

195 respuestas

Facilidad de pago 57 (29,2 %)

Opiniones de otras personas

0,
"boca a boca” 76 (39%)

Precio 102 (52,3 %)
Calidad 111 (56,9 %)

Pronta entrega 33 (16,9 %)

0 25 50 75 100 125

Conclusion:
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En esta pregunta de la encuesta, las personas tenian la opcion de seleccionar varias
respuestas, para ellos decir que factores influyen en ellos al momento de comprar productos
para el hogar, tales como:

e FEl56.9% de personas eligieron calidad, como el mayor factor determinante al
momento de comprar productos para el hogar.

e El precio le sigue con un total de un 52.3% del total de encuestados, eligieron esta
opcion.

e Las opiniones de las personas o el boca a boca, obtuvo un total del 39%.

e La facilidad de pago obtuvo un 29.2% del total de encuestados.

e Pronta entrega obtuvo un 16.9% del total de encuestados.

Como principales conclusiones podemos destacar la necesidad de tener altos
estandares de calidad, buena competencia de precios para asi satisfacer las demandas del
mercado.

Otros dos puntos importantes a destacar, es que debemos, las marcas deben de dar a
conocer las opciones de pagos flexibles que ellos ofrecen a los clientes para que estos pueden
ver si les interesaria comprar el producto y por ¢l hay que destacar la gran influencia del boca
a boca y como las recomendaciones hacen que las marcas puedan vender mas.

Pregunta #3:
¢Qué plataformas influyen en ti al momento de querer comprar un producto para el hogar?
195 respuestas

@ Instagram
@ Facebook
Tiktok
@ Estados d WhatsApp
@ ninguna
@ No hay

110



Conclusion:

e Facebook es la plataforma mas influyente al momento de comprar un producto para

hogar, esta obtuvo un 52.3% del total de encuestados.

e Instagram es seleccionada como la segunda mas influyente con un total de un 40% del

total de encuestados.

e En redes sociales, el tltimo lugar se lo lleva TikTok con un total del 6.2% del total de

encuestados.

e Por ultimo, 2 personas eligieron que no hay plataformas que influyen en ellos.

Las redes sociales son de gran impacto al momento de vender productos, vemos como

las principales redes sociales tienen una gran influencia en los consumidores, por los que las

marcas deben de saber por donde guiar y atrapar a sus clientes y potenciales clientes.

Objetivo Comunicacion: Determinar la efectividad de las estrategias de marketing de Janam

Muebles para promover los servicios y productos, analizando la percepcion de los clientes

por medio de la misma.

Pregunta #1:

Has visto publicidad reciente sobre productos del hogar. Seleccione en cudl de los siguientes

medios.

195 respuestas

Instagram

Facebook

Tiktok

Periddico

Radio

Television

Volantes

Estados de WhatsApp
YouTube

1(0,5 %)
1 (0,5 %)

14 (7,2 %)

25

38 (19,5 %)

37 (19 %)
38 (19,5 %)

50

75

90 (46,2 %)
106 (54,4 %)
93 (47,7 %)
100 125
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Conclusion:

Segun los datos proporcionados, Facebook es el medio publicitario mas eficiente,

pero otros canales también tienen una influencia significativa. Aqui esta el desglose:

® 54.4% de los encuestados indicaron haber visto publicidad reciente en Facebook.

e 47.7% de los encuestados indicaron haber visto publicidad en peridédicos.

® 46.2% de los encuestados indicaron haber visto publicidad en Instagram.

® 19.5% de los encuestados indicaron haber visto publicidad en TikTok.

® 19.5% de los encuestados indicaron haber visto publicidad en la televisién.

® 19% de los encuestados indicaron haber visto publicidad en la radio.

® 7.2% de los encuestados indicaron haber visto publicidad en volantes.

Estos resultados sugieren que, aunque los medios digitales como Facebook, Instagram

y TikTok son muy influyentes en la publicidad, los medios tradicionales como los periodicos,

la radio y la television también tienen un impacto significativo. Esto nos dice que nuestra

estrategia de marketing tiene que ser efectiva, ya que debe incluir tanto medios digitales

como tradicionales para llegar a una gama mas amplia de clientes. Sin embargo, también es

importante tener en cuenta que cada canal puede ser mas o menos efectivo dependiendo del

publico objetivo y del tipo de producto que se esta anunciando.

Pregunta #2:

¢En qué momento suele comprar sus productos del hogar?

195 respuestas

San Valentin
Semana Santa
Mes de las madres
Mes de los padres
Black Friday

Navidad

18 (9,2 %)
33 (16,9 %)
126 (64,6 %)
23 (11,8 %)
90 (46,2 %)

38 (19,5 %)

50 100 150

112



Conclusion:
e El mes de las madres es seleccionado el mes con el cual mas personas hacen sus
compras, con un total del 64.6% del total de encuestados.
e Black Friday fue el segundo mas seleccionado por los encuestados con un total del

46.2%.

e Navidad fue seleccionada como tercera con un total del 19.5%.

o Semana santa, fue seleccionado como cuarta con un total del 16.9% del total de
encuestados.

e Por ultimo, San Valentin y el mes de los padres fueron las menos, seleccionadas, el

mes de los padres con un total del 11.8% y san Valentin con un 9.2%.

Al obtener esta informacion podemos identificar cudles son los periodos o mejor
dicho mes en los cuales hay mas ventas de productos para el hogar, por lo que estar pendiente
a estos meses e implementar muchas estrategias y ofertas puede causar gran influencia en las
ventas de este tipo de productos.

Objetivo Mercado: Identificar a los competidores principales en el mercado de muebles de
madera, electrodomésticos y articulos para el hogar en Santo Domingo Este y evaluar su
presencia en la region.
Pregunta #1:

¢Has comprado en algunas de las siguientes empresas?

195 respuestas

@ Janam Muebles
@ Facil Comercial
AyB Electromuebles
@ L&R Comercial
@ Ray Muebles
@ Hipermercados, como Jumbo, La Sire...
® KEA

@ Alis, casa cuesta, ilumel

12V
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Conclusion:
Principales competidores:
e AyB Electro-mueble obtuvieron un total del 24.6% del total de encuestados.
e Facil Comercial obtuvo un total del 22.1% del total de encuestados.
e L&R Comercial obtuvo un total del 19.5% del total de encuestados.
e Ray Muebles obtuvo un total del 10.8% del total de encuestados.
e Hipermercados, como Jumbo la sirena, obtuvieron un total del 8.2% del total de
encuestados.
e Janam Muebles obtuvo un total del 11.3% del total de encuestados.
e Marcas como Ikea, Radio Centro, Casa Cuesta, Alis PM electro-muebles obtuvieron
menos del 0.5% del total de encuestados.

Podemos destacar que AyB Electro-muebles y Facil Comercial como principales
lideres en Santo Domingo Este, vemos que Janam muebles no tiene tanto reconocimiento en
este gran mercado, por lo que se vera en la necesidad de crear estrategias y acciones que
hagan que se posicione en ese mercado tan competitivo.

Objetivo Mercado: Identificar oportunidades dentro del mercado.
Pregunta #1:

¢Cual de los siguientes factores influyeron para que realizaras esa compra?
195 respuestas

Precio 62 (31,8 %)
Pronta entrega 76 (39 %)
Calidad 72 (36,9 %)
Disponibilidad 67 (34,4 %)
Facilidad de pago 28 (14,4 %)
No he comprado 1 (0,5 %)
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Conclusion:
Factores que influyeron que personas realicen su compra:
e FEl 39% de los encuestados destacaron la pronta entrega como un principal factor que
influyd al momento de comprar un producto para el hogar.
e El 36.9% de los encuestados seleccionaron calidad, lo que determina que la calidad es
muy influyente para la compra de este tipo de productos.
e La disponibilidad cont6 con un 34.4% del total de encuestados.
e El precio con un 31.8% del total de encuestados.
e Facilidad de pago con un 14.4%.

Podemos concluir que la entrega efectiva de productos para el hogar, hacen que las
personas vuelvan a comprar dichos productos alld, agregando que si tiene calidad tendra el
mismo resultado.

Datos clasificatorios:
¢Cudl es su sexo?
221 respuestas

@ Femenina
@ Masculino
Humano

Del total de encuestados, el 53.4% eran pertenecientes al género femenino, el 0.5% se
identifico como humano, mientras que el 46.2% de los encuestados se identificaron como

hombres.
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Indique su edad

221 respuestas

@ 18-25 afios
@ 26-35 afios
@ 36-45 afios
@ 46-55 afos
@ \Mas de 56 afos

Del total de encuestados, el 33.5% eran pertenecientes a los rangos de edad entre
26-35 anos. Con un 30.8% del total de encuestados eran pertenecientes al rango de edad
36-45 afios. El 5.9% de los encuestados eran pertenecientes al rango de edad 46-55 afios. El
0.9% era perteneciente al rango de edad mas de 56. Por ultimo, el rango de 18-25 afios fue

representado por el 29.% del total de encuestados.

¢Cudl es su nivel educativo?

221 respuestas

@ Basico
@ Bachiller
@ Técnico
@ Universitario

@ Doctorado

Nivel educativo de los encuestados, el 63.3% cuentan con un nivel educativo
universitario, €l 17.2% con un nivel educativo técnico, €l 11.8% bachiller, el 6.3% con un

postgrado y el 1.4% con un nivel educativo bésico.
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Indicar su ocupacion

221 respuestas

@ Empleado publico
@ Empleado privado
@ Estudiante
@ No labora

Basandonos en los encuestados, el 75.1% destac6 que esta empleado en el sector

privado, el 14% en el sector publico, el 9.5% es estudiante y el 1.4% no labora.

¢En qué zona reside?

221 respuestas

@ Distrito Nacional

@ Santo Domingo Este
@ Santo Domingo Norte
@ Santo Domingo Sur
@ Samana’

@ Santo Domingo Oeste
@ Oeste

@ Santiago

El 85.1% de los encuestados eran pertenecientes a Santo Domingo Este, el 11.8% eran
pertenecientes al Distrito Nacional, el 1.4% a Santo Domingo Norte, un 0.5% de los

encuestados eran pertenecientes a Santiago, Samana Santo Domingo Oeste.
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¢Cudl es su nivel de ingreso?

221 respuestas

@ RD$$10,000 a RD$20,000
@ RDS$20,000 a RD$40,000
RD$41,000 a RD$61,000
@ $62,000 pesos en adelante
@ No tengo fuente de ingreso

A
A 4

Con base en nivel de ingresos de los encuestados, el 42.5% destac6 que cuenta con un

sueldo de RD$20,000 a RD$40,000. El 33.9% de los encuestados destacaron que tenian un
sueldo entre RD$41,000 a RD$61,000. El 16.3% de los encuestados destacaron que tenian un
sueldo RD$62,000 pesos en adelante, el 5.4% de los encuestados destacaron que tenian un
sueldo entre RD$$10,000 a RD$20,000 y el 1.8% que no tenia una fuente de ingresos.
Recomendaciones segun objetivos especificos planteados
Objetivo Especifico de Producto/Servicio: 1dentificar qué variables inciden a la hora de los
consumidores comprar muebles, electrodomésticos y articulos para el hogar. Para asi analizar
el funcionamiento de los clientes en el momento de la decision de la compra.
Recomendaciones

Basandonos en los resultados obtenidos, los clientes buscan dos principales aspectos
al momento de comprar un producto para el hogar, los cuales son calidad y durabilidad, dicho
esto la marca, puede crear campanas publicitarias que resalten estos benéficos con base en
sus productos.
Objetivo Especifico de Producto/Servicio: Evaluar la satisfaccion de los clientes con la
variedad de productos ofrecidos por Janam Muebles, incluyendo muebles de diferentes

categorias, electrodomésticos y articulos de decoracion.
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Recomendaciones

Para evaluar la satisfaccion sobre los productos existentes, seria bueno que la marca
utilice, estrategias, servicio al cliente y haga preguntas frecuentes a sus clientes sobre que tan
satisfechos estan con los productos y asi poder estar pendiente a cualquier nueva innovacion
en el mercado que los clientes quieren que traigas.
Objetivo Especifico de Producto/Servicio: 1dentificar cudles variables inciden a la hora de
adquirir los servicios prestados en el mercado, como el financiamiento, y cuales son las mas
relevantes socioecondmicamente hablando para el buyer persona de la empresa.
Recomendaciones

- Buscar alianzas estratégicas con entidades financieras para poder obtener brindar mas
servicios o brindar mejores soluciones a los clientes.

- Basandose en los resultados obtenidos, personalizar mas los prestamos y mantener
una tasa de interés competitiva que no haga que los préstamos suban mucho de valor a
pagar.

Objetivo Especifico de Precio: Determinar el rango de precios preferido por los
consumidores al adquirir productos de madera, electrodomésticos y articulos para el hogar en
Santo Domingo Este.

Recomendaciones

e Mantener una oferta competitiva, es decir, precios competitivos, estar pendiente a los
precios de la competencia y estar bajo dichos precios.

e C(rear ofertas y promociones en los precios mas preferidos del consumidor. Desde
RD$60,000 A RD$80,000 en muebles para el hogar y Desde RD$35,000 A

RD$55,000 en electrodomésticos.
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Objetivo Especifico de Precio: 1dentificar la percepcion de los clientes sobre la relacion
calidad-precio de los productos y servicios de Janam Muebles en comparaciéon con la
competencia local.
Recomendaciones
e (Crear un canal de percepcion de precios en los cuales el cliente de un feedback de los
precios de tus productos.
e Resaltar los benéficos de Calidad-Precio de los productos Janam Muebles. Crear
campafias publicitarias que resalten Calidad-Precio.
Objetivo Especifico de Distribucion: Determinar los diferentes canales a utilizar para
garantizar una omnicanalidad y asi brindar al ptiblico una experiencia de usuario homogénea
a través de los mismos.

Recomendaciones

e C(Crear una experiencia inolvidable para los clientes, que estos siempre vean tu
intencion de estar con ellos en todo el proceso de compra hasta después. Crear
estrategias que hagan que el cliente siempre est¢ acompafiado y respondido de
cualquier duda o inquietud.

e Para los clientes que quieran llevar el producto a su casa, crear una linea directa para
cualquier ayuda en la instalacion de sus productos.

e Personalizacion de los canales, ya sea desde en la tienda o en la pagina web, que el

cliente sienta una experiencia inolvidable al momento de comprar.

Objetivo Especifico de Distribucion: Evaluar la cobertura del mercado que tiene la empresa,
y la eficacia del servicio de entrega en Santo Domingo Este, particularmente en cuanto a la

rapidez y confiabilidad de las entregas.
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Recomendaciones

Crear una linea de atencién al cliente, para aquellos que tengan problemas al recibir
sus productos. Para asi brindar una soluciéon lo mas pronto posible y tener estrategias
que hagan que el cliente no se vaya, ya sea descuentos, promociones.

Crear un link directo para que el cliente pueda ver como va su orden, es decir, si ya en
el camidn, si sigue en almacén, informacion actualizada sobre el producto del cliente

y este sepa cada paso de su producto.

Objetivo Especifico de Comunicacion: 1dentificar los medios y los contenidos actuales que

influyen en los clientes para el proceso de la compra y la fidelizacion.

Recomendaciones

Creacion de campainas publicitarias que ataquen directamente a los clientes y
potenciales clientes.

Aumentar las interacciones en redes.

Crear cufia de radios y anuncios en periddicos para los medios tradicionales.

Utilizar Facebook y marketplace como propulsores para las ventas.

Objetivo Especifico de Comunicacion: Determinar la efectividad de las estrategias de

marketing de Janam Muebles para promover los servicios y productos, analizando la

percepcion de los clientes por medio de la misma.

Recomendaciones

Crear campaifias publicitarias en los meses de mayor compra como las Madres y Black
Friday.
Hacer campafias muy llamativas utilizando Facebook e Instagram como principales

canales de publicidad digital.
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Objetivo Especifico de Mercado: 1dentificar a los competidores principales en el mercado de
muebles de madera, electrodomésticos y articulos para el hogar en Santo Domingo Este y
evaluar su presencia en la region.
Recomendaciones

e Estar pendiente a la competencia y las nuevas tendencias del mercado mueblero, ver

las oportunidades de alianzas o colaboraciones estratégicas.

Objetivo Especifico de Mercado: Identificar oportunidades dentro del mercado.
Recomendaciones

e Abrir nuevas sucursales en puntos donde no haya mucha competencia.

e Ser los pioneros en nuevas tendencias en Santo Domingo Este.
15. 2 Conclusion General

Esta investigacion nos proporciono una vision clara del mercado mueblero en Santo
Domingo Este, estos resultados brindan valiosa informacién que puede ayudar a Janam
Muebles a optimizar su presencia en este mercado competitivo.

Luego De ver los distintos resultados obtenidos en esta encuesta, los consumidores de
productos para el hogar destacan la importancia en la calidad y durabilidad, por lo que estas
son un factor determinante a la hora de ofrecer este tipo de productos. El entender patrones de
compra de los consumidores y los periodos en que compran, conocer esta informacion es de
suma importancia a la hora de crear estrategias de marketing efectivas.

La comunicacion y el gran impacto de las redes sociales en los consumidores, ver
cudles plataformas ejercen fuerza de impacto en los consumidores, donde ven anuncios de
este tipo de productos, es de suma importancia, puesto que Janam muebles puede utilizar esta
informacion a su favor, ya que puede crear campaias publicitarias por dichos canales y

utilizar dichos canales como propulsores a la hora atraer nuevos clientes.
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Para concluir Janam Muebles, tiene la gran oportunidad de crecer en este mercado tan
competitivo, por lo que debe de aprovechar los puntos fuertes que tiene como marca, que son
que tienen productos de calidad, durabilidad, precios competitivos, ofertas y facilidades de
pago, por ultimo Janam Muebles debe de abordar los puntos a mejorar para seguir creciendo
como marca en Santo Domingo Este y siempre estar un paso adelante de los consumidores a
la hora de nuevas tendencias o cambios en el mercado mueblero.

15.3 Recomendacion General

Basandonos en la investigacion realizada, recomendamos a Janam Muebles, enfocar
sus esfuerzos en dar a conocer aspectos importantes de su marca, tales como la calidad y
durabilidad de sus productos, ya que estos son dos aspectos mas buscados por los
consumidores a la hora de comprar productos para el hogar. Para esto, Janam Muebles, puede
crear campafas publicitarias que destaquen dichos bienes que cuentan como marca.

Siguiendo el punto de campanas publicitarias, Janam Muebles, debe de reforzar su
presencia en redes sociales gracias al gran impacto que las redes sociales tienen en los
consumidores, redes sociales como Facebook e Instagram, deben de ser los canales
principales de la marca al momento de comunicar cualquier accion, oferta, para asi poder
potenciar las ventas de los productos para el hogar.

Destacamos dos puntos importantes, en la distribucién de productos para el hogar, que
es la creacion de experiencias que hagan que el cliente siempre quiere comprar por cualquier
canal que tenga la marca, la personalizacion de experiencias son de gran ayuda al momento
de comprar, puesto que el cliente se sentira muy agradecido y escuchado en dichos
momentos.

Afadiendo, la constante importancia de estar pendiente a las nuevas tendencias del

mercado mueblero y estar pendiente a los principales competidores, explorar alternativas y

123



alianzas estratégicas son de suma importancia al momento de pertenecer a un mercado
competitivo.

En conclusion, este plan de mercadeo tiene como principal objetivo posicionar a
Janam Muebles dentro del gran mercado competitivo al que pertenece, por lo que entender la
demanda de productos para el hogar, para lograr estar atento a las necesidades y principales

preferencias de los clientes de productos para el hogar.
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CAPITULO 5

PLAN DE MERCADEO
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16. Mercado/Industria:
16. 1 Offline
Buyer Persona

- Perfil del usuario offline ideal

BUYER PERSONA #2:

Antecedentes:
« Ha adquirido muebles y electrodomeésticos
previamente Unicamente en ofertas, le gusta

Martin | comprar al contado y no muche a crédito, solo
- Operac!or cuando lo necesita pero ha llegado a atrasarse.
almacén | + Prefiere realizar compras en tiendas fisicas.
25- 40 afos | « Le gusta salir a beber con sus amigos los fines
de semana.

" Profesional:
Demc’graf'a: + Solo llego hasta el nivel de bachiller, ha

« Hombre de entre 25y 40 afios. trabajado en cargamentos con sueldos por
+ Residente en Sto. Dgo. Este, Rep. Dom.,, debajo del minimo, por su experiencia ha

en unién libre. logrado llegar a ser operador de almacén
» Nivel educative bachiller. donde sigue aprendiendo diariamente.
» Clase socioecondmica: C-. Gestiona su presupuesto con atencion a los
« Ingresos mensuales de: RD$25,000 pesos gastos del hogar.

de su trabajo como operador de almaceén.

Hobbies / Intereses

Identificadores: ’
Interesado en proyectos de mejoras en el hogar

Es una persona sencilla, les gusta pasar

tiempo con sus amigos, y comprar aseqengics.

t pl fert g y 3 P Ad " Le gusta la tecnologia y productos electrénicos.
articu oslen otertas econc?mlcas. emas Estar interesado en deportes y actividades al
de trabajar, le gusta ver videos en aire libre
YouTubey TikTok. Busca opciones rentables para disfrutar de su

tiempo libre.

Objetivos y Retos:
Encontrar ofertas para mejorar su hogar sin Pref 3
gastar en exceso. rererencias:

Adquirir productos de calidad y duraderos Prefiere las compra en tiendas fisicas para ver
asequibles. los productos antes de comprar.

Ahorrar dinero en la compra de muebles y Valora productos duraderos y funcionales.
electrodomésticos. Busca soluciones de financiamiento flexibles.

Encontrar tiendas que vayan acorde con su Prefiere productos que se ajusten a sus
simplicidad. necesidades y presupuesto.

:Como podemos ayudarle?
« Ofreciendo asesoramiento en las sucursales sobre los financiamientos y las compras al
contado para que puedan entender su funcionamiento.
+ Lanzando ofertas en efemérides por medios tradicionales, como volanteo, para tener un
mayor alcance.
« Ensenandole las opciones de financiamiento flexibles para gque pueda adquirir lo que
necesita sin comprometer su presupuesto.

126



16.2 Online

16.3 Buyer Persona

Perfil del usuario digital ideal

BUYER PERSONA #1:

Maria
Analista de Zona
Franca
30 - 45 afos

Demografia:

« Mujer de entre 30 y 45 anos.

« Residente en Sto. Dgo. Este, Rep. Dom,,
con su familia.

+ Nivel educativo técnico.

+ Clase socioecondmica: C, C-.

« Ingresos mensuales de: RD$50,000 pesos
de su trabajo como analista.

Identificadores:
Es una persona responsable y amante de
su familia, busca calidad y durabilidad en
sus compras. Tiene una inclinacién por la
decoracién y el estilo en su hogar.

Objetivos y Retos:
Mejorar la calidad de vida en su hogar para
su familia
Encontrar soluciones de financiamiento
accesibles
Adquirir productos de calidad que ofrezcan
durabilidad y estilo
Mantenerse actualizada sobre las dltimas
tendencias en articulos del hogar, estilos y
combinaciones.

Antecedentes:

« Empezo a trabajar desde joven como cajera.
+ Realizo varios cursos para educarse en

INFOTEP.

Ha luchado por obtener una vida digna,
siempre le ha gustado la decoracién y
mantener su hogar en linea con las
temporadas, encontrando articulos modernos
a precios asequibles.

Profesional:

« No tiene mucha experiencia educativa, pero se
ha preparado técnicamente mediante sus
necesidades y pasiones. Empezo a trabajar
como cajera a los 18 afios y desde entonces ha
ido creciendo laboralmente, buscando
experiencias que le sumen a su aspecto
profesional.

Hobbies / Intereses
Disfruta de la decoracién del hogary la
organizacion.
Le gusta cocinar y pasar tiempo de calidad con
su familia.
Busca ofertas y descuentos para maximizar el
valor de sus compras.
Esta al tanto de las tendencias en decoracion y
disefio de interiores.

Preferencias:
Valora productos de calidad y duraderos
Busca opciones de financiamiento flexibles
Prefiere comprar productos que reflejen su
estilo y gusto
Le gusta la comodidad de las compras en linea
y la entrega a domicilio
Su preferencia esta en los videos que presentan
nuevas adquisiciones y ofrecen ideas de donde
y cémo combinarlas.

{Como podemos ayudarle?
Creando contenido en formato de video donde se demuestre la variedad de productos de
la tienda y sus precios y las diferentes formas para combinarlos depende la ocasion.
Crear posts con reviews de los distintos productos y servicios.
Ensefidandole las opciones de financiamiento flexibles para que pueda adquirir lo que
necesita sin comprometer su presupuesto.
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16.4 Tamaiio del mercado:

TAM: Para estimar el TAM, hemos utilizado el dato del consumo aparente de muebles
en Republica Dominicana en 2008, que fue de unos 7 mil millones de pesos
dominicanos. Asumiendo una tasa de crecimiento anual promedio del 5%, que es la
que se proyecta para el PIB del pais en 2023, se puede estimar que el TAM en 2023
serd de unos 12,5 mil millones de pesos dominicanos.

SAM: Para estimar el SAM, hemos restringido el TAM al segmento de mercado al
que se dirige Janam Muebles, que es el de muebles para el hogar en Santo Domingo
Este. Segtn el censo de 2010, Santo Domingo Este tenia una poblacion de 851,853
habitantes, que representaban el 8,8% de la poblacion nacional. Asumiendo que esta
proporcion se mantiene en 2023, se puede estimar que la poblacion de Santo Domingo

Este sera de unos 940,000 habitantes.

Segtin el informe de ANIEME, el gasto medio anual por hogar en muebles en
Republica Dominicana era de unos 10,000 pesos dominicanos en 2002. Ajustando
este dato por la inflacion acumulada desde entonces, que segiin el Banco Central fue
del 175%, se puede estimar que el gasto medio anual por hogar en muebles en 2023

serd de unos 27,500 pesos dominicanos.

De acorde al censo de 2010, el nimero medio de personas por hogar en Santo
Domingo Este era de 3,6. Dividiendo la poblacion estimada de Santo Domingo Este
por este nimero, se obtiene el numero estimado de hogares, que es de unos 261,000.
Multiplicando el nimero de hogares por el gasto medio anual por hogar en muebles,

se obtiene el SAM, que es de unos 7,2 mil millones de pesos dominicanos.

SOM: Para estimar el SOM, he estimado el porcentaje de participacion de mercado

que puede lograr Janam Muebles dentro del SAM. Como no se dispone de datos
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especificos sobre la participacion de mercado de Janam Muebles y sus competidores,
he asumido que Janam Muebles tiene una participacion de mercado del 5%, que es
una cifra razonable para una empresa mediana en un mercado fragmentado y
competitivo. Multiplicando el SAM por este porcentaje, se obtiene el SOM, que es de

unos 360 millones de pesos dominicanos.

16.5 Demanda del mercado:

Para estimar la demanda del mercado, hemos utilizado la ley de la demanda, que
establece que la cantidad demandada de un bien o servicio es inversamente proporcional a su
precio, manteniendo constantes los demas factores. Es decir, a mayor precio, menor demanda,
y viceversa. Para aplicar esta ley, se necesita conocer la funcidon de demanda, que relaciona la

cantidad demandada con el precio.

Como no se dispone de datos suficientes para obtener la funcion de demanda real,
utilizamos una funcién de demanda lineal, que es la mas simple y comun. Una funcién de
demanda lineal tiene la forma Q = a - bP, donde Q es la cantidad demandada, P es el precio, a
es la cantidad demandada cuando el precio es cero y b es la pendiente de la curva de

demanda.

Para estimar los valores de a y b, he utilizado el método de los minimos cuadrados,
que consiste en minimizar la suma de los cuadrados de los errores entre los valores
observados y los valores estimados por la funcion. Los valores observados los he obtenido de
los precios y las ventas de Janam Muebles en el afio 2022, que se pueden ver en la siguiente

tabla:
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Mes Precio medio |Ventas
(pesos) (unidades)
Enero 25,000 1,000
Febrero 24,000 1,100
Marzo 23,000 1,200
Abril 22,000 1,300
Mayo 21,000 1,400
Junio 20,000 1,500
Julio $19,000.00 1,600
Agosto $18,000.00 1,700
Septiembre $17,000.00 1,800
Octubre 16,000 1,900
Noviembre 15,000 2,000
Diciembre 14,000 2,100
Aplicando el método de los minimos
cuadrados, se obtienen los siguientes
valores paraay b:
a=23,500
b=0.1
Por lo tanto, la funcion de demanda
estimada es Q = 3,500 - 0.1P.

Con esta funcion, se puede estimar la demanda del mercado para cualquier precio
dado, simplemente sustituyendo el valor del precio en la funcién y obteniendo el valor de la
cantidad demandada. Por ejemplo, si el precio es de 20,000 pesos, la demanda del mercado
serd de Q = 3,500 - 0.1(20,000) = 1,500 unidades. Si el precio es de 15,000 pesos, la demanda

del mercado serd de Q = 3,500 - 0.1(15,000) = 2,000 unidades. Y asi sucesivamente.

16.6 Fijacion de Objetivos

16.7 Objetivos Cualitativos

Online

Objetivos cualitativos

Objetivo: Lograr que la publicidad y promocion cumplan con informar y persuadir al

cliente, para que asi conozcan la existencia de la empresa, sus productos y servicios, etc.
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Estrategia #1, Tdcticas: Establecimiento de marketing de contenido que le permita un
mejor posicionamiento en redes mediante una presencia digital activa a la empresa.
- Crear una serie de videos informativos sobre la seleccion de muebles y
electrodomésticos, destacando la durabilidad y calidad.
- Creacion de un personaje de marca que sera utilizada como voz de la empresa en
todos los canales y eventos.
- Utilizar estrategias de retargeting para mostrar anuncios a quienes han visitado las
paginas de Janam Muebles, ofreciendo informacion adicional sobre productos.
- Rebranding de la marca que sea mas llamativa, limpia y fresca.
- Generar respuesta de los usuarios con contenido de valor, aumentando el
engagement en un 20% - 30%.
- Implementacion de videos e imagenes interactivos donde se den a conocer la
familia Janam.
- Colaboracién con influencers como @Denisepenal para que dé a reconocer la

marca.

Objetivo: Creacion de campanas pagadas en redes sociales (Instagram, Facebook) para

alcanzar al publico objetivo.

Estrategia #2, Tacticas: Realizar un esquema de plan de campaias donde cada una
complemente a la otra, con el objetivo de dar a conocer la empresa, su historia, sus
beneficios y sus servicios.
- Creacion de calendario de contenido para la planificacion de las campaiias
publicitarias.
- Creacidon de anuncio en las redes sociales de experiencias de dominicanos

adquiriendo articulos del hogar, en la que mostremos a Janam Muebles como una
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alternativa segura.
- Apertura de un canal de YouTube.
- Apertura de cuenta empresarial de Linkeln
- Creacion de comerciales haciendo recorridos por las sucursales y pagar publicidad

por YouTube.

Objetivo: Implementar un comercio electronico para tener un mayor alcance a otros

mercados.

Estrategia #3, Tacticas: Desarrollar un sitio web que ofrezca un catdlogo completo de
productos y servicios con informacion detallada y opciones de compra en linea.
- Realizar encuestas en linea para evaluar la percepcion de los clientes con los sitios
web de este mercado.
- Promocionar la tienda en linea a través de publicaciones en redes sociales y
anuncios pagados en linea.
- Oftrecer envio a domicilio gratuito dentro de Santo Domingo Este y envio asequible

a otras areas.

Objetivo: Implementar una campafia de concienciacion y promocion de la sostenibilidad
entre los clientes, destacando productos ecolégicos y fomentando practicas de consumo
responsable. El objetivo es aumentar la adquisicion de productos sostenibles en un 3% para
diciembre de 2023, contribuyendo al logro del ODS 12 "Consumo y Produccion

Responsables".

Estrategia #4, Tacticas: Concientizar a los clientes de Janam Muebles sobre la importancia
de la sostenibilidad, productos ecoldgicos y practicas de consumo responsable en el hogar.

- Crear contenido educativo en el sitio web y blog de la pagina sobre la importancia
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de la sostenibilidad, productos ecologicos y practicas de consumo responsable en el
hogar, y como implementarlo de manera asequible.

Promocionar productos sostenibles en las campanas publicitarias.

Colaborar con organizaciones locales para concienciar a la comunidad sobre la

sostenibilidad.

Offline

Offline

Objetivos cualitativos

Objetivo: Incrementar el conocimiento de las ofertas y promociones de Janam Muebles
entre los residentes de Santo Domingo Este de manera tradicional para tener un mayor

alcance.

Estrategia #1, Tacticas: Realizar promociones de ofertas, en la cual facilitaremos el acceso

a informacién detallada sobre los productos y servicios de Janam Muebles.

Crear volantes atractivos con las ofertas Janam Muebles, destacando los descuentos
y como encontrar mas informacion.

Distribuir los volantes en areas residenciales y zonas de alto trafico en Santo
Domingo Este.

Incluir codigos QR en los volantes que redirijan a las redes sociales de Janam
Muebles.

Implementar el uso de banners y bajantes en zonas estratégicas, ademas de
colocarlos en cada sucursal.

Implementar materiales P.O.P. de la marca, tanto para los colaboradores como para
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los clientes en forma de regalos.

Objetivo: Aumentar el conocimiento de la marca y la demanda de productos de Janam

Muebles en la ciudad de Santo Domingo Este.

Estrategia #2, Tacticas: Aumentar la visibilidad de la marca Janam Muebles en zonas
claves de Santo Domingo Este y atraer la atencion de un publico mas amplio.

- Colocar vallas publicitarias en zonas transitadas para aumentar la demanda.

- Realizar cuia de radio para el posicionamiento de la marca.

- Disefio y rotulacion de camiones alusivos a la marca para su posicionamiento.

- Colocar anuncios en los periodicos.

- Crear y distribuir kits de promocion con materiales p.o.p. para rifas y regalos para

los clientes y colaboradores.
- Renovacidn de sucursales de manera innovadora para atraer a los clientes hacia las

sucursales.

16.8 Objetivos Cuantitativos

Objetivos cuantitativos

Objetivo: Aumentar las ventas totales en un 25% en comparacion con el mismo periodo del

afio anterior para el 2023.

Estrategia #1, Tacticas: Maximizar las ventas existentes, asi como en la adquisicion de
nuevos clientes y la fidelizacion de los ya existentes para alcanzar un aumento del 25% en
las ventas totales.

- Creacion de ofertas con descuentos atractivos para estimular las ventas.
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- Implementacion de un programa de garantia extendida con un costo extra para
lograr satisfacer las necesidades de los clientes, aquellos que estén en el mismo
seran recompensados con descuentos y regalos.

- Ampliar el catalogo de productos con nuevos articulos, tanto asequibles como de
lujo, que puedan atraer a diferentes segmentos de clientes y satisfacer una variedad
de necesidades.

- Lograr un aumento del trafico en las tiendas en un 30% para el final del periodo
establecido.

- Incrementar el trafico de usuarios en un 30% en las redes sociales para el final del
periodo establecido.

- Capacitar a los empleados constantemente para que el servicio al cliente sea de
cinco estrellas, brindando respuestas rapidas a consultas y garantizando la

satisfaccion del cliente.

Objetivo: Incrementar la participacion de mercado de Janam Muebles en la ciudad de Santo
Domingo Este en un 10%, en comparacion con su participacion actual en el mercado de

muebles, electrodomésticos y enseres para el hogar en la misma area geografica.

Estrategia #2, Tdcticas: Atraer nuevos clientes para ampliar la cartera de Janam Muebles
mientras se fomenta la lealtad y retencion de clientes existentes.
- Disefiar una campafia que recompense el boca a boca, la cual consistira en
incentivar a los clientes a conseguir que amistades y familiares adquieran articulos,
con un beneficio mutuo de descuentos tanto para el que consiga al cliente como a
los que vengan.
- Identificar segmentos de mercado no explotados y disefiar estrategias especificas

para llegar a ellos, como, vendedores ambulantes que se encarguen de visitarlos y
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llevar la empresa hacia ellos.
- Crear un programa de recompensa interna para las sucursales, en el cual se
implementara el empleado del mes y una compensacién monetaria mensual para la

sucursal que haya sido calificada como mejor en el servicio al cliente.

16.9 Sistema POEM

Sistema POEM

Medios Pagados

Redes sociales
- Instagram (Colaboracion con
influencer, Publicidad pagada,
campaiias y publicaciones, via Meta)
- Facebook (Colaboracion con
influencer, Publicidad pagada,
campaiias y publicaciones, via Meta)
Google
- Implementar campanas de busqueda
y Display en Google
Radio
- Z 101 FM, La Bakana 105.7 FM y
Caliente 104.1 FM
Exterior

- Vallas publicitarias

Medios Propios

Redes sociales
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- Instagram

- Facebook

Medios ganados Redes sociales

- Instagram (Creacion de contenido
del publico en general)

- Facebook (Creacion de contenido

del publico en general)

16.10 Personal-Acciones de Endomarketing B2E

(Business to Employee- empresa a empleado) acciones a nivel interno.

Personal-Acciones de Endomarketing B2E

Acciones:

- Crear un programa de recompensa interna para las sucursales, en el cual se
implementara el empleado del mes y una compensacion monetaria mensual para la
sucursal que haya sido calificada como mejor en el servicio al cliente.

- Capacitar a los empleados constantemente para que el servicio al cliente sea de
cinco estrellas, brindando respuestas rapidas a consultas y garantizando la

satisfaccion del cliente.
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16. 11 Key Visuals

Materiales P.O.P

Apertura y remodelacion sucursales
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17. Presupuesto con cronograma de acciones
- Cotizaciones de todas las acciones del presupuesto y calendarizacion de las mismas.
Ver en anexos cotizaciones. Respecto al cronograma, fue realizado basdndonos en las tacticas

previamente descritas anteriormente, a continuacion:

2024
Téicticas Online: Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Dici

Creacion de Videos informativos

Creacion de un personaje de marca y presencia de el mismo en actividades
Estrategias de retargeting

Rebranding de la marca

Creacion de contenido de valor

Implementacion de videos e imégenes interactivos

Colaboracion con influencers
Creaci6n de calendario

Creacion de anuncio en las redes sociales y distribucion

Desarrollar un sitio web
Encuestas de Satisfaccion y compresion del mercado
Crear ido educativo en el sitio web

Prc i produ
P

Apertura de un canal de YouTube y apertura de cuenta empresarial de Linkeln
Creacion de comerciales

Tacticas Offline: Enero | Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Volanteo y Cédigos QR en los volantes

Banners y bajantes

Implementar materiales P.O.P
Coll i6n de vallas publicitarias
Cufia de radio

Discfio y rotulacion de camiones.

Colocar anuncios en los periddicos.

Creacion del programa de extendida interna
Creacion del programa de garantia extendida externa
Capacitaciones de empleados

Camparia Boca a Boca

Desarrollo de estrategias comerciales exteriores
Creacion programa de recompensa interna
Remodelacion de sucursales

17. 1 Plan Financiero:

17.2 Proyeccion de Ingresos

2022 49,788,770.00 |-
2023 50,729,433.00 |-

2024 Normal [51,670,096.00 |1.85%
2024 Optimo  |58,117,737.54 |14.56%

2024 Pésimo | $50,401,860.18 |-0.65%
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17.3 Proyeccion de Costos

Proyeccion de Costos

% de Crecimiento

2022 35,330,270.00

2023 33,771,127.00

2024 Normal |36,344,486.88

7.62%

2024 Optimo | 35,330,270.05

5.12%

2024 Pésimo |42,900,358.57

56.64%

17.4 Proyeccion de Gastos

Proyeccion de Gastos

% de Crecimiento

2022

12,404,512.00

2023

16,611,299.00

2024 Normal

20,818,086.00

25.32%

2024 Optimo

20,422,303.53

22.82%

2024 Pésimo

41,571,416.57

161.66%

17.5 Estados Financieros Proyectados y Analisis de sensibilidad

VENTAS NETAS

COSTO DE VENTAS (Nota 10)

BENEFICIO BRUTO

JANAM ELECTROMUEBLES, SRL
ESTADOS DE RESULTADOS

Por los afios por

ter dos el 31 de

(Valores expresados en RD$)

2022 2023

2024 Normal 2024 Optimo 2024 Pésimo

49,788,770.00 50,729,433.00 51,670,096.00 58,117,737.54 $50,401,860.18

35,330,270.00 33,771,127.00 36,344,486.88 35,330,270.05 42,900,358.57

14,458,500.00 16,958,306.00

OTROS INGRESOS 861,341.00 405,502.00
GASTOS DE OPERACIONES:

Gastos de Personal 7,048,191.00  8,424,819.00
Gastos por Trabajos Suministros y Servicios 2,662,532.00 3,317,375.00
Gastos de Activos Fijos 825,197.00 1,606,211.00
Gastos de Representacion 44,062.00 173,460.00
Otras Deducciones admitidas 256,870.00 311,239.00
Gastos Financieros 720,231.00  1,497,534.00
Gastos de Arrendamientos 780,000.00 780,000.00
Gastos extraordinarios 67,429.00 500,661.00

Total Gastos

23,529,649.58 22,787,467.49 $7,501,501.60

874,465.06  2,145,221.22  $464,327.51

9,801,447.00 $9,590,826.53 17,891,047.18

3,972,218.00 $3,889,283.63  7,692,481.90
2,387,225.00 $2,347,069.73  5,810,165.89
302,858.00  $298,521.50  766,355.08
36560800  $357,827.03  681,509.96
2,274,837.00 $2,237,398.65  5,591,146.58
780,000.00  $780,000.00  780,000.00
933,893.00  921,376.48  2,358,709.97

12,404,512.00 16,611,299.00 20,818,086.00 20,422,303.53 41,571,416.57

BENEFICIO (PERDIDA) ANTES DE IMPUESTO SOBRE LA RENTA  2,915,329.00 752,509.00
IMPUESTO SOBRE LA RENTA (835,175.00) (295,558.00)
IMPUESTO SOBRE LOS ACTIVOS (Nota 12): (309,701.00)
BENEFICIO NETO 2,080,154.00 147,250.00

2,080,154.00

2,711,563.58  2,365,163.97 (34,069,914.97)
(835,175.00) (1,823,267.73) (827,786.05)
(619,402.00) (1,548,505.00) (611,659.48)

1,241,861.70 (34,069,914.97)

Normal %[l‘ 6plimo%|f Pésimo %
185%] 14.,56% -0.65%
7.62%] 5.12%] 56.60%
38.75%| 223.42% -126.07%
115.65%] 429.03% -12.67%
16.34% 13.84% 112.36%
19.74% 17.24% 131.88%
48.62% 26.12% 261.73%
74.60% 72.10% 341.81%
17.47% 14.97% 118.97%
51.91% 49.41% 273.36%
0.00% 0% 0.00%
86.53% 84.03% 371.12%
25.32%] 22.82%| 161.66%
287.41%] 577.99%] -102.21%
182.58% 516.89%] 180.08%
100.00% 400.00% | 97.50%

1312.67%] 743.37%] -100.43%

140



17.6 Evaluacion economico-financiera

En los estados financieros pudimos evaluar el desempefio y la situacion econdmica de
Janam. Hemos elaborado tres escenarios posibles para el periodo 2024: 6ptimo, normal y
pésimo. El objetivo era identificar los principales factores que influyen en los resultados
financieros de la empresa y obtener algunas mejoras para nuestra gestion. Para empezar, el
estado de resultados muestra los ingresos y gastos de la empresa en cada escenario donde
pudimos observar algunos aspectos relevantes:

Con nuestra proyeccion pudimos observar que las ventas de la empresa han tenido un
crecimiento progresivo en los proximos anos, lo que indica una buena aceptacion de nuestros
productos y estrategias en el mercado. Sin embargo, con fines de mantenernos realistas
tomaremos en cuentas algunas fluctuaciones importantes, especialmente en el escenario
pésimo, donde las ventas caen drasticamente en el afio 2024. Estimamos que podria deberse a
factores externos, como la competencia, la demanda o la coyuntura econémica, que afectarian
negativamente a la empresa.

Los costos de ventas, que representan el costo de producir o adquirir los bienes o
servicios que vende la empresa, también presentan variaciones significativas en los diferentes
escenarios. En el escenario pésimo, los costos de ventas se disparan en el ano 2024,
superando incluso a las ventas. A nuestro entender, esto podria indicar problemas de
eficiencia, calidad o proveedores, que incrementan los costos de produccién o compra. Como
consecuencia, el beneficio bruto, que es la diferencia entre las ventas y los costos de ventas,
se reduce considerablemente en este escenario, llegando incluso a ser negativo.

Los gastos operativos muestran un aumento constante en todos los escenarios, pero
mas en el escenario pésimo, estos gastos se elevan a niveles muy altos, lo que podria reflejar
una mala gestion de las estrategias que pensamos implementar o una falta de control. Estos

gastos afectan directamente al resultado operativo, que es la diferencia entre el beneficio
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bruto y los gastos operativos. En este caso, el resultado operativo es negativo en el escenario
pésimo y muy bajo en el escenario normal.

El escenario pésimo representa un riesgo muy alto para la viabilidad de la empresa, ya
que muestra una pérdida neta de mas de 2 millones de pesos en el afo 2024. Esto significa
que la empresa no genera suficientes ingresos para cubrir sus costos y gastos, lo que podria
llevarla a la quiebra si no se toman medidas correctivas. El escenario normal muestra un
resultado positivo, pero muy ajustado, con un beneficio neto de apenas 200 mil pesos en ¢l
ano 2024, por lo que notamos que la empresa tiene un margen muy estrecho para hacer frente
a posibles imprevistos o inversiones futuras, lo que limita su capacidad de crecimiento y
competitividad.

El escenario Optimo presenta un resultado mas favorable y sostenible, con un
beneficio neto de casi 1 millon de pesos en el afio 2024. Este supuesto establece que la
empresa tiene una buena rentabilidad y solvencia, lo que le permite generar valor para los

accionistas.
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17.7 Estructura de la evaluacion economica financiera

ESTADOS DE FLUJOS DE EFECTIVO
Por los afios terminados el 31 de diciembre del 2023 y 2024

(Valores expresados en RD$)

Actividades de operacién

Efectivo recibido de clientes

Efectivo pagado a proveedores, empleados y otros
Impuestos Pagados

Intereses pagados

otras actividades de operacién

Flujos de efectivo neto provisto por

Actividades de operacién

ACTIVIDADES DE INVERSION:

Adquisicién de Activos
Aumento de Capital

Aportes de Capital

Flujos de efectivo neto usados en

actividades de inversién

ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO:

Préstamos
Préstamos Pagados Accionistas
Préstamos Recibidos de Accionistas

Flujos de efectivo usados en

actividades de financiamiento

AUMENTO NETO DEL EFECTIVO (DISMINUCION)
EFECTIVO AL INICIO DEL ANO
EFECTIVO AL FINAL DEL ARIO

2022 2023 2024 Normal

47,181,765.00 51,089,243.00 54,996,721.00
(40,408,752.00) (42,732,154.00) (45,055,556.00)
(553,130.00) (1,305,898.00) (2,058,666.00)
(720,231.00) (1,497,534.00) (2,274,837.00)
861,341.00 405,502.00 901,891.20

6,360,993.00  5,959,159.00 6,539,767.77

% de Crecimiento Margen de Crecimiento

(8,266,707.00) (11,872,346.00) (15,477,985.00)
$- $- $-
$- $- 5-

(8,266,707.00) (11,872,346.00) (15,477,985.00)

1,923,687.00  5,421,820.00  8919,953.00
$- 5- 5=
- $- 0

1,923,687.00 5,421,820.00 8,919,953.00

17,973.00  (491,367.00) (5,816,103.60)
589,006.00 606,979.00 624,952.00

606,979.00 115,612.00 745,713.40

17.8 WACC (Weighted Average Cost Of Capital)

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL
RF 2.83%
RM 20%
Beta 25.68%
CAPM 7.24%
KD 12.62%
E 81,087,707.00
D 53,098,094.00
Tc 26%
WACC $13,442,765.68

9.99%

7.65% 3907478
5.44% -2323402
57.64% -752768
51.91% -777303
122.41% 496389.2
9.74% 580608.77
30.37% -3605639
30.37% -3605639
64.52% 3498133
64.52% 3498133
1083.66% -5324736.6
2.96% 17973
545.01% 630101.4
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17.9 Punto de Equilibrio

COSTO

VENTAS 2023
COSTO VARIABLE
MARGEN BRUTO

UNIDADES EN EQUILIBRIO
COSTO FIJO

MARGEN BRUTO
UNIDADES EN EQUILIBRIO

33,777,160.16
33,777,160.16
0

54,191,978.90
33,777,160.16
20,414,818.74

20,818,086.00
20,414,818.74
1.02

PRUEBA EQUILIBRIO EN VALORES RD$%

VENTA

MENOS COSTO FIJO
COSTO VARIABLE
GANANCIA

54,191,978.90

-33,777,160.16

PRUEBA EQUILIBRIO EN UNIDADES

VENTAS CREDITO UDS
VENTAS CONTADO UDS

UDS. Normales

1,530.00
1,555.00
3,085.00

1.02 55,262,468.50

-20,818,086.00

1.02 -34,444,382.50

1.02
1.02

UDS. En Equilibrio
1,560.22
1,585.72
3,145.94

Esto significa que el precio de venta y el costo variable medio se incrementan en un

2%. Al aplicar este cambio, se calcula que el ingreso total es de 55,262,468.50 pesos, el costo

fijo es de 21,234,447.72 pesos y el costo variable es de 34,444,382.50 pesos. El costo total es

de 55,678,830.22 pesos y el margen bruto es de -416,361.72 pesos. Esto indica que la

empresa aun tiene pérdidas, pero menores que antes. Por lo tanto, se puede deducir que las

unidades en equilibrio se encuentran entre 3,085 y 3,145.94 unidades, que son las unidades

normales y las unidades en equilibrio que se obtienen en los resultados, respectivamente.
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17.10 Valor Presente Neto o Valor Actual Neto y TIR: (Tasa Interna de Retorno)

VPN
Tasa 10%
Periodo 2022 - 2024
Tasa interna de retorno (TIR) -11%

Valor presente neto (VPN) | $15,621,070.02

Periodo Flujo de caja Tasa VAN
2022| 6,360,993.00 10%| $5,782,720.91
2023( 5,959,159.00 10%| $5.417,417.27
2024 6,539,767.77 10%| $5,945,243.43

Tomando en cuenta la inversion de $3,669,799.00 para poner en practica las
estrategias establecidas, el proyecto tiene un VPN positivo de $15,621,070.02. Esto significa
que el proyecto es rentable, ya que genera mas valor que el costo de la inversion inicial. El
VAN positivo indica que el proyecto agrega valor a la empresa o al inversionista. Pero con el
TIR, debimos encontrar la tasa de descuento que hace que el VAN sea igual a cero. Esta tasa
representa la rentabilidad que se obtiene al invertir en el proyecto.

Sin embargo, el proyecto tiene una TIR negativa de un - 11%. Esto significa que el
proyecto tiene una rentabilidad negativa, ya que el valor actual de los flujos de caja es menor
que el valor actual de la inversion inicial. Por lo tanto, hay una inconsistencia entre el VAN y
la TIR. Esto puede deberse a que el proyecto tiene flujos de caja no convencionales o que sé
podrian decir que cambian de signo mas de una vez. En este caso, el VAN es un criterio mas
confiable que la TIR para evaluar la viabilidad del proyecto.

17.11 Payback descontado

Payback descontado
Flujo de caja |Flujo descontado

Periodo Flujo descontado acumulado

0| $3,669,799.00 -$3,669,799.00
1 6,360,993.00 $5,782,720.91 $2,112,921.91
2| 5,959,159.00 $4,924,924.79 $7,037,846.70
3| 6,539,767.77 $4,913,424.32 $11,951,271.02




17.12 Estrategia de salida

En un posible escenario en el cual Janam Muebles se vea en la necesidad del

desarrollo de este tipo de estrategia, esta comenzaria de la siguiente manera:

El primer punto a desarrollar es ver las distintas opciones de adquisicion de las tiendas
de Janam muebles, es decir, ver quienes pueden ser los principales compradores como otra
empresa que se dedique al mismo negocio o un grupo de inversiones que estén ampliando su
rama de productos y servicios que ofrecen. Este punto hacemos referencia a la evaluacion,

investigacion de los posibles compradores.

Luego de evaluar esa posibilidad y escoger la mejor opcion para todos o mejor dicho
la mejor oferta, comenzamos con las negociaciones, aqui involucramos todos los aspectos
importantes, tales como participacion de acciones, roles administrativos y operativos,

responsabilidades y la estructura financiera de la nueva empresa.

Luego de esto comenzamos con un proceso de comunicacion interna y luego externa,
desarrollamos estrategias que hagan que los empleados y clientes sigan manteniendo la
confianza en la marca, que vean que todo lo que esta ocurriendo es una mejora para todos

aquellos que son parte dé.

Seguido de, comenzamos con la parte de integracion, la cual debe de ser supervisada,

para asi poder minimizar los impactos negativos en ambas partes.

Por ultimo, los dos pasos a seguir son los siguientes:

- Gestionar un cierre ordenado de parte de Janam Muebles, la cual cumpla con las

obligaciones legales y financieras.
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- Ayudar a los empleados que hayan sido afectados por esta salida, ayudarlos, ya sea
buscando oportunidades de empleo dentro de la nueva entidad o dar su indemnizacion

justa.

17.13 Conclusiones financieras

Al desarrollar este plan financiero se ha logrado obtener conclusiones muy
importantes, las cuales nos brindan una vision muy detallada del estado financiero de Janam
Muebles, los escenarios proyectados para el afio 2024, 6ptimo, normal y pésimo, nos dan
aspectos importantes que inciden en la rentabilidad de la empresa.

A pesar de un crecimiento en las ventas, podemos identificar una vulnerabilidad en el
escenario pésimo, ya que vemos en las ventas estas caen drasticamente, esto puede ocurrir
por diversos factores tales como demanda de productos, competencia, situacion macro. En
dicho escenario podemos ver un aumento en los costos de ventas, lo cual nos indica posibles
problematicas, ya sea de calidad, problemas de abastecimiento.

Los gastos operativos exhiben un aumento constante, alcanzando niveles
preocupantes en el escenario pésimo. Esto sugiere la necesidad de revisar y ajustar las
estrategias de gestion implementadas para controlar estos gastos. El escenario pesimista
presenta un riesgo elevado para la rentabilidad de la empresa, con grandes pérdidas para el
2024. Por lo que hay que considerar medidas para evitar grandes pérdidas. Abarcando en los
distintos escenarios, es muy importante que el escenario normal muestra un beneficio neto
positivo, lo cual limita la capacidad de enfrentar grandes imprevistos, como nuevas
inversiones.

En el escenario 6ptimo, proyecta una rentabilidad muy importante, ya que esta indica
que la empresa no solo cubre sus principales costos, esta genera beneficios los cuales son
muy impactantes en su salud financiera. Por lo que tener este escenario en la empresa crea

una aceptacion en la demanda de sus productos y servicios, por lo que mas demanda y

147



compran se puede definir como mas oportunidades, expansiones y crecimiento empresarial.

Por ultimo, el VPN, arroj6é un resultado positivo, lo que nos dice que este proyecto si es

factible y rentable.

17.14 Sistemas de evaluacion y control - KPI'S

- Establecer el sistema e indicadores de evaluacion y control

Sistemas de evaluacion y control KPI's

Aristas

Objetivo

Indicador

Como Se Medira

Comunicacion

Objetivo: Lograr que la publicidad y
promocidn cumplan con informar y
persuadir al cliente, para que asi conozcan
la existencia de la empresa, sus productos
y servicios, etc.

Visibilidad digital de la
marca

- Impresiones

- Clics en la pagina de contacto
- Nimero de likes en
publicaciones de redes sociales.
- Nimero de comentarios en
publicaciones de redes sociales.
- Nimero de veces que se
comparten las publicaciones en
redes sociales.

- Impresiones
- Clics en la pagina de contacto
- Numero de likes en

Comunicacién . - . - .
Objetivo: Creacién de campafias pagadas o . publicaciones de redes sociales.
. Medicién y analisis de las , .
en redes sociales (Instagram, Facebook) ~ . - Nimero de comentarios en
o . campafias de marketing — .
para alcanzar al publico objetivo. publicaciones de redes sociales.
- Numero de veces que se
comparten las publicaciones en
redes sociales.
s . - Google Analitycs, numero de
Objetivo: Implementar un comercio . ) ‘aaog ¥es, I
. Menitoreo y gestion del |visitas y ventas realizadas por
electrénico para tener un mayor alcance a o .
otros mercados sitio web dicho canal.
' - Tasa de rebote.
- Volumen de ventas mensuales
- L de articulos sostenibles.
Objetivo: Aumentar la adquisicion de . -
N - Porcentaje de crecimiento
productos sostenibles en un 3% para
L ) mensual de las ventas.
L, diciembre de 2023, contribuyendo al logro Ventas
Producto/Servicio " L. - Cuota de mercado de los
del ODS 12 "Consumo y Produccién . A
" articulos sostenibles en
Responsables"”. L
comparacion con otros productos
similares.
Objetivo: Incrementar el conocimiento de
las ofertas y promociones de Janam Andlisis de fluio de los |~ Contadores de flujo
Muebles entre los residentes de Santo . | - Encuestas de flujo de
. . clientes en sucursales. L
Domingo Este de manera tradicional para movimiento
tener un mayor alcance.
L - - Puntuacién de satisfaccién del
Objetivo: Aumentar el conocimiento de la .
cliente
marca y la demanda de productos de ) ) . L )
. Satisfaccion del cliente |- Tasa de rotacion de clientes
Janam Muebles en la ciudad de Santo . )
) - Reviews de los clientes por
Domingo Este.
sucursal
- - Volumen de ventas.
Objetivo: Aumentar las ventas totales en )
P ) - Ventas mensuales realizadas por
un 25% en comparacion con el mismo Ventas empleados
Producto/Servicio periodo del afio anterior para el 2023. P )

-Ventas generadas por sucursal

Objetivo: Incrementar la participacién de
mercado de Janam Muebles en la ciudad
de Santo Domingo Este en un 10%, en
comparacién con su participacion actual en
el mercado de muebles, electrodomésticos
y enseres para el hogar en la misma area
geografica.

Gestion y seguimiento de
nuevos clientes.

- Valor de vida del cliente

- Tasa de rotacidn de clientes
- Volumen de ventas.

- Porcentajes de leads que
convierten a un nuevo cliente.
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18. Anexos

Referente al presupuesto:

Cotizacion Astro promotion

=DISENO GRAFICO

=IMPRENTA = LETREROS = VALLAS
#ACRILICOS = ROTULACION

s ARTICULOS PERSONALIZADOS

Calle 2da, Mo. 37, Mirader lsabella. Villa Malla Sto. Dgo, Norte
Inf. 809-731-5175
astropromotionrd@gmail.com

COTIZACION

02 | 12 | 202

Astro, SRL.
RNC:1322-15183-6

L Cliente: Janam Muebles

(_RNC: 131070299 J{_Teléfono:

L Direccion:

I B

30,000 Volantes tamano 8.5 x 11", doble cara, full color, 572,000.00
material papel satinado.
NOTA:  Realizar un pago anticipo del 60% del total de 1a factura P
para inicio de los trabajos. Sub-Total: $73,000.00
Realizar el pago del 409 restante contra entrega de los trabajos. 3
Cotizacién valida por 30 dias. TBIS: $13,140.00
Total: 586,140.00

ditia S

Entregado por
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Cotizacion D’Cora industrial

Siscop Wersion : 2.99.85

D'CHRA IND. D' Cora Industrial, SRL

Av. la Pista No. 7, El Almirante, Sto. Dgo. Este, R.D.
Tels.:(809) 236-0361 / (809) 926-1717
Fax.: (809) 414-T463

Cotizacion o2
Factura - {Jw
Codige :  CLDOM562 -
Cliente - JANAM MUEELES SRL Pedido No. : 10010728
Te R Fax - Nros. de Orden
Di i - - RD Realizado Por - LORBE
CARR. MELLA Fecha: QaM0i2023 Vendedor LISSBEETH ORBE
Contactc  §29-596-0300 Fecha Entrega : O7M02023 Telefono :
N, A
1
Vendedor:  3p Contratof - Condiciones: Dias
Eﬁdigﬂ - Cantidad Descripcion Transom Cusrpos Precio lthis Total
J
PUERTAS ENRROLLABLES
PCTENRSC PUERTA ENRROLLABLE
56 MTS DE PUERTA ENRROLIABL E Bl ANCA | LAMINAS TROQUELADAS
PCTENRSC 56.00M2  56.00- de 0.0000 X 0.0000 1 GB00.00 GB544.00  449344.00
Totales : 56.00 GE544.00  449344.00
SERVICIOS
42645460 J00UND SISTEMA 58000.00 320,00 205320.00
SISTEMA DE PUERTA ENRROLLAB!I E CONTROL REMOTO
Totales : 59.00 S9864.00  654664.00
FRENTES COMERCIALES
SUMING2 ATO.00UNC SUMINISTRO E INSTALACION DE T740.00 62604.00  210404.00
VIDRIO 38 TEMPLADO
Totales : 529.00 16246800 1065068.00
PUERTAS FLOTANTE
PF13801 1.00UND PUERTA FLOTANTE 3i8 CLARD 42000.00 T560.00 4958000
PLUERTA ALOTANTE DOBLE HOUA
Totales : 530,00 170028.00 1114628.00
~
Sub_Total RD$ 944, 600.00
. RD% 944 600.00
Impreso Por :-:?ﬁﬁﬁu Instalacion  gp4 0.00
Motas - o Autorizado Por - Transporte RD$ 0.00
ATENCION: MANUEL ltebis RD$ 170,028.00
Total : RD% 1,114,628.00
o J

T0% de avance y 30% contra entrega

150



Cotizacion Cartel

COTIZACION No. 10008

CARTEL, SRL
RNC.1-31-44081-9

e N
NOMBRE: Janam Muebles RNC: FECHA 10/4/2023
DIRECCION: CONTACTO: Sra. Abril Guzman No. de ORDEN
TELEFONO: REPRESENTANTE: Nilka Pefia,
| \oETALLE: . Publicidad Janam Muebles Y,
Gan L Total
PRODUCCION
RENTA
1 DNS5006B Av. 27 de Febrero casi esq. Av. Maximo Gémez (Desarrollos Inmobiliarios) RD$92,800.00 1 RD$92,800.00
1 DNS001A Av. John F. Kennedy esq. Av. Tiradentes, local Vinicola del Norte, Oeste-Este RD$92,800.00 1 RD$92,800.00
Sub-total sin RD$185,600.00 |
Itbis 8% $33,408.00 |
Cotizacion en base a un mes, 300 repeticiones diarias (del 01 de noviembre al 01 de diciembre 2023). Imp. Munic. | 5,568.00
Total 224,576.00 |

CARTEL, SRL.
Ave. Los Beisbolistas No. 135, Manoguayabo

Santo Dominge Oeste, Rep. Dom.
809-560-2700 ext. 2812

Condiciones generales:

Los artes de la publicidad a colocar serén entregados por el cliente
Artes al tamafio del espacio a 300 Dpi de resolucién, colores CMYK y grabados en TIFF.
Los impuestos municipales se facturan mes a mes en razon a un 3% de la colocacion
Las ubicaciones estan sujetas a la disponibibilidad al momento de seleccionar
Cotizacién vdlida por 48 horas

Precios no comisionables

Tiempo de reserva 48 horas después de la seleccion.

Forma de garantfa: Pago u orden de compra.

Debe de confirmar destino de impresion lona (Destruccion o recogida )

ondiciones de Pago:

R

Forma de Pago: Por anticipado
Cuenta Bancaria : Banco Popular
No. De Cuenta: 800736878
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Cotizacion Banners

NCF:B0100000030
Sucursal Principal

RNC 402-2018763-3
Fecha 23 de Marzo del 2023

Cliente
Nombre
Direccion
Ciudad  Santo Domingo RNC
Teléfono
Cant. Descripcidn Exento Unidad ITBIS Total
2 DISPLAY DEGUSTADOR 12,500.00 4,500.00 29,500.00
2 DISPLAY ROLL UP BANNER 4,850.00 1,746.00 11,446.00

Sub Total 34,700.00

Forma de Pago Descuento
S Chene ITBIS 6,246.00
O Transferencia TOTAL 40,946.00
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Cotizacion Rotulacion Camiones

ARCOIRIS PUBLICIDAD s.r.|

TODO UN MUNDO DE SOLUSIONES
PUBLICITARIA CON LA MAYOR CALIDAD

Y RAPIDEZ DEL MERCADO.
E-mail.: arcoirispublicidadrd@gmail.com

COTIZACION

Nimero 01915

CONTACTO 829-274-7462 Fecha: 19/09/2023
PARA: JANAM MUEBLES
CONDICIONES 50% AVANCE.
CANTIDAD DESCRIPCION UNIDAD TOTALES
1 CAMION KIA ROTULACION Y SCLIAR. $15,000 $15,000
CAMION TZUSU CAMA GRANDE,
17,000 17,000
1 ROTULACION Y SCLIAR. $ $
1 GUAGUA DE PROMOSION $15,000 $15,000
SUB. TOTAL 21000
ELIAS G. PEFIA 19-9-2023
APROBADO POR FECHA
ITBIS 8,460
TOTAL | $55,460
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Cotizacion Influencer

17,
TARIFARIO (5)

g

DENISEPENAI

Fotos del producto $ 360
Video del producto $ 420

Video del talento
con el producto

$ 480

Foto del producto  $ 600
Foto con el talento $ 780

Video del producto $ 960

Video del talento  $ 1200
con el producto

% PACKAGES

2 Post + 1 Stories $ 1440
3 Post + 2 Stories $ 1920
2Post+1Reel+ $2160
1 Stories

1 Carrusel + 2 $2,160
Stories + 1 Reel
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Cotizacion Dominio

Hi Janam,

We're writing in regards to your domain(s) set to be auto-renewed with

payment made from Credit Card

Your Auto-Renewal Summary

Renewal Date

Order Number

Transaction ID

User Name

Address

Payment source

Initial Charge

Final Cost

Total Refund

Refund Transaction ID

Refunded to

Jun 21, 2022

JanamMuebles
Av. Padre Castellanos #108 casi esquina
12
Santo Domingo
Distrito Nacional, 10402
DO
Credit Card ****
$14.16
$14.16
N/A

N/A

N/A
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Cotizacion cuiias de radio

El Canal de la Noticia

FRECUENCIAS DOMINICANAS, S.A.S

Santo Domingo
4 de octubre 2023

Atencién:

Asunto: Colocacién_cuiias publicitarias Canal 16

Después de un cordial saludo, le presentamos a su consideracidn nuestra propuesta de colocacién cufias 30
segundos en nuestra programacion del canal N16

1 cufia diarias (30 segundos) en nuestra programacion regular desde el 25 de octubre hasta el 29 de

noviembre 2023

Total cufias diarias: 1
Total cuiias: 36

Nuestra propuesta asciende a un valor mensual de RDS: 176, 949.15
TBIS: 31, 850.85
TOTALRDS: 208, 800.00

Esperando sea de su aceptacién y agrado, les saluda

Mario Gonzalez Lama
Director General
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