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1. Resumen Ejecutivo:

El presente plan de mercadeo se ha elaborado para responder a la necesidad del

reposicionamiento de Activa Group se desarrolla con el propósito de revitalizar su presencia

en el mercado de Santo Domingo, específicamente en el Distrito Nacional. Con una sólida

reputación por ofrecer experiencias únicas, la empresa implementará estrategias específicas

para abordar desafíos identificados mediante una evaluación exhaustiva del comportamiento

del mercado y realizar mejoras que incrementen su reconocimiento, según los datos

recopilados.

El foco principal es mejorar el reconocimiento de la marca y expandir la presencia en

el mercado local. Para lograrlo, se analizarán factores que han contribuido al estancamiento

de la cuota de mercado de Activa Group, permitiendo ajustar estrategias y adaptarse a las

tendencias y preferencias actuales de los consumidores en el sector de activaciones de marca.

La estrategia detallada implica diseñar acciones concretas adaptadas a las

particularidades del mercado local durante el período de septiembre a diciembre de 2023.

Esto incluye la implementación de activaciones creativas y efectivas, nuevas propuestas para

sus clientes actuales, al igual de la captación de nuevos y potenciales clientes. Así como una

presencia sólida en medios digitales, reconocidos como canales clave según los hallazgos de

la investigación.

La ejecución del plan se llevará a cabo con un presupuesto cuidadosamente asignado,

considerando una distribución estratégica de recursos. Se prevé que este enfoque no solo

elevará el reconocimiento de marca, sino que también fortalecerá la competitividad de Activa

Group en el dinámico mercado del BTL. Este plan busca no solo reposicionar la marca sino

también asegurar su éxito continuo en el cambiante panorama empresarial.
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1.1 Delimitación Del Tema

▪ Título

Plan de Mercadeo 2023 para reposicionar a "Activa Group BTL", empresa dedicada a

las activaciones de marca en el mercado, realizado en la ciudad de Santo Domingo, República

Dominicana, en el periodo Septiembre-Diciembre 2023.

▪ Planteamiento del Problema

"Activa Group BTL", una empresa especializada en activaciones de marca en el

mercado de Santo Domingo, República Dominicana, ha experimentado una disminución en

su cuota de mercado y un estancamiento en su crecimiento en los últimos tiempos. La

situación actual indica la necesidad de identificar y abordar los factores subyacentes que han

contribuido a esta disminución en su desempeño. El desafío principal consiste en desarrollar

un Plan de Mercadeo efectivo para el periodo de septiembre a diciembre de 2023, con el

objetivo de permitir a "Activa Group BTL" reposicionarse y recuperar su competitividad en

el mercado local.

▪ Delimitación Geográfica

Este estudio se centra en Santo Domingo, Distrito Nacional, debido a una serie de

razones importantes para el éxito y la efectividad de "Activa Group BTL". La empresa tiene

su sede central en esta ciudad y se encuentra en el centro empresarial y cultural de la capital,

lo que le brinda una perspectiva privilegiada sobre las tendencias y demandas del mercado

local.

Además, el mercado dominicano sirve como el centro de las operaciones BTL de la

empresa y es el lugar donde se establecen relaciones importantes con clientes, socios

estratégicos y otros actores relevantes. Esta delimitación geográfica brinda la oportunidad de

sumergirse profundamente en las particularidades locales. Se están explorando los hábitos de

consumo, las preferencias del público y los factores socioculturales que influyen directamente

en las estrategias de mercadeo.
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Al enfocarse en Santo Domingo, el objetivo es revitalizar no solo la posición de

"Activa Group BTL" en el mercado local, sino también establecer bases sólidas para el

crecimiento continuo y el éxito en el mundo del BTL. Se está trabajando arduamente para

lograr esto durante el periodo de septiembre a diciembre de 2023.

1.2 Objetivos de la Investigación

▪ Objetivo principal

El objetivo principal de esta investigación es crear un plan de marketing eficaz para

reposicionar a Activa Group BTL en el mercado de Santo Domingo, Distrito Nacional, de

septiembre a diciembre de 2023. Este plan tiene como objetivo aumentar la presencia y la

competitividad de la empresa en el ámbito BTL.

▪ Objetivos Específicos

> Analizar el comportamiento del mercado de activaciones de marca en Santo

Domingo durante el período de estudio.

> Identificar las causas locales del estancamiento y la pérdida de cuota de mercado de

Activa Group BTL.

> Evaluar las preferencias y tendencias de los clientes en el mercado de activaciones

de marca de Santo Domingo, Distrito Nacional.

> Diseñar estrategias de marketing para el período de septiembre a diciembre de 2023

que se adapten a las necesidades y características del mercado local.

> Proponer un conjunto de acciones concretas y medibles para la ejecución exitosa del

Plan de Mercadeo, como la asignación de recursos y la definición de indicadores de éxito

.▪ Limitantes de la Investigación
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- Disponibilidad de Datos: El acceso y disponibilidad de datos específicos

sobre el mercado de activaciones de marca en Santo Domingo pueden ser limitados o

restringidos, dificultando un análisis detallado.

- Cambios Inesperados en el Mercado: Factores externos como cambios

económicos, políticos o sociales imprevistos pueden afectar el mercado y comprometer la

eficacia del plan de marketing propuesto.

- Competencia y Confidencialidad: Los datos e información sobre las

estrategias de la competencia pueden no estar disponibles o ser confidenciales, limitando el

análisis comparativo.

- Recursos Financieros y Temporales: Es vital reconocer las restricciones en

términos de presupuesto y tiempo, lo que podría afectar la profundidad y alcance de nuestra

investigación, así como la ejecución del plan de mercadeo.

- Cambios en las Preferencias del Cliente: Los clientes pueden tener

necesidades y preferencias diferentes con el tiempo. Estar al tanto de estos cambios es crucial

para adaptar nuestras estrategias y seguir siendo relevantes para nuestros clientes. La

flexibilidad es clave para satisfacer sus expectativas en evolución.

- Factores Externos no Controlables: Aspectos cruciales a considerar son los

eventos inesperados, como desastres naturales o crisis económicas, que tienen el potencial de

impactar profundamente en el mercado que estamos estudiando y en nuestra capacidad para

llevar a cabo nuestro plan de mercadeo.

- Limitaciones Culturales y Legales: La riqueza cultural y las leyes

específicas de República Dominicana son elementos que pueden influir considerablemente en

nuestras estrategias de mercadeo. Es fundamental entender estas particularidades para adaptar

nuestras estrategias de manera sensible y efectiva.

- Cambios Tecnológicos: En una época de rápidos avances tecnológicos, a

menudo impredecibles, debemos estar preparados para ajustar nuestras estrategias, ya que

podrían requerir adaptaciones inmediatas en la ejecución de nuestro plan.

- Limitaciones de Muestra: En el ámbito de la investigación de mercado,

especialmente en encuestas o estudios de campo, nos enfrentamos a desafíos relacionados

con la obtención de una muestra representativa de nuestra población objetivo. Abordar estas
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limitaciones con creatividad y cuidado es esencial para asegurar la precisión y confiabilidad

de nuestras conclusiones, aspecto fundamental en esta tesis.

▪ Justificación

- Esta investigación se lleva a cabo en el contexto del Plan de Mercadeo de

2023, destinado a reposicionar a "Activa Group BTL" en Santo Domingo, República

Dominicana, durante el periodo de septiembre a diciembre de 2023. Este enfoque responde a

varias razones de relevancia estratégica y económica.

- En primer lugar, las activaciones de marca desempeñan un papel crucial en el

panorama actual del marketing, facilitando una conexión más directa y significativa entre las

marcas y su audiencia. Dada la naturaleza competitiva y dinámica del entorno en el que opera

"Activa Group BTL", es esencial una actualización constante de las estrategias para mantener

o mejorar su posición en el mercado.

- La elección de Santo Domingo, Distrito Nacional, como el foco de la

investigación, se fundamenta en el hecho de que es el epicentro de las operaciones de "Activa

Group BTL" y su principal área de influencia. Comprender a fondo las características del

mercado local es esencial para diseñar un plan de marketing efectivo.

- Además, el período de estudio, que abarca desde septiembre a diciembre de

2023, coincide estratégicamente con el cierre del año y la preparación para la siguiente

temporada. Este momento representa una fase crucial para muchas empresas, ofreciendo una

oportunidad propicia para implementar cambios significativos en la estrategia de marketing

BTL de "Activa Group".

- Finalmente, pero no menos importante, esta investigación tiene como objetivo

contribuir a la mejora de "Activa Group BTL" en el mercado local, proporcionando

información valiosa sobre las activaciones de marca en Santo Domingo.
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- Se abordarán los antecedentes del problema, la revisión de literatura y el

estado del arte en el desarrollo de la investigación. Este enfoque sigue las pautas de redacción

de la Asociación Psicológica Americana (APA) 7ma. Versión, evitando pronombres

específicos y utilizando un tono objetivo y profesional.

1.3 Antecedentes del problema, revisión de literatura y estado del arte

- Naturaleza y alcance del problema en el contexto local en función a:

La literatura profesional y académica sobre planes de mercadeo proporciona una base

teórica valiosa para el desarrollo de estrategias efectivas. Autores influyentes como Kotler y

Armstrong (2018) sostienen que un plan de mercadeo sólido va más allá de simples tácticas,

requiriendo una planificación meticulosa que incluya objetivos claros, una segmentación de

mercado precisa y un análisis exhaustivo del entorno competitivo.

En la investigación para este proyecto de titulación, se examinaron proyectos previos

relacionados con el tema y objetivos. Estos proyectos fueron identificados tanto en recursos

en línea como en la biblioteca de la Universidad Iberoamericana, considerando también los

esfuerzos de otras instituciones académicas. Algunos ejemplos relevantes incluyen:

- "Plan de negocios para la creación de una empresa dedicada a la asesoría,

monitoreo y auditoría de publicidad exterior en la República Dominicana, dentro de un

periodo indefinido, bajo el cuadro integral de Santo Domingo 2012" / Mirna Arelis Hurtado

Mieses (Hurtado, Apec 2012)

- "Plan de mercadeo para el reposicionamiento de la Agencia PromOpciones

Alternativas, empresa dedicada al mercadeo BTL, en la ciudad de Santo Domingo, Distrito

Nacional, República Dominicana, en el período septiembre-diciembre 2019" / María Gabriela

González Mancebo, Ana Camila Marrero Severino

- "Elaboración de un plan de comunicación integral de marketing para el

reposicionamiento de Publiplas, S. A., empresa dedicada a la publicidad exterior, impresión
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digital y artículos promocionales, en Santo Domingo, República Dominicana, en el período

septiembre 2017 - abril 2018" / Maribel Alcantara

En cuanto a los estudios previos sobre el mercado de activaciones de marca en

República Dominicana, se observa un patrón interesante de constante evolución y

competencia. Los clientes locales, cada vez más exigentes, buscan experiencias de marca

auténticas y memorables para ofrecer a sus propios clientes. Sin embargo, "Activa Group

BTL" ha enfrentado dificultades para mantenerse al ritmo de estas nuevas tendencias y

conservar su cuota de mercado en un entorno altamente competitivo. Este desafío ha

motivado una investigación más profunda y la búsqueda de estrategias innovadoras para

adaptarse y prosperar en este dinámico escenario de mercado.

- Estudios previos

Al explorar a fondo el mercado de activaciones de marca en República Dominicana,

se ha observado un patrón interesante: un constante proceso de evolución y competencia. Los

clientes locales, cada vez más exigentes, buscan experiencias de marca auténticas y

memorables para ofrecer a su propia audiencia.

Sin embargo, en "Activa Group BTL", se han encontrado obstáculos para mantenerse

al día con estas nuevas tendencias y para conservar su cuota de mercado en este entorno

altamente competitivo. Este desafío ha impulsado a profundizar aún más en la investigación y

a buscar estrategias innovadoras para adaptarse y prosperar en este dinámico escenario de

mercado.

Este reconocimiento de las complejidades y demandas del mercado local destaca la

necesidad crítica de ajustar y perfeccionar las estrategias de "Activa Group BTL". La

investigación en curso se enfoca en identificar soluciones innovadoras que permitan a la

empresa no solo mantenerse relevante, sino también destacarse y prosperar en el panorama

competitivo en constante cambio.
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- Marco espacial

Los estudios previos sobre el mercado de activaciones de marca en Santo Domingo,

República Dominicana, han proporcionado una visión útil de la situación en "Activa Group

BTL". Se ha observado un aumento significativo en la demanda local de experiencias de

marca auténticas y memorables, confirmando la eficacia de las activaciones de marca para

establecer conexiones significativas con la audiencia.

Sin embargo, también se han identificado obstáculos en este mercado dinámico y

altamente competitivo. La entrada de nuevos competidores y los cambios en los gustos de los

clientes presentan desafíos significativos. La capacidad de ser ágiles y adaptarse a estos

cambios constantes se vuelve crucial para mantenerse relevantes.

Con optimismo, se han identificado oportunidades interesantes. Por ejemplo, la

industria de eventos y entretenimiento en Santo Domingo está experimentando un

crecimiento constante. Esto abre la posibilidad de colaboraciones estratégicas para activar

marcas en eventos locales, permitiendo una conexión más cercana con la comunidad.

Además, se ha notado un aumento en el interés por las experiencias digitales y las tecnologías

interactivas, un área en la que "Activa Group BTL" puede destacarse y cautivar a su

audiencia de maneras innovadoras.

▪ Marco conceptual (glosario, Key Word)

La segmentación de mercado emerge como un paso crucial que permite a las

empresas comprender a su audiencia en un nivel más profundo. Esta práctica implica la

adaptación de estrategias de manera precisa, atendiendo a las necesidades y preferencias

específicas de cada grupo. El mercado se divide en segmentos más pequeños y homogéneos,

considerando factores como la demografía o el comportamiento de compra.
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La propuesta de valor, por otro lado, constituye la esencia de una organización. Se

trata de mostrar a los clientes los beneficios tangibles e intangibles que se ofrecen, resaltando

cómo el producto o servicio en cuestión se distingue y agrega valor. Esta propuesta se

posiciona como la razón por la cual los clientes eligen una marca, constituyendo así la ventaja

competitiva de la empresa.

La investigación de mercado juega un papel fundamental en la toma de decisiones

informadas. Este proceso implica la recopilación de datos sobre el mercado, competidores y

consumidores, facilitando la toma de decisiones estratégicas, la comprensión de la audiencia

y la adaptación efectiva de las estrategias. Este enfoque en tercera persona garantiza un tono

objetivo y profesional.

Las experiencias que una marca crea son fundamentales, ya que los clientes

experimentan emociones y sensaciones al elegir ciertos métodos de implementación. Estas

experiencias son personales y tienen un impacto directo en la percepción de los clientes hacia

la empresa, mejorando su lealtad y preferencia.

Las tendencias del consumidor sirven como la brújula de una empresa, sugiriendo

cambios en el comportamiento y preferencias a lo largo del tiempo. Para mantenerse a la

vanguardia y satisfacer las necesidades cambiantes de los clientes, es crucial comprender y

adaptarse a estas tendencias.

- La estrategia competitiva traza el camino hacia el éxito, delineando métodos y

estrategias que distinguen a una empresa de sus competidores. El reconocimiento de las

fortalezas y oportunidades permite destacarse en un mercado saturado.

-

- La adaptación cultural se refiere a la autenticidad en la conexión, modificando

productos, mensajes y estrategias para ajustarse a los valores y características culturales del

mercado local. Esta autenticidad es esencial para construir relaciones genuinas con la

audiencia.
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- Las tecnologías emergentes representan perspectivas futuras. Estas

innovaciones tecnológicas tienen el potencial de cambiar el juego, mejorando

significativamente la eficiencia y la experiencia del cliente. Aprovechar adecuadamente los

desafíos y oportunidades mantiene a una empresa a la vanguardia de la competencia.

2. Generalidades Empresa

▪ Descripción empresa

"Activa Group BTL" es una de las agencias líderes en la creación e implementación

de experiencias de marketing en el mercado dominicano, cuyo enfoque se basa en la

innovación y la creencia de que sus esfuerzos reflejan sus resultados. Con una visión clara,

tienen la intención de liderar el mercado del marketing experiencial en la República

Dominicana y el Caribe mediante estrategias, innovaciones e implementaciones

excepcionales. Trabajando más allá de lo convencional para crear experiencias que cautivan y

dejan una huella perdurable, enfatizando que su equipo de apasionados marketeros se dedica

a establecer conexiones duraderas entre clientes y marcas.

Los valores fundamentales de "Activa Group BTL", incluyen pasión, compromiso,

integridad, curiosidad, trabajo en equipo, respeto y convicción, están presentes en todos los

aspectos de su trabajo y relaciones comerciales. La empresa se esfuerza por superar las

expectativas en cada interacción con una promesa de servicio de ser los "Wow Markers" en

cada propuesta, contacto y experiencia. Todo proyecto de "Activa Group BTL" es único y, a

través de una combinación de conocimiento profundo y exploración constante, desarrolla

ideas y experiencias de marketing que destacan en un mercado dinámico y competitivo. Su

equipo, que es extremadamente innovador y dedicado, está listo para enfrentar cualquier

desafío con determinación. Ofrecen servicios de experiencia BTL, marca, digital y eventos.
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▪ Historia y evolución

"Activa Group BTL" nace en el 2006 por la necesidad de dar un servicio más

personalizado a los clientes y con el firme propósito de hacer algo diferente a lo que las

agencias grandes estaban ofreciendo en el mercado. Comenzó con RRPP y Eventos,

posteriormente se introdujo la promoción de ventas. La agencia se situó en Torre Empresarial

Biltmore en la Abraham Lincoln por 3 años.

Luego, en el 2008 empieza el crecimiento con las disciplinas de promoción de ventas

y merchandising. Esta empresa se asoció al grupo Peña Defillo buscando capitalizar más

clientes. Inicio de controles y manejo efectivo de promociones orientada al negocio del

cliente lo que hizo que crecieran en la categoría. Un año después, en el 2009 la compañía se

traslada a una casa buscando mayor espacio por la cantidad de activaciones y manejo de

mercancía. Iniciaron el manejo de órdenes y controles internos, en este mismo año fueron

invitados a una entrevista sobre la industria de su trabajo en revista Mercado. Ya para el 2014

se dio un comienzo exitoso del proceso de expansión de la empresa, resultando la entrada del

Banco de Reservas, Distribuidora Corripio y el crecimiento de Cervecería Nacional

Dominicana.

Años después, en el periodo de 2018-2019, hubo un crecimiento de un 57%. Se

superaron las ventas siendo el 2019 un año de crecimiento en cartera de clientes y en

desarrollo de cuentas existentes, por lo que se puede considerar como un año de grandes

éxitos para la empresa "Activa Group BTL". Cuando llega el 2020 con un gran inicio de

grandes proyectos hasta marzo, impactó la pandemia del COVID-19, siendo esta industria

una de las más afectadas por tener contacto directo con las personas.

La operación de esta compañía bajó un 20%. Tuvieron que salir con diseños de

mascarillas corporativas y manejo de comunicación interna en las empresas para tratar de

subsistir y una lamentable decisión de despido de personal nuevo, para tratar de mantener a

los viejos que ya habían crecido con la organización. El año siguiente fue de resurgimiento e

ir viendo la industria incorporarse de manera muy sutil, pero con el propósito de que las
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marcas que habían estado calladas, ya iniciaron una conversación con sus consumidores y

que los clientes lo entendieran.

▪ Principales Productos

- Activa Experiencial BTL:

1. Eventos Corporativos: "Activa Group BTL" se destaca en la planificación y

ejecución de eventos empresariales de gran envergadura, cuidando meticulosamente cada

detalle para reflejar la esencia y objetivos de sus clientes.

2. Activaciones en Puntos de Venta: Diseñan estrategias para promocionar

productos o servicios directamente en el lugar de venta, creando experiencias que involucran

a los consumidores y generan una conexión emocional inmediata con las marcas.

3. Promociones y Concursos: Diseñan promociones y concursos que fomentan la

participación activa del cliente, impulsando las ventas y fortaleciendo la lealtad hacia las

marcas.

4. Experiencias en Espacios Públicos: Crean experiencias de marca en lugares de

alto tráfico, aumentando la visibilidad y dejando una impresión duradera en las mentes de los

consumidores.

- Activa Brand:

1. Desarrollo de Identidad Visual: Especializados en la creación de elementos

visuales que encapsulan la esencia de una marca, desde logotipos distintivos hasta diseños

gráficos alineados con la identidad corporativa de sus clientes.

2. Definición de Mensaje y Posicionamiento: Colaboran para definir mensajes

clave y estrategias de posicionamiento que resalten los valores y propuestas únicas de las

marcas, asegurando una comunicación coherente y efectiva con su audiencia.

3. Diseño de Materiales de Marketing: Crean materiales promocionales

impactantes, desde folletos informativos hasta vallas publicitarias, diseñados para informar,

cautivar y persuadir a la audiencia de sus clientes.

- Activa Digital:
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1. Estrategias de Marketing Digital: Desarrollan estrategias integrales que

abarcan campañas publicitarias en línea, SEO, SEM, email marketing y gestión de redes

sociales para maximizar la visibilidad y el impacto en el mundo digital de sus clientes.

2. Diseño y Desarrollo Web: Se destacan en la creación de sitios web altamente

funcionales y visualmente atractivos, proporcionando una experiencia de usuario excepcional

que fomenta la participación y la conversión.

3. Aplicaciones Móviles y Experiencias Interactivas: Desarrollan aplicaciones

móviles innovadoras y experiencias interactivas únicas, desde aplicaciones para

consumidores hasta herramientas empresariales personalizadas que ofrecen experiencias

envolventes y diferenciadas.

- Activa Eventos:

1. Planificación Estratégica: Trabajan en estrecha colaboración con sus clientes

para diseñar estrategias detalladas para eventos, seleccionando ubicaciones, temáticas y

actividades alineadas con los objetivos y la identidad de sus empresas.

2. Logística y Coordinación: Se encargan de todos los aspectos logísticos, desde

la gestión del transporte hasta la coordinación de servicios, para garantizar que los eventos se

ejecuten sin contratiempos y cumplan con las expectativas de los participantes.

3. Diseño y Producción de Eventos: Se especializan en la creación de atmósferas

y experiencias impactantes, seleccionando decoraciones, iluminación, sonido y elementos

visuales que crean un ambiente memorable y alineado con las marcas de sus clientes.

▪ Naturaleza de los clientes

> Instituciones Financieras: "Activa Group BTL" trabaja con importantes

instituciones bancarias como socio estratégico para brindarles servicios de marketing

experiencial que resaltan su compromiso con la excelencia en el servicio al cliente y la

innovación en el sector financiero.

> Empresas de distribución y comercio: "Activa Group BTL" trabaja con empresas

líderes en distribución y comercio para desarrollar estrategias de marketing que mejoren su
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presencia en el mercado local y destacan su compromiso con la calidad y el servicio al

cliente.

> Empresas de consumo masivo y alimentos: "Activa Group BTL" trabaja con

empresas destacadas en el sector de consumo masivo y alimentos para brindarles soluciones

de marketing que resaltan la calidad y la relevancia de sus productos en el mercado.

> Entidades Gubernamentales y del Sector Público: La colaboración con entidades

gubernamentales es un ejemplo de la experiencia de "Activa Group BTL" en la creación y

ejecución de campañas de marketing para el sector público. Esta experiencia incluye una

variedad de iniciativas y proyectos que tienen como objetivo transmitir mensajes

significativos a la comunidad.

> Empresas de Seguros y Finanzas: "Activa Group BTL" trabaja con empresas

líderes en el sector de seguros y finanzas para ofrecer soluciones de marketing que resaltan su

compromiso con la protección y el bienestar de sus clientes.

2.1 Marco Organizacional

▪ Estructura Organizacional
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▪ Definición de puestos

Departamento de Cuentas:

- Director de Cuentas: Encargado de supervisar y coordinar las actividades del

departamento. Su experiencia en la gestión de las relaciones con los clientes y la estrategia de

cuentas es esencial para el éxito de los proyectos. Además, aporta una visión estratégica para

garantizar que los proyectos estén en consonancia con los objetivos de la empresa.

- Coordinador de Cuentas o Project Manager: Posee una excepcional capacidad

de planificación y gestión de proyectos. El éxito en la ejecución de los proyectos depende de

tu capacidad para establecer plazos realistas, asignar recursos y mantener una comunicación

eficaz con los equipos internos y los clientes.

- Digitador: Desempeña un papel crucial en la gestión y organización de la

información. Su diligencia en la digitalización precisa y organizada garantiza una

documentación impecable, lo que impulsa la eficacia operativa.

Departamento de Creatividad:

- Director Creativo: El mismo establece la dirección creativa de los proyectos

en su calidad de jefe del equipo creativo. Su capacidad para motivar y dirigir al equipo hacia

soluciones innovadoras es crucial para la creación de propuestas convincentes y atractivas

para el cliente.

- Creativo: Son los productores de conceptos del departamento y la principal

fuente de creatividad. La base de la oferta de valor de la empresa en términos de diseño e

innovación es la aptitud artística y la capacidad de pensamiento creativo de sus empleados.

- Diseñador 3D: Este experto añade una tercera dimensión al diseño,

permitiendo presentaciones en tres dimensiones que dan vida a las ideas. Aporta valor a los

proyectos que requieren una representación visual más envolvente gracias a sus

conocimientos en diseño 3D.

- Especialista en Diseño Digital: Este puesto se centra en el desarrollo de

componentes visuales especialmente adecuados para plataformas y medios digitales en un
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mundo cada vez más impulsado por la tecnología. La creciente eficacia en contextos digitales

incluye desde el diseño web hasta los contenidos multimedia.

Departamento de Contabilidad:

- Director de Contabilidad: Este puesto es crucial en la gestión de las

operaciones contables y financieras. La exactitud e integridad de los registros financieros

dependen de sus conocimientos y experiencia contables.

- Contable: El contable se encarga de las tareas rutinarias de contabilidad y es

esencial para crear informes financieros y gestionar las obligaciones fiscales. Su corrección y

meticulosidad son cruciales para preservar la estabilidad financiera de la empresa.

- Asistente contable: Ayuda enormemente al contable con el trabajo

administrativo y de organización. Se asegura de que el papeleo sea minucioso y esté bien

organizado, lo que mejora la eficacia del departamento de contabilidad.

Departamento de Producción:

- Director de producción: Desempeña un papel crucial en la realización real de

los proyectos. Se asegura de que la producción se lleve a cabo con eficacia, dentro de los

plazos establecidos y con el dinero asignado.

- Ayudante de producción: Desempeña un papel operativo crucial en la creación

de los materiales necesarios para los proyectos. Su participación directa en el proceso de

producción garantiza la calidad de los productos finales y su rápida entrega.

Departamento de gerencia:

- Director de gerencia: Principal responsable de la coordinación y la

comunicación entre las distintas divisiones de Activa Group. Es el principal punto de

contacto del Director General y es responsable de garantizar que la empresa funcione de

manera eficiente y eficaz.

- Asistencia Gerencial: Este puesto es el principal punto de contacto del

Director General y es crucial para facilitar la coordinación y la comunicación entre las

distintas divisiones. El rendimiento de la empresa en su conjunto es el resultado de su
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capacidad para mantener una perspectiva amplia y garantizar la coordinación de los esfuerzos

de todas las divisiones.

- Políticas y Procedimientos

Gestión de Clientes y Proyectos:

- Política: "Activa Group BTL" se compromete a comunicarse con los clientes

de manera abierta y proactiva para comprender sus necesidades y expectativas. Cada

proyecto se trabaja dentro de un enfoque individualizado y estratégico.

- Procedimiento: Los informes de los clientes son evaluados y registrados por el

Departamento de Cuentas. Cada proyecto tiene un coordinador de cuentas o administrador de

proyectos designado, quien actúa como el intermediario principal entre el cliente y los

equipos internos. Se establece un cronograma detallado que incluye entregables, recursos y

plazos.

Creatividad y Diseño:

- Política: "Activa Group BTL" fomenta una cultura de innovación y diseño

centrada en la excelencia y la creatividad. Los miembros del equipo creativo trabajan juntos

para crear ideas impactantes y soluciones visuales atractivas.

- Procedimiento: El proceso creativo está dirigido por el director creativo, quien

también se encarga de garantizar que se ajuste a los objetivos del cliente. Los creativos y los

diseñadores 3D colaboran para crear propuestas y diseños que satisfagan las necesidades del

cliente.

Producción y Ejecución:

- Política: "Activa Group BTL" se compromete a asegurar que la producción y

ejecución de cada proyecto se realice de manera eficiente, dentro de los plazos establecidos y

cumpliendo con los estándares de calidad.

23



- Procedimiento: El Director de Producción colabora con el Departamento de

Producción para supervisar la ejecución física de los proyectos. Cualquier problema operativo

se resuelve y se lleva un seguimiento riguroso del progreso.

Gestión Financiera y Contabilidad:

- Política: "Activa Group BTL" cumple con todas las regulaciones y

obligaciones fiscales, manteniendo una gestión financiera transparente y responsable.

- Procedimiento: La preparación de informes financieros y la gestión de

obligaciones fiscales están bajo la supervisión del Director de Contabilidad. El contable y el

auxiliar de contabilidad trabajan juntos para asegurarse de que las cuentas estén bien

documentadas y completas.

Coordinación y Comunicación Interna:

- Política: Para garantizar la ejecución exitosa de los proyectos, "Activa Group

BTL" fomenta una cultura de colaboración y comunicación efectiva en todos los

departamentos

- Procedimiento: El director de "Activa Group BTL" y su asistencia gerencial

ayudan a los diferentes departamentos a comunicarse y colaborar. Para mantener a todos los

equipos informados y alineados, se realizan reuniones regulares.

Cumplimiento de Normativas y Ética Profesional:

- Política: "Activa Group BTL" se compromete a cumplir con todas las

regulaciones y estándares éticos relevantes en el campo del marketing experiencial.

- Procedimiento: Las prácticas y procedimientos se revisan regularmente para

asegurarse de que cumplan con las normativas vigentes. La integridad y la moralidad son

valoradas en todas las interacciones comerciales.

Desarrollo y Formación del Personal:

- Política: "Activa Group BTL" brinda oportunidades de capacitación y

crecimiento profesional al invertir en el desarrollo continuo de su equipo.
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- Procedimiento: Los empleados pueden adquirir nuevas habilidades y mejorar

su desempeño en sus roles a través de un programa de capacitación que abarca desde

habilidades técnicas hasta habilidades blandas.

2.2 Marco Legal

▪ Conjunto de leyes, reglamentos y normas que regulan sus actividades económicas de

la empresa

El marco legal de "Activa Group BTL" es fundamental para su expansión. Se

analizará la relevancia de cada uno de los componentes de este marco y cómo afectan las

operaciones de la empresa.

Se utilizará una técnica cualitativa basada en el análisis de fuentes secundarias como

documentos legales, informes corporativos y artículos académicos. Este estudio brindará una

comprensión más profunda de la importancia del marco legal para el éxito de las empresas.

Incluye una variedad de componentes que afectan directamente el crecimiento de las

operaciones comerciales de la empresa, incluida su constitución y estructura legal, que

definen la forma de la empresa, los requisitos de establecimiento y los procedimientos de

registro y operación.

▪ Leyes, decretos

El cumplimiento de la normativa es una parte importante de la estrategia de "Activa

Group BTL". La organización tiene un marco legal que cubre una variedad de áreas

importantes para su operación, como

> Derecho Comercial y de Sociedades: Las leyes en este ámbito establecen la forma

jurídica de una empresa, los requisitos para su establecimiento y los procedimientos para su

registro y funcionamiento.
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>. Propiedad Intelectual: Las leyes en este ámbito aseguran que las creaciones y

diseños exclusivos desarrollados por "Activa Group BTL" estén debidamente protegidos.

> Legislación Fiscal y Tributaria: El cumplimiento de las obligaciones fiscales, tales

como el pago de impuestos de ITBIS, retenciones a terceros, impuestos ISR, entre otros.

Cumplir con estas obligaciones contribuye a mantener la sostenibilidad de la empresa de

manera transparente."

> Protección de Datos Personales: Seguir las normas en este campo demuestra un

compromiso con la confidencialidad y el respeto hacia los clientes y colaboradores.

> Publicidad y Promoción: El cumplimiento de las normas de "Activa Group BTL"

garantiza la ética y la veracidad en sus operaciones comerciales.

> Regulaciones éticas y de contratación pública: el cumplimiento de estas

regulaciones garantiza que las interacciones con entidades gubernamentales sean

transparentes y que estén en línea con los principios de ética empresarial y legalidad.

▪ Regulaciones

Las regulaciones de los acuerdos comerciales son una parte importante del marco

legal de "Activa Group BTL".

Entre las disposiciones incluidas en estas regulaciones se encuentran:

> Aranceles y cuotas: la reducción o eliminación de aranceles y cuotas de

importación y exportación es común en los acuerdos comerciales. Esto podría afectar

directamente la competitividad de "Activa Group BTL" al disminuir los gastos relacionados

con el comercio internacional.

El objetivo de estas regulaciones es facilitar y agilizar los procesos aduaneros y de

exportación. Esto podría mejorar la logística de "Activa Group BTL" y disminuir los tiempos

de tránsito y los costos.
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> Protección de inversiones: Hay disposiciones en los acuerdos comerciales que

protegen las inversiones extranjeras. Esto permite a "Activa Group BTL" resolver disputas y

garantizar un trato justo en el país.

> Las regulaciones relacionadas con los servicios y el comercio electrónico: Son

importantes para empresas como "Activa Group BTL", que ofrecen servicios de marketing

digital y participan en el comercio electrónico. Pueden abordar problemas como brindar

servicios transfronterizos y proteger los datos en línea.

> Protección de la propiedad intelectual: los derechos de propiedad intelectual se

protegen en los acuerdos comerciales. Esto es fundamental para "Activa Group BTL", que se

basa en la innovación y la creatividad para brindar soluciones de marketing únicas.

> Los mecanismos de cumplimiento y resolución de disputas: aseguran que las

partes involucradas cumplan con sus compromisos del acuerdo y establecen un marco para la

resolución de disputas en caso de desacuerdo.

▪ Acuerdos Comerciales

Los acuerdos comerciales de Activa Group son acuerdos entre la empresa y sus

clientes para brindarles servicios de activación de marca. Dependiendo de las necesidades del

cliente y las opciones que Activa Group pueda ofrecer, estos acuerdos pueden variar en tipo.

En términos generales, los acuerdos comerciales de Activa Group incluyen lo

siguiente:

- Descripción de los servicios que se ofrecerán: Los acuerdos deben detallar

claramente los servicios que Activa Group se compromete a brindar al cliente. Estos pueden

incluir:

- Estrategias de activación de marca: Realizar activaciones de marca medida

y evaluación de los resultados de la activación.
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- Condición de entrega y plazo de entrega: Los acuerdos deben especificar la

duración y las condiciones bajo las cuales Activa Group se compromete a proporcionar los

servicios. Estos pueden ser términos como:

● Intervalo de entregas

● Términos de pago

Costo: Los acuerdos deben especificar el costo que el cliente deberá pagar por los

servicios ofrecidos por Activa Group. Dependiendo del tipo de servicio y de los términos del

acuerdo, este precio puede ser fijo o variable.

Alternativas condiciones: Es posible que los acuerdos incluyan otras condiciones,

como:

● Derechos relacionados con la propiedad intelectual

● Confiabilidad

● Resolución de controversias

2.3 Marco Estratégico

▪ Grupos de interés

▪ Internos: accionistas, directivos, trabajadores

> Directivos y alta gerencia:

Los líderes y la alta dirección de Activa Group BTL tienen la responsabilidad crucial

de establecer la visión y la cultura de la empresa, así como de tomar decisiones estratégicas y

operativas clave. Estos líderes deben tener una perspectiva integral, anticiparse a las

tendencias del mercado y supervisar de cerca el desempeño general de la empresa. En el

dinámico sector de activaciones de marca, la capacidad de los directivos para liderar con

visión y adaptabilidad es esencial para el éxito continuo de Activa Group en un mercado en

constante cambio.
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> Trabajadores y empleados:

El personal y colaboradores de Activa Group BTL son quienes implementan las

estrategias y operaciones clave de la empresa. Sus habilidades y perspectivas únicas

desempeñan un papel fundamental en el éxito general de la compañía. En este contexto, es

esencial ofrecer oportunidades continuas de crecimiento y desarrollo profesional para

mantener a los empleados motivados y comprometidos con los objetivos de la empresa. La

inversión en el desarrollo del personal no solo contribuirá al bienestar de los empleados, sino

que también fortalecerá la capacidad de Activa Group para sobresalir en el competitivo

mercado de activaciones de marca.

> Equipo de ventas y cuentas:

El equipo de ventas y cuentas de "Activa Group BTL" es responsable de la

adquisición y retención de clientes. Comprender las necesidades y expectativas de los clientes

es fundamental para el éxito a largo plazo de la empresa. Es importante que este equipo sea

ágil y capaz de adaptarse a las cambiantes demandas del mercado.

> Equipo creativo y de producción:

El equipo creativo y de producción es responsable de crear campañas de marketing

atractivas y efectivas. Su capacidad para generar ideas innovadoras y llevarlas a la práctica es

crucial para el éxito de "Activa Group BTL". Es importante que este equipo sea eficiente y

capaz de entregar productos de alta calidad en tiempo y forma.

Cada uno de estos grupos de interés internos aporta una perspectiva valiosa y

contribuye de manera única al éxito y la sostenibilidad de "Activa Group BTL". Es

importante reconocer sus roles y considerar sus intereses al tomar decisiones estratégicas y

operativas. Mantener una comunicación abierta y una relación positiva con estos grupos es

esencial para fomentar un entorno de trabajo productivo y colaborativo.
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▪ Externos: clientes, proveedores, entidades financieras, sindicatos, comunidad,

organizaciones sociales.

Los grupos de interés externos desempeñan un papel crucial en el entorno operativo y

la reputación de "Activa Group BTL". A continuación, se describe la relevancia y el interés

de cada uno de estos grupos:

> Clientes: Los clientes son el núcleo del negocio de "Activa Group BTL". Su

satisfacción y lealtad tienen un impacto directo en los ingresos y la reputación de la empresa.

La retención de clientes es fundamental para el crecimiento sostenible de la empresa.

> Proveedores: Los proveedores suministran los recursos y materiales esenciales para

las operaciones de "Activa Group BTL". La confiabilidad y la calidad de los proveedores

pueden afectar la eficiencia y la calidad de los productos y servicios de la empresa.

> Entidades financieras: Las entidades financieras proporcionan el capital y los

servicios financieros necesarios para las operaciones y el crecimiento de "Activa Group

BTL". La relación con estas instituciones es esencial para la salud financiera de la empresa.

> Sindicatos: Si "Activa Group BTL" tiene empleados sindicalizados, los sindicatos

se encargan de defender los derechos e intereses de los trabajadores. Es esencial mantener

una relación positiva con ellos y asegurarse de cumplir con todas las normativas laborales

correspondientes.

> Comunidad: "Activa Group BTL" forma parte de una comunidad más amplia y su

impacto puede ir más allá de las operaciones comerciales. La percepción y la contribución de

la empresa a la comunidad pueden afectar su imagen y reputación.

> Organizaciones sociales: Las organizaciones sociales pueden tener intereses

específicos en áreas como el medio ambiente, la igualdad de género o la responsabilidad

social empresarial. "Activa Group BTL" puede colaborar o ser evaluada en función de su

impacto en estas áreas.
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La reputación y el éxito a largo plazo de "Activa Group BTL" dependen de su

comprensión y gestión de las relaciones con estos grupos de interés externos. La

consideración de sus intereses y expectativas puede ayudar a que la empresa funcione de

manera ética y sostenible.

2.4 Dimensiones estratégicas

▪ Visión

Lograr liderar la industria del marketing experiencial haciendo la diferencia en

estrategia, innovación e implementación en RD y Caribe.

▪ Misión

Marketeros activos apasionados por conectar clientes y marcas creando experiencias.

▪ Valores

- Pasión: Para "Activa Group BTL", la pasión implica una dedicación

apasionada y entusiasta a la excelencia en las activaciones de marca. Los empleados de la

empresa están comprometidos con cada proyecto para superar las expectativas y dar a los

clientes experiencias memorables.

- Compromiso: En "Activa Group BTL", el compromiso se traduce en una

dedicación inquebrantable a lograr los objetivos de la empresa y satisfacer las necesidades de

los clientes. Los miembros del equipo están comprometidos en entregar resultados de alta

calidad, cumplir con los plazos establecidos y brindar un servicio de alta calidad.

- Integridad: En "Activa Group BTL", la integridad es un valor clave. Se

refiere a la ética, la honestidad y la transparencia en todas las interacciones, tanto internas

como externas. Los empleados de la empresa actúan con integridad, manteniendo la

confianza de los clientes y socios comerciales.

- Curiosidad: En "Activa Group BTL", la curiosidad se define como un

verdadero interés en descubrir nuevas tendencias, tecnologías y métodos innovadores para las
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activaciones de marca. Los miembros del equipo tienen una mentalidad abierta y están

dispuestos a aprender y adaptarse para proporcionar soluciones innovadoras.

- Trabajo en Equipo: El trabajo en equipo es esencial para el éxito de cada

proyecto en "Activa Group BTL". Los colaboradores trabajan juntos de manera efectiva para

lograr resultados excepcionales. La colaboración y la comunicación efectiva son esenciales

en el lugar de trabajo.

- Respeto: En "Activa Group BTL", el respeto se muestra en el trato cordial, la

consideración y la valoración de las ideas y opiniones de cada miembro del equipo. Existe un

entorno inclusivo donde se fomenta el respeto mutuo y la apreciación de la diversidad de

puntos de vista.

- Convicción: "Activa Group BTL" tiene una confianza firme en su capacidad

para superar desafíos y alcanzar sus metas. Creyendo en el valor y la importancia de las

activaciones de marca para el éxito de los clientes, los trabajadores demuestran determinación

y confianza en su trabajo.

▪ Cultura organizacional (tipo)

La cultura organizacional de "Activa Group BTL" se distingue por su enfoque en el

trabajo en equipo y la excelencia en la realización de proyectos de marketing experiencial.

Esta cultura se refleja en una variedad de características y prácticas que definen el ambiente

de trabajo de la empresa.

El trabajo en equipo y una comunicación fluida son esenciales para el éxito de cada

proyecto en "Activa Group BTL". Tomando en cuenta que cada etapa del proyecto se lleva a

cabo de manera coordinada y eficiente, la cultura organizacional se basa en la comunicación

abierta y transparente, lo que permite la resolución ágil de problemas y la alineación de

objetivos en conjunto.
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> Enfoque Centrado en el Cliente: Desde el inicio de cada proyecto, la empresa ha

demostrado un compromiso sólido con la satisfacción del cliente. El departamento de cuentas

analiza minuciosamente los informes para asegurarse de que las necesidades y expectativas

del cliente se reflejan en el plan de ejecución. Para garantizar que la solución final cumpla

con los requisitos y supere las expectativas, esta orientación hacia el cliente se mantiene a lo

largo de todo el proceso.

> Creatividad y Propuestas Innovadoras: El departamento de creatividad es

esencial para convertir los objetivos del proyecto en ideas atractivas y creativas. El

compromiso de "Activa Group BTL" con la innovación y la creación de soluciones que

aporten valor al cliente se evidencia en el proceso de elaboración y presentación de

propuestas. Una de las características distintivas de la cultura de la empresa es la capacidad

de presentar ideas innovadoras y pertinentes.

> Eficiencia y Control de Costos: la colaboración entre Cuentas, Creatividad y

Producción durante la ejecución de proyectos demuestra preocupación por la eficiencia y la

gestión de costos. Los proyectos se desarrollan dentro de límites establecidos y los recursos

se utilizan de manera óptima, lo que garantiza la rentabilidad y la satisfacción de los clientes.

> Transparencia y responsabilidad financiera: la gestión financiera es el

fundamento de la cultura de la empresa. Los departamentos de Cuentas y Contabilidad

trabajan juntos para demostrar el compromiso de "Activa Group BTL" con la transparencia y

la responsabilidad en la gestión de recursos. Para garantizar la sostenibilidad y la rentabilidad

de los proyectos, se trabaja de manera rigurosa en las órdenes de compra y se realiza una

facturación precisa.

> Desarrollo y Formación Continua: El personal del departamento de Cuentas

recibe capacitación, lo que demuestra la importancia que "Activa Group BTL" da al

desarrollo y el crecimiento de su equipo. Esta inversión en el desarrollo profesional ayuda a

la empresa a mantenerse a la vanguardia en marketing y brindar servicios de alta calidad.

▪ Principales estrategias implementadas (estrategia empresarial)
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Las principales estrategias implementadas por "Activa Group BTL" se pueden

agrupar en tres categorías:

- Estrategias de orientación al cliente: "Activa Group BTL" pone la

satisfacción del cliente en primer lugar. Para ello, la empresa se enfoca en comprender las

necesidades y expectativas de sus clientes, y en desarrollar estrategias para superarlas.

- Estrategias de innovación y creatividad: "Activa Group BTL" busca

constantemente nuevas ideas y soluciones innovadoras para sus clientes. Para ello, la empresa

fomenta un ambiente creativo y de colaboración.

- Estrategias de gestión eficiente: "Activa Group BTL" implementa procesos y

sistemas eficientes para garantizar la rentabilidad y sostenibilidad de sus operaciones.

- Estrategias de orientación al cliente: "Activa Group BTL" pone la

satisfacción del cliente en primer lugar en cada etapa del proceso. Desde la evaluación inicial

de los borradores hasta la entrega final de los proyectos, se busca superar las expectativas del

cliente y brindar experiencias memorables.

Para ello, la empresa se enfoca en los siguientes aspectos:

- Comprensión de las necesidades y expectativas del cliente: "Activa Group

BTL" realiza una investigación exhaustiva para comprender las necesidades y expectativas de

sus clientes. Esto le permite desarrollar estrategias que sean relevantes y efectivas para sus

clientes.

- Superación de las expectativas del cliente: "Activa Group BTL" busca

constantemente formas de superar las expectativas del cliente. Para ello, la empresa

implementa procesos y sistemas innovadores para brindar experiencias únicas y memorables.

- Fidelización del cliente: "Activa Group BTL" se enfoca en fidelizar a sus

clientes. Para ello, la empresa ofrece servicios y soluciones de alta calidad que satisfacen las

necesidades de sus clientes.

Estrategias de innovación y creatividad

34



"Activa Group BTL" se destaca por su capacidad para desarrollar ideas innovadoras y

creativas que contribuyen al éxito de las actividades de la marca. Para ello, la empresa

fomenta un ambiente que fomente la creatividad y la búsqueda constante de nuevas ideas.

Para ello, la empresa se enfoca en los siguientes aspectos:

- Fomentar la creatividad: "Activa Group BTL" crea un ambiente que

fomente la creatividad. Para ello, la empresa proporciona a sus empleados los recursos y el

apoyo que necesitan para desarrollar nuevas ideas.

- Buscar nuevas ideas: "Activa Group BTL" busca constantemente nuevas

ideas para sus clientes. Para ello, la empresa implementa procesos y sistemas que permitan a

sus empleados generar nuevas ideas.

- Evaluación de las ideas: "Activa Group BTL" evalúa cuidadosamente las

ideas antes de implementarlas. Para ello, la empresa utiliza métodos y herramientas que

permiten evaluar la viabilidad y el impacto de las ideas.

Estrategias de gestión eficiente

"Activa Group BTL" implementa procesos y sistemas eficientes para garantizar la

rentabilidad y sostenibilidad de sus operaciones.

Para ello, la empresa se enfoca en los siguientes aspectos:

- Optimización de recursos: "Activa Group BTL" optimiza el uso de sus

recursos para garantizar la rentabilidad. Para ello, la empresa implementa procesos y sistemas

que permitan identificar y eliminar los desperdicios.

- Control de costos: "Activa Group BTL" mantiene un control estricto de los

costos para garantizar la rentabilidad. Para ello, la empresa implementa procesos y sistemas

que permitan identificar y reducir los costos.

- Gestión financiera transparente: "Activa Group BTL" mantiene una gestión

financiera transparente para garantizar la confianza de sus clientes y proveedores. Para ello,

la empresa implementa procesos y sistemas que permitan brindar información financiera

precisa y oportuna.
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Las estrategias implementadas por "Activa Group BTL" le permiten a la empresa

brindar servicios superiores a sus clientes y destacar en el mercado de activaciones de marca.

Cada una de estas prácticas ayuda a la empresa a tener un éxito sostenible y demuestra su

compromiso con el éxito en el campo del marketing experiencial.

▪ Modelo de gestión estratégica

El modelo de gestión de "Activa Group BTL" se basa en los siguientes pilares:

Enfoque en el cliente

"Activa Group BTL" cree que la satisfacción del cliente es clave para el éxito. La

empresa se enfoca en comprender las necesidades y expectativas del cliente, y en superarlas

en cada etapa del proceso. Esto se logra a través de una comunicación constante con el

cliente, desde la fase de planificación hasta la entrega final.

Innovación y creatividad

"Activa Group BTL"se destaca por su capacidad para desarrollar ideas innovadoras y

creativas que contribuyan al éxito de las actividades de la marca. La empresa fomenta un

ambiente que fomenta la creatividad y la búsqueda constante de nuevas ideas.

Eficiencia y rentabilidad

"Activa Group BTL" implementa una gestión de recursos efectiva para garantizar la

rentabilidad del proyecto. La empresa colabora entre los departamentos para asignar

adecuadamente los recursos y controlar los costos.

Responsabilidad y ética

"Activa Group BTL" se compromete con prácticas comerciales éticas y responsables.

La empresa cumple con las leyes y regulaciones aplicables, y busca oportunidades para

contribuir positivamente a la comunidad y al entorno.
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Implementación del modelo de gestión

El modelo de gestión de "Activa Group BTL" se implementa a través de los siguientes

procesos:

● Planificación: En esta etapa, se recopilan los requisitos del cliente y se

desarrolla un plan de acción.

● Ejecución: En esta etapa, se implementa el plan de acción.

● Seguimiento y evaluación: En esta etapa, se monitorea el progreso del

proyecto y se evalúan los resultados.

3. Análisis Situacional Interno y Externo

3.1 Análisis Factores Internos

▪ Análisis de la cadena de valor

La cadena de valor de "Activa Group BTL" se puede dividir en las siguientes

actividades primarias y de apoyo:

Actividades primarias

- Logística de entrada: "Activa Group BTL" obtiene los recursos necesarios

para sus operaciones, como materiales, suministros y servicios, de proveedores externos.

- Operaciones: "Activa Group BTL" transforma los recursos adquiridos en

productos y servicios.

- Logística de salida: "Activa Group BTL" distribuye sus productos y servicios

a los clientes.

- Marketing y ventas: "Activa Group BTL" comunica a los clientes los

beneficios de sus productos y servicios y los vende.

- Servicio postventa: "Activa Group BTL" brinda servicio a los clientes después

de la venta.
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Actividades de apoyo

- Infraestructura de la empresa: "Activa Group BTL" proporciona las

instalaciones, equipos y tecnología necesarios para sus operaciones.

- Gestión de recursos humanos: "Activa Group BTL" recluta, capacita y

compensa a su fuerza laboral.

- Desarrollo tecnológico: "Activa Group BTL" invierte en investigación y

desarrollo para mejorar sus productos y servicios.

- Aprovisionamiento: "Activa Group BTL" gestiona sus relaciones con

proveedores externos.

Análisis de las actividades primarias

Logística de entrada: "Activa Group BTL" tiene una red de proveedores confiables

que le suministran los materiales, suministros y servicios necesarios para sus operaciones. La

empresa también tiene un proceso de evaluación de proveedores para garantizar que los

proveedores cumplan con sus estándares de calidad.

- Operaciones: "Activa Group BTL" cuenta con un equipo de profesionales

experimentados que se encargan de transformar los recursos adquiridos en productos y

servicios. La empresa utiliza una combinación de métodos tradicionales e innovadores para

crear experiencias memorables para sus clientes.

- Logística de salida: "Activa Group BTL" utiliza una variedad de canales para

distribuir sus productos y servicios a los clientes. La empresa también ofrece servicios de

entrega a domicilio para facilitar la compra de sus productos y servicios.

- Marketing y ventas: "Activa Group BTL" utiliza una combinación de canales

de marketing tradicionales e innovadores para comunicar a los clientes los beneficios de sus

productos y servicios. La empresa también cuenta con un equipo de ventas experimentado

que se encarga de cerrar acuerdos con los clientes.
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- Servicio postventa: "Activa Group BTL" ofrece una variedad de servicios

postventa para garantizar la satisfacción de los clientes. La empresa ofrece garantías,

servicios de reparación y mantenimiento, y soporte técnico.

Análisis de las actividades de apoyo

- Infraestructura de la empresa: "Activa Group BTL" tiene una infraestructura

moderna y bien equipada que le permite operar de manera eficiente y efectiva. La empresa

también cuenta con un sistema de información que le permite recopilar y analizar datos para

mejorar sus operaciones.

- Gestión de recursos humanos: "Activa Group BTL" cuenta con un equipo de

recursos humanos que se encarga de reclutar, capacitar y compensar a su fuerza laboral. La

empresa también ofrece programas de desarrollo profesional para ayudar a sus empleados a

crecer y desarrollarse en sus carreras.

- Desarrollo tecnológico: "Activa Group BTL" invierte en investigación y

desarrollo para mejorar sus productos y servicios. La empresa también utiliza tecnología

innovadora para mejorar la eficiencia de sus operaciones.

- Aprovisionamiento: "Activa Group BTL" tiene un equipo de abastecimiento

que se encarga de gestionar las relaciones con los proveedores externos. La empresa utiliza

una variedad de estrategias para negociar con los proveedores y obtener los mejores precios y

condiciones.

▪ Producción/Operaciones

El departamento de Producción y Operaciones de "Activa Group BTL" implementa

una variedad de estrategias y procedimientos meticulosamente planificados para garantizar el

éxito de las activaciones de marca.
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El funcionamiento de este departamento depende de la planificación estratégica y la

programación detallada. Cada detalle es cuidadosamente considerado y programado, desde la

asignación de recursos hasta la determinación de los plazos de ejecución.

> La gestión de recursos y logística efectiva: implica la coordinación con

proveedores, la supervisión del inventario y la planificación del transporte y montaje. Esto se

hace para garantizar que los recursos estén disponibles en el lugar y el momento adecuados.

> Supervisión rigurosa en el lugar de activación o evento: la supervisión se lleva a

cabo in situ. Este nivel de control garantiza que cada paso se lleve a cabo de acuerdo con las

previsiones, manteniendo altos estándares de calidad y seguridad.

> Garantía de Calidad y Seguridad: Poner en primer lugar la integridad del

proyecto y la seguridad de todos los involucrados. Para garantizar que se cumplan los más

altos estándares en estos aspectos, se establecen protocolos y se supervisan minuciosamente

los procesos.

Los departamentos de creatividad, cuentas y producción deben trabajar juntos. El

trabajo en equipo garantiza el cumplimiento de los objetivos del proyecto y la materialización

precisa de su visión.

> Evaluación y Reportes Detallados: Al final de cada proyecto, se elabora un

informe detallado que registra el progreso, los resultados obtenidos y las enseñanzas

aprendidas. Para planificar futuras actividades y evaluar la eficiencia operativa, esta

información es útil.

▪ Logística Externa

La logística externa de "Activa Group BTL" se refiere a la gestión de actividades y

procesos que ocurren fuera de la empresa pero son esenciales para el éxito de sus proyectos.
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Para realizar las activaciones de marca, esta etapa requiere trabajar con proveedores,

interactuar con el entorno y establecer relaciones con terceros cruciales.

Los componentes principales de la logística externa de "Activa Group BTL" son los

siguientes:

> Relación con Proveedores y Aliados Estratégicos: "Activa Group BTL" mantiene

relaciones sólidas con una red de proveedores y aliados estratégicos. Es fundamental

comunicarse y coordinarse eficazmente con estos socios para garantizar que los recursos

necesarios estén disponibles y en óptimas condiciones.

> Gestión de contratos y acuerdos de servicio: se establecen contratos de servicio

con proveedores y aliados estratégicos. Estos contratos detallan los términos y condiciones de

colaboración, como los términos de pago, los plazos de entrega y la calidad de los productos

o servicios.

> Negociación de Costos y Condiciones: En la logística externa, negociar costos y

condiciones con proveedores y otros socios es crucial. Se buscan los términos más adecuados

para garantizar la rentabilidad de los proyectos y optimizar los recursos.

> Supervisión de los procesos de subcontratación: "Activa Group BTL" puede

subcontratar actividades o servicios específicos para la ejecución de proyectos. La

supervisión de estos procesos para garantizar que cumplan con los estándares de calidad y los

plazos establecidos es parte de la logística externa.

> Cumplimiento de Normativas y Regulaciones Externas: La empresa se asegura

de cumplir con todas las regulaciones y regulaciones locales, nacionales e internacionales que

afecten sus operaciones y proyectos. Esto podría incluir cuestiones legales, de seguridad y

ambientales.
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> Gestión de permisos y licencias: En ocasiones, es necesario obtener permisos y

licencias específicas para realizar ciertas actividades, como construir estructuras temporales o

realizar eventos en áreas públicas. La logística externa incluye la gestión de estos

procedimientos.

> Evaluación y Selección de Locaciones: Los objetivos del proyecto y las

necesidades del cliente determinan las locaciones más adecuadas para eventos o activaciones

que se realicen en espacios públicos o privados.

> Coordinación con Autoridades Locales: En algunas circunstancias, puede ser

necesario colaborar con autoridades locales o entidades gubernamentales para obtener

permisos especiales o para garantizar la seguridad y el orden público durante la ejecución del

proyecto.

▪ Marketing y Ventas

Marketing

"Activa Group BTL" utiliza una variedad de canales de marketing para llegar a sus

clientes, incluidos:

● Marketing digital: "Activa Group BTL" utiliza canales digitales como las

redes sociales, el correo electrónico y el marketing en motores de búsqueda para llegar a una

audiencia global.

● Marketing tradicional: "Activa Group BTL" también utiliza canales

tradicionales como la publicidad televisiva, la publicidad impresa y el marketing directo para

llegar a clientes locales.

● Marketing experiencial: "Activa Group BTL" también utiliza marketing

experiencial para crear experiencias memorables para sus clientes. Esto incluye eventos,

activaciones en el punto de venta y marketing de guerrilla.
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La empresa se centra en el desarrollo de estrategias de marketing innovadoras que

sean efectivas y relevantes para su público objetivo. "Activa Group BTL" también utiliza

datos para medir el rendimiento de sus campañas de marketing y optimizarlas para obtener

mejores resultados.

Ventas

"Activa Group BTL" cuenta con un equipo de ventas experimentado que se encarga

de cerrar acuerdos con los clientes. El equipo de ventas está formado por profesionales con

conocimientos de la industria y experiencia en ventas de marketing y publicidad.

El equipo de ventas de "Activa Group BTL" se centra en comprender las necesidades

de los clientes y desarrollar soluciones personalizadas que satisfagan esas necesidades. El

equipo también ofrece un servicio al cliente de alta calidad para garantizar que los clientes

estén satisfechos con su experiencia.

Las fortalezas del marketing y las ventas de "Activa Group BTL" destacan:

● Una variedad de canales de marketing para llegar a una audiencia global

● Un equipo de ventas experimentado

● Un enfoque en el desarrollo de estrategias de marketing innovadoras

● Un enfoque en el servicio al cliente

▪ Servicios

El grupo Activa ofrece una amplia variedad de productos y servicios enfocados en el

marketing experiencial y las activaciones de marca. A continuación se enumeran los

principales servicios que ofrece la empresa:
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> Activa Experiencial BTL: este servicio se enfoca en la creación y ejecución de

experiencias de marketing en el punto de contacto directo con el consumidor. Incluye

degustaciones de productos, promociones en tiendas y activaciones en eventos, entre otros.

> Activa Brand: "Activa Group BTL" ofrece soluciones de marca completas que

incluyen el diseño de materiales de marketing y estrategias de posicionamiento de marca.

> Activa Digital: Este servicio se enfoca en el marketing digital, que incluye

campañas de correo electrónico, publicidad en línea, estrategias de contenido en redes

sociales y optimización de páginas web.

> Activa Eventos: "Activa Group BTL" tiene experiencia en la organización y

realización de eventos de entretenimiento, corporativos y promocionales. Esto incluye todo,

desde la conceptualización y planificación hasta la logística y coordinación del evento en sí.

> Diseño 3D: Este servicio se enfoca en la creación de diseños tridimensionales para

estructuras y montajes para eventos y activaciones de marca. La conceptualización, diseño y

renderizado de espacios y elementos físicos son parte de esto.

> Producción de contenido audiovisual: "Activa Group BTL" brinda servicios de

creación de contenido audiovisual para eventos, publicidad y promociones. La

preproducción, el guión y la filmación son todas partes de esto.

> Activaciones en Punto de Venta: "Activa Group BTL" se especializa en crear

activaciones de marca en puntos de venta que involucran estrategias de promoción de

productos e interacción directa con los clientes.

> Consultoría Estratégica de Marca: La empresa ayuda a las marcas a desarrollar

activaciones de marca y estrategias de marketing experienciales efectivas.
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> Marketing Promocional: "Activa Group BTL" planifica y lleva a cabo campañas

promocionales que van desde sorteos y concursos hasta muestras de productos y obsequios.

Estos servicios permiten a "Activa Group BTL" satisfacer una amplia gama de

necesidades de marketing experiencial y activaciones de marca, adaptándose a los objetivos y

características únicas de cada cliente y proyecto. La empresa se posiciona como líder en el

campo de la activación de marcas en la República Dominicana y el Caribe gracias a su

enfoque creativo y estratégico.

▪ Aprovisionamiento

En "Activa Group BTL", el aprovisionamiento se refiere al proceso de adquisición y

gestión de los recursos necesarios para llevar a cabo sus proyectos y operaciones de manera

efectiva y eficiente. Esto incluye elegir proveedores, negociar términos y condiciones y

supervisar y supervisar los suministros y servicios necesarios.

Los elementos clave del aprovisionamiento de "Activa Group BTL":

> Selección de proveedores: "Activa Group BTL" realiza un proceso de selección de

proveedores basado en factores como la calidad de los productos o servicios ofrecidos, la

reputación de la empresa proveedora, la disponibilidad de recursos y la capacidad para

cumplir con los requisitos específicos de cada proyecto.

> Negociación de Contratos y Acuerdos: Después de elegir proveedores, se discuten

los términos y condiciones del contrato. Esto puede incluir factores como precios, plazos de

entrega, condiciones de pago y otros términos específicos.

> Gestión de Insumos y Materiales: La gestión del inventario de insumos y

materiales necesarios para la ejecución de sus proyectos es la responsabilidad de "Activa
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Group BTL". Esto implica planificar las adquisiciones de manera estratégica y llevar un

control detallado de los recursos disponibles.

> Evaluación de Riesgos y Contingencias: Se evalúan los posibles riesgos

relacionados con la adquisición de suministros y se establecen planes de contingencia para

manejar situaciones imprevistas, como retrasos en la entrega o cambios en la disponibilidad

de ciertos productos.

> Gestión de Calidad de los Suministros: "Activa Group BTL" garantiza que los

suministros comprados cumplan con los estándares de calidad establecidos. Esto implica,

cuando sea necesario, inspecciones y pruebas para garantizar que los bienes o servicios

cumplan con los requisitos.

> Control de Costos y Presupuestos: El departamento de aprovisionamiento trabaja

en estrecha colaboración con el departamento de finanzas para evitar costos relacionados con

la adquisición de suministros. El objetivo es maximizar el uso de los recursos sin

comprometer la eficiencia o la calidad del proyecto.

> Relación con los proveedores: "Activa Group BTL" mantiene una relación cercana

y colaborativa con sus proveedores. Esto incluye la comunicación constante, la

retroalimentación sobre el desempeño y la resolución de problemas o dificultades durante el

proceso de aprovisionamiento.

> Sostenibilidad y Responsabilidad Social Empresarial (RSE): Al seleccionar

proveedores, "Activa Group BTL" puede tener en cuenta los criterios de sostenibilidad y

RSE, dando preferencia a aquellos que compartan valores y prácticas responsables.

▪ Desarrollo Tecnológico
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En "Activa Group BTL", el desarrollo tecnológico se refiere a la adopción y

aprovechamiento de los avances tecnológicos para mejorar la eficiencia y la calidad de los

servicios que la empresa ofrece en el ámbito de activaciones de marca y marketing

experiencial. A continuación se enumeran las áreas relacionadas con el avance tecnológico en

"Activa Group BTL":

> Tecnología en Diseño y Creatividad: "Activa Group BTL"p crea conceptos

visuales innovadores y atractivos utilizando herramientas y software de diseño gráfico y 3D

de vanguardia. Estas tecnologías permiten la creación de animaciones y representaciones

tridimensionales que dan vida a los conceptos de activación de marca.

> Software de gestión de proyectos: la empresa usa software de gestión de proyectos

que ayuda a los equipos de trabajo a planificar, monitorear y colaborar. Esto permite una

coordinación efectiva entre los departamentos y una visión clara del progreso de cada

proyecto.

> Herramientas de marketing digital: "Activa Group BTL" utiliza software y

plataformas especializadas para administrar campañas de marketing digital, que incluyen

herramientas de análisis y seguimiento de métricas para evaluar la efectividad de las

estrategias de marketing en línea.

> Tecnologías Interactivas y Experienciales: Para crear impacto y brindar

experiencias memorables a los consumidores, las empresas pueden incorporar tecnologías

como la realidad aumentada, la realidad virtual o las experiencias interactivas en sus

activaciones de marca.

> Sistemas de gestión de clientes (CRM): "Activa Group BTL" emplea un CRM

para administrar las relaciones con los clientes, lo que incluye el seguimiento de

interacciones, la gestión de contactos y la personalización de las comunicaciones.
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> Plataformas de Comunicación Interna: Las herramientas de mensajería y

colaboración en línea facilitan la comunicación fluida entre los miembros del equipo para

facilitar la colaboración y la comunicación interna.

> Tecnología para eventos en vivo: Sistemas de sonido, iluminación y tecnología

audiovisual de última generación se utilizan para crear experiencias impactantes y atractivas

para el público en eventos y activaciones en vivo.

> Automatización de Procesos: "Activa Group BTL" puede implementar soluciones

de automatización de procesos para facilitar la ejecución de activaciones de marca y la

gestión de proyectos.

> Seguridad y Protección de Datos: La empresa protege la información interna y de

los clientes con medidas de seguridad tecnológica.

> Capacitación Tecnológica: "Activa Group BTL" ofrece capacitación a su personal

para que estén al tanto de las últimas tendencias y tecnologías relevantes para su campo de

trabajo.

▪ Gestión de Recursos Humanos

En "Activa Group BTL", la gestión de recursos humanos se enfoca en administrar

eficientemente el talento humano de la empresa con el objetivo de mejorar el rendimiento, la

motivación y el desarrollo de los empleados. Estos son los elementos principales de la gestión

de recursos humanos en "Activa Group BTL":

> Reclutamiento y Selección: El departamento de recursos humanos se encarga de

identificar, atraer y seleccionar a los profesionales y talentos adecuados para las diferentes
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áreas de la empresa. Esto incluye pruebas de aptitud, entrevistas de selección y publicación

de ofertas de trabajo.

> Inducción y bienvenida: Un nuevo empleado recibe una inducción detallada sobre

la cultura, valores, políticas y procedimientos de "Activa Group BTL" cuando se incorpora a

la empresa. Esto incluye la integración en el equipo de trabajo y la presentación de la

estructura organizacional.

> Desarrollo y Formación: A través de programas de capacitación y formación,

"Activa Group BTL" promueve el crecimiento profesional y personal de sus empleados. Esto

puede incluir cursos, talleres y seminarios sobre temas relacionados con el crecimiento y el

éxito de su empresa.

>Evaluación del desempeño: se utilizan sistemas de evaluación del desempeño para

evaluar el desempeño de los empleados en relación con los objetivos y metas establecidos.

Estas evaluaciones pueden llevarse a cabo de forma regular para obtener retroalimentación y

desarrollar estrategias para mejorar.

> Gestión de remuneraciones y beneficios: supervisa el sistema de remuneraciones

y beneficios de los empleados, que incluye la determinación de salarios, bonificaciones,

incentivos y otros incentivos laborales. Además, se pueden administrar beneficios como

seguro de salud y vacaciones pagadas.

> Clima Laboral y Bienestar: Se fomenta un entorno de trabajo positivo y

motivador donde los miembros del equipo colaboran, respetan y se comunican bien. Además,

se pueden llevar a cabo programas de bienestar que fomenten la salud y el equilibrio entre la

vida personal y laboral.
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> Gestión de conflictos y resolución de problemas: El departamento de recursos

humanos está preparado para abordar conflictos y encontrar soluciones para crear un lugar de

trabajo productivo y armonioso.

> Desarrollo de Carrera y Oportunidades de Crecimiento: Los empleados de

"Activa Group BTL" tienen la oportunidad de crecer profesionalmente y ascender dentro de

la organización o asumir roles con mayores responsabilidades y desafíos.

> Comunicación Interna: Se fomenta la comunicación efectiva entre todos los

niveles de la organización para garantizar que la información fluya de manera clara y

oportuna.

> Gestión de Talento y Retención: identifica y retiene a los empleados con

habilidades y capacidades excepcionales para asegurarse de que el talento clave permanezca

en la empresa a largo plazo.

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

La Contabilidad y Finanzas es una función clave en cualquier empresa, y Activa

Group no es una excepción. La función de Contabilidad y Finanzas es responsable de

registrar las transacciones financieras de la empresa, preparar informes financieros y

proporcionar información financiera a los gerentes y partes interesadas.

En el caso de Activa Group, la función de Contabilidad y Finanzas es responsable de

las siguientes tareas:

● Registrar las transacciones financieras de la empresa: Esto incluye registrar las

ventas, los gastos, los ingresos y los activos de la empresa.

● Preparar informes financieros: Esto incluye preparar el estado de resultados, el

balance general y el estado de flujo de efectivo.
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● Proporcionar información financiera a los gerentes y partes interesadas: Esto

incluye proporcionar información financiera para la toma de decisiones, el análisis y la

planificación.

La función de Contabilidad y Finanzas de Activa Group es responsable de las ventas

de la empresa de la siguiente manera:

● Registra las ventas de la empresa: La función de Contabilidad y Finanzas

registra las ventas de la empresa en el sistema de contabilidad. Esto incluye el registro de los

ingresos, los gastos y los márgenes de beneficio.

● Prepara informes de ventas: La función de Contabilidad y Finanzas prepara

informes de ventas que muestran las ventas de la empresa por producto, región y canal.

● Analiza las ventas de la empresa: La función de Contabilidad y Finanzas

analiza las ventas de la empresa para identificar tendencias y oportunidades.

▪ Gestión empresarial

El éxito de "Activa Group BTL" en el mercado dominicano se debe a su sólida

gestión empresarial y experiencia en la implementación de activaciones de marca. Su enfoque

estratégico y eficiente incluye una serie de componentes importantes:

La empresa se destaca por su estrategia de planificación en primer lugar. El enfoque

de Activa Group es establecer objetivos claros y acciones concretas para lograrlos a corto y

largo plazo. Esto incluye identificar los recursos necesarios para completar con éxito los

proyectos.

La gestión de recursos humanos es otra ventaja de la empresa. "Activa Group BTL"

valora a su equipo y se enfoca en la selección, capacitación y desarrollo del talento. Como

resultado, todos en el equipo comparten la visión y los valores de la empresa.
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La cultura de Activa Group se basa en la innovación, la creatividad y el compromiso

con la excelencia. Fomenta un entorno de trabajo en equipo y colaborativo en el que se valora

la contribución de cada miembro al éxito del grupo. La empresa optimiza constantemente sus

procesos. Activa Group busca identificar áreas de eficiencia en sus operaciones e

implementar medidas para acelerar la ejecución de proyectos y la entrega de resultados de

alta calidad.

La gestión financiera se lleva a cabo de manera inteligente y efectiva. La organización

maneja sus recursos de manera que pueda cumplir con sus compromisos y mantener la

liquidez necesaria para realizar proyectos. El objetivo de Activa Group es establecer

relaciones duraderas y sólidas con clientes y proveedores. El éxito de los proyectos y la

confianza mutua dependen de la comunicación y la transparencia efectivas en estas

interacciones.

La innovación y la adaptabilidad son elementos clave de la filosofía de la empresa.

Activa Group se mantiene a la vanguardia explorando nuevas tendencias y herramientas para

ofrecer soluciones innovadoras y efectivas a sus clientes en un entorno empresarial en

constante evolución. Por último, pero no menos importante, Activa Group prioriza el

cumplimiento de las normas y leyes. La empresa cumple con todas las regulaciones y

requisitos legales para proteger su integridad y reputación en el mercado dominicano.

3.2 Recursos y Capacidades

▪ Indicadores de la cadena de valor

Se han identificado varios indicadores clave en la cadena de valor de "Activa Group

BTL" que son cruciales para evaluar la eficacia y eficiencia de los procesos operativos. Estos

indicadores son útiles para evaluar la entrega de valor a los clientes y encontrar áreas de

optimización y mejora en las operaciones de la empresa.
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El "Tiempo de respuesta en la recepción de correspondencia" es un indicador

importante.

Este indicador se centra en el tiempo que transcurre desde la recepción de un informe

de proyecto hasta el inicio de la planificación y ejecución del proyecto. Al dividir este

indicador en pasos específicos, como la evaluación del brief y la asignación de tareas, se

pueden encontrar y resolver problemas en el proceso inicial de planificación del proyecto.

La "Tasa de Aprobación de Propuestas", que mide el porcentaje de propuestas

presentadas a los clientes que son aprobadas y avanzan a la siguiente etapa, es otro indicador

importante. Analizar las razones detrás de las propuestas rechazadas ofrece una visión valiosa

de las expectativas y necesidades de los clientes, lo que permite mejorar la alineación con sus

objetivos.

Un indicador crucial llamado "Porcentaje de cumplimiento de plazos" evalúa la

capacidad de una empresa para completar proyectos dentro de los plazos acordados con los

clientes. Desglosando este indicador por etapas del proceso, se pueden encontrar áreas de

mejora en la gestión de proyectos y garantizar una entrega oportuna. Además, un indicador

crucial para evaluar la calidad de los servicios y la satisfacción del cliente con el resultado

final es el "Índice de Satisfacción del Cliente". Clasificar este indicador según el proyecto,

el cliente o el tipo de servicio ayuda a comprender mejor qué factores contribuyen a la

satisfacción o insatisfacción del cliente.

El "Costo de Adquisición de Clientes (CAC)" es esencial para complementar estos

indicadores. Después de dividir este indicador por canal de adquisición, como marketing

digital, referencias y eventos, se puede obtener información útil sobre qué estrategias de

adquisición son más eficientes y efectivas. El "Índice de Eficiencia en el Uso de Recursos"

es otro indicador importante que mide cómo se utilizan los recursos disponibles durante la

ejecución de proyectos. Analizar este indicador por proyecto o departamento proporciona

información específica sobre dónde se pueden mejorar los recursos de gestión.
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Estos indicadores ayudarán a medir la eficacia y la eficiencia de la cadena de valor de

"Activa Group BTL" y brindarán oportunidades para la mejora continua y el crecimiento

sostenible de la empresa. "Activa Group BTL" puede mejorar continuamente sus operaciones

y garantizar la entrega de un valor excepcional a sus clientes al analizar y utilizar estos

indicadores de manera efectiva.

3.3 Matriz de recursos y capacidades (EFI)

Recurso Vali

oso

Ra

ro

Difícil de

imitar

Sin

sustitutos

Logística Si No Si No

Marca y reputación Si Si Si No

Instalaciones Si No No Si

Relación con

proveedores

Si No Si No

Experiencia del cliente Si Si Si No

Cantidad de

colaboradores

Si No No Si

Nivel de motivación Si Si Si No

Personal capacitado Si Si Si No

Reconocimiento en el

mercado

Si Si Si No

Analizando la matriz anexa podemos identificar que la empresa tiene una amplia

variedad de activos y habilidades que le dan ventajas competitivas. Estos activos y
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habilidades son muy valiosos porque le permiten brindar un valor único a sus clientes y son

pocas las empresas que logran brindar ese servicio, es por esto que son diferenciadas de su

competencia.

La empresa se destaca en áreas como la gestión de la cadena de suministro, la gestión

de relaciones con proveedores, la experiencia del cliente y la construcción de su marca. La

empresa “Activa Group BTL” aprovecha de manera efectiva estos activos y habilidades para

garantizar que estas ventajas competitivas persistan.

▪ Competencias distintivas - Ventaja Competitivas

En general, los competidores de "Activa Group BTL" en el mercado dominicano son

empresas sólidas con una amplia gama de ventajas competitivas. Enfatizando que el mayo

fuerte de la empresa es el sector BTL. dentro de los competidores más directos se encuentran:

Sector ATL:

- Publicis

- Ogilvy

- Pagés

- Capital

Sector de Relaciones Públicas y Eventos:

- Lendof y Asoc.

- Maeno. CO

- Cavoli

- Innova.
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Sector Estrategias Digitales

- Liquid

- Grupo Aro

- MOM Agency

- Mccann

▪ Matriz Evaluación Factores Internos (EFI)

Fortalezas Ponder

ación

Clasifi

cación

Puntuaciones

Ponderadas

Calidad superior

de producción y

ejecución

0.060 3 0.18

Credibilidad y

Experiencia
0.050 4 0.20

Creatividad

Superior y Enfocada a

Nivel Estratégico

0.050 4 0.20

Capacidad de

planificación estratégica

superior para productos

y marcas

0.040 2 0.08
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Recursos

Económicos y

Liquidez

0.030 3 0.09

Debilidades Ponder

ación

Puntu

ación

Puntuaciones

Ponderadas

La falta de

diversificación de

servicios

0.030 3 0.09

Dependencia

de un Segmento de

Mercado

0.050 3 0.15

Capacidad de

Escalabilidad

0.030 3 0.09

Tecnología y

Herramientas de

Gestión

0.020 2 0.04

Capacitación y

Desarrollo del

Personal

0.040 2 0.08

Adaptación a

Cambios en el

Entorno Empresarial

0.020 2 0.04
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Gestión de

Riesgos y

Contingencias

0.040 3 0.12

Total 1.000 2.98

▪ Análisis de fortalezas

> "Activa Group BTL" se destaca en la industria de activaciones de marca por sus

múltiples fortalezas, lo que le da una ventaja competitiva significativa. Para mantener la

excelencia en la ejecución de proyectos y asegurar la satisfacción de los clientes, estas

fortalezas son esenciales. El siguiente es un análisis de estas fortalezas:

> Calidad Superior de Producción y Ejecución (Los Mejores Montajes): "Activa

Group BTL" ha demostrado ser excepcionalmente capaz de realizar montajes de la más alta

calidad. Esta distinción coloca a la empresa como líder en el sector y garantiza la satisfacción

del cliente.

> Credibilidad y Experiencia: La credibilidad y la experiencia de "Activa Group

BTL" son la base de su reputación en el mercado. La empresa ha creado una base de clientes

satisfechos que demuestra su profesionalismo y confianza en cada proyecto.

> Creatividad Superior y Enfocada a Nivel Estratégico: El éxito de las

activaciones de marca depende de la creatividad. Además de destacar por su ingenio, "Activa

Group BTL" utiliza esta creatividad de manera estratégica para lograr los objetivos

específicos de sus clientes.

> Capacidad de planificación estratégica superior para productos y marcas: La

empresa tiene una habilidad excepcional para crear y llevar a cabo planes estratégicos que
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promuevan las marcas y productos de sus clientes. Esta competencia muestra una

comprensión profunda del mercado y sus tendencias.

> Recursos Económicos y Liquidez: la ejecución efectiva de proyectos depende de

la disponibilidad de recursos económicos y liquidez adecuados. Cada proyecto cuenta con la

capacidad de "Activa Group BTL" para invertir y desplegar los recursos necesarios, lo que

garantiza la calidad y la excelencia en la ejecución.

▪ Análisis de debilidades

Análisis de Debilidades de "Activa Group BTL":

Aunque "Activa Group BTL" tiene fortalezas indiscutibles, también tiene áreas de

mejora que requieren un enfoque específico en sus operaciones. Estas debilidades brindan

oportunidades para el desarrollo y la mejora de la eficiencia empresarial.

El siguiente es un resumen del análisis de las debilidades encontradas:

1. La falta de diversificación de servicios: "Activa Group BTL" podría ampliar su

oferta de servicios explorando y agregando soluciones complementarias a las activaciones de

marca. Esta diversificación podría aumentar su base de clientes y fortalecer su posición en el

mercado al abordar una variedad de necesidades y segmentos.

2. Dependencia de un Segmento de Mercado: Concentrarse en un segmento de

mercado específico puede representar un riesgo ante posibles cambios o fluctuaciones en ese

segmento. Ampliar la cartera de clientes y abarcar más industrias puede proporcionar mayor

estabilidad y resistencia ante las variaciones económicas.
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3. Capacidad de Escalabilidad: "Activa Group BTL" debe tener una estructura y

procesos escalables para hacer frente al aumento de la demanda de servicios. Incluso en

tiempos de alta demanda, mantener la calidad en la entrega de proyectos depende de esta

capacidad de adaptación y crecimiento sostenido.

4. Tecnología y Herramientas de Gestión:Mantenerse actualizado con las últimas

tecnologías y herramientas de gestión es esencial para la eficiencia operativa y la capacidad

de brindar soluciones innovadoras a los clientes. La inversión en tecnología puede hacer que

los procesos sean más fáciles, aumentar la productividad y mantener a la empresa a la

vanguardia del sector.

5. Capacitación y Desarrollo del Personal: El equipo debe mantenerse competitivo

manteniéndose al día con las tendencias y las mejores prácticas de la industria. La calidad y

la creatividad de los servicios ofrecidos pueden verse significativamente afectados por la

inversión en capacitación y desarrollo profesional.

6. Adaptación a Cambios en el Entorno Empresarial: En un entorno empresarial

dinámico, es esencial ser ágil y adaptable. "Activa Group BTL" debe estar preparada para

adaptarse rápidamente a los cambios en el mercado, las regulaciones y las nuevas

tecnologías.

7. Gestión de Riesgos y Contingencias: Un plan sólido de gestión de riesgos y

contingencias es esencial para anticipar y mitigar cualquier obstáculo que pueda surgir

durante la ejecución de un proyecto. La satisfacción del cliente y la reputación de la empresa

pueden verse afectadas por esta capacidad de respuesta rápida.

3.4 Análisis Factores Externos

Análisis del Macroambiente PESTEL
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La perspectiva política:

La estabilidad política en la República Dominicana es ventajosa para "Activa Group

BTL". El gobierno ha demostrado su compromiso con fomentar el crecimiento empresarial y

la inversión extranjera. La expansión y el crecimiento de empresas como "Activa Group

BTL" en el mercado dominicano ha sido facilitado por políticas pro-negocios e incentivos

fiscales.

Sin embargo, es importante tener en cuenta que pueden surgir cambios en cualquier

entorno político. La industria del marketing experiencial puede verse afectada por decisiones,

cambios en el liderazgo o nuevas regulaciones.

Perspectiva económica:

En los últimos años, la economía de la República Dominicana ha experimentado un

crecimiento constante. La economía en crecimiento ha aumentado el poder adquisitivo de la

población, lo que ha provocado un aumento en la demanda de servicios de marketing y

activaciones de marca.

Sin embargo, es importante considerar que las circunstancias económicas pueden

diferir.Los cambios en indicadores económicos como el crecimiento del PIB o la tasa de

desempleo pueden tener un impacto en el presupuesto y las decisiones de inversión de los

clientes de "Activa Group BTL".La empresa debe estar preparada para modificar sus planes

para adaptarse a la situación económica actual.

Perspectiva sociodemográficas

La República Dominicana tiene una población joven y en expansión. Esta población

ofrece una gran oportunidad para el mercado de activaciones de marca. La juventud y la

diversidad demográfica brindan un terreno fértil para la creación de experiencias de

marketing innovadoras y atractivas.

La cultura y el estilo de vida locales son esenciales para las estrategias de marketing.

La capacidad de "Activa Group BTL" para comprender y adaptarse a las preferencias y
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tendencias particulares de la población dominicana es fundamental. Los valores culturales,

las costumbres y las tendencias de consumo locales son ejemplos de esto.

Perspectiva Tecnológica

La República Dominicana está adoptando tecnología en constante crecimiento. La

penetración de Internet y el acceso a dispositivos móviles están aumentando, lo que crea

oportunidades para la innovación en el ámbito de las activaciones de marca.

"Activa Group BTL" debe mantenerse al día con las novedades tecnológicas. La

realidad aumentada, las aplicaciones móviles y las experiencias digitales pueden mejorar la

efectividad de las activaciones y dar a la audiencia experiencias memorables.

Perspectiva Ecológico - Ambiental

La sostenibilidad y la responsabilidad ambiental están ganando popularidad entre los

consumidores y las empresas. Al incorporar prácticas sostenibles en sus activaciones de

marca, "Activa Group BTL" tiene la oportunidad de diferenciarse. Esto puede incluir

promover mensajes de responsabilidad social corporativa, reducir el desperdicio y usar

materiales eco amigables.

Además, la adopción de prácticas sostenibles no sólo es ética, sino que también puede

ser un factor diferenciador en el mercado, atrayendo clientes que valoran la sostenibilidad y

la responsabilidad ambiental.

▪ Perspectiva Legal

El éxito continuo de "Activa Group BTL" depende del cumplimiento de las

regulaciones y leyes comerciales. Esto incluye cosas como obtener licencias comerciales,

cumplir con los contratos laborales y proteger los datos de clientes y empleados. Un

incumplimiento de las leyes puede tener graves consecuencias en términos de sanciones

legales y en la reputación de la empresa.
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Es fundamental que "Activa Group BTL" tenga una comprensión sólida de las leyes y

regulaciones que rigen su industria y mercado particular en la República Dominicana.

Además, debe contar con asesoría especializada o un equipo legal para garantizar el

cumplimiento continuo y evitar posibles problemas legales.

3.5 Análisis del Entorno Competitivo

▪ Descripción de la industria a la que pertenece la empresa

El marketing actual incluye la industria de activaciones de marca, también conocida

como marketing experiencial. Se distingue por crear y llevar a cabo experiencias únicas que

crean una conexión emocional entre los clientes y las marcas. Estas experiencias van más allá

de la publicidad tradicional y buscan establecer una conexión directa y memorable con los

clientes.

▪ Análisis de los competidores:

Alcance de la competencia y grado de integración de la misma

Escobar & Co:

El alcance de Escobar & Co es moderado. La agencia se centra en el sector BTL y

ofrece una gama de servicios similares, como marketing directo, eventos, promociones y

relaciones públicas.

El grado de integración de Escobar & Co es bajo. La agencia ofrece una gama de

servicios que están relacionados entre sí, pero no son tan interconectados como los servicios

ofrecidos por algunas de sus competidoras.
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Alcance

Escobar & Co se centra en el sector BTL y ofrece una gama de servicios similares a

los de "Activa Group BTL" y Prokpi. Esto significa que Escobar & Co compite directamente

con estas agencias por los mismos clientes.

Grado de integración

Escobar & Co ofrece una gama de servicios que están relacionados entre sí. Por

ejemplo, la agencia puede utilizar el marketing directo para generar leads, que luego pueden

ser utilizados para crear experiencias de marketing personalizadas.

Sin embargo, Escobar & Co no ofrece una gama de servicios tan interconectados

como los servicios ofrecidos por algunas de sus competidoras. Por ejemplo, Escobar & Co no

ofrece servicios de marketing digital, que podrían complementar sus servicios de marketing

BTL.

Productiva:

El alcance de Productiva es moderado. La agencia se centra en el sector BTL y ofrece una

gama de servicios similares, como marketing directo, eventos, promociones y relaciones

públicas.

El grado de integración de Productiva es moderado. La agencia ofrece una gama de

servicios que están relacionados entre sí, pero no son tan interconectados como los servicios

ofrecidos por algunas de sus competidoras.

Alcance

Productiva se centra en el sector BTL y ofrece una gama de servicios similares a los

de "Activa Group BTL", Prokpi y Escobar and co. Esto significa que Productiva compite

directamente con estas agencias por los mismos clientes.

Grado de integración
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Productiva ofrece una gama de servicios que están relacionados entre sí. Por ejemplo,

la agencia puede utilizar el marketing directo para generar leads, que luego pueden ser

utilizados para crear experiencias de marketing personalizadas.

Sin embargo, Productiva no ofrece una gama de servicios tan interconectados como

los servicios ofrecidos por algunas de sus competidoras. Por ejemplo, Productiva no ofrece

servicios de marketing digital, que podrían complementar sus servicios de marketing BTL.

ProKpi:

El alcance de Prokpi es moderado. La agencia se centra en el sector BTL y ofrece una gama

de servicios similares, como marketing directo, eventos, promociones y relaciones públicas.

Igualmente ofrece una gama de servicios que están relacionados entre sí, pero no

están tan interconectados como los servicios ofrecidos por algunas de sus competidoras.

Alcance

Prokpi se centra en el sector BTL y ofrece una gama de servicios similares a los de

"Activa Group BTL". Esto significa que Prokpi compite directamente con "Activa Group

BTL" por los mismos clientes.

Grado de integración

Prokpi ofrece una gama de servicios que están relacionados entre sí. Por ejemplo, la

agencia puede utilizar el marketing directo para generar leads, que luego pueden ser

utilizados para crear experiencias de marketing personalizadas.

Sin embargo, Prokpi no ofrece una gama de servicios tan interconectados como los

servicios ofrecidos por algunas de sus competidoras. Por ejemplo, Prokpi no ofrece servicios

de marketing digital, que podrían complementar sus servicios de marketing BTL.

▪ Posición y movimientos estratégicos de los competidores
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Escobar & Co:

Escobar & Co. es una agencia de marketing y publicidad especializada en BTL que

cuenta con más de 20 años de experiencia en la República Dominicana. La agencia se ha

posicionado como una de las líderes del sector gracias a su enfoque creativo e innovador, así

como a su compromiso con la excelencia.

En los últimos años, Escobar & Co. ha realizado una serie de movimientos

estratégicos para consolidar su posición en el mercado. Entre estos movimientos se

encuentran:

> La expansión de su equipo de trabajo para cubrir todas las áreas del BTL, desde la

planificación y ejecución de eventos hasta la creación de activaciones de marketing.

> La inversión en tecnología para mejorar la eficiencia y la productividad de sus

procesos.

> La creación de alianzas con otras empresas del sector para ofrecer soluciones

integrales a sus clientes.

Estos movimientos han permitido a Escobar & Co. mantenerse a la vanguardia del

BTL y ofrecer a sus clientes soluciones innovadoras y efectivas.

A continuación, se presentan algunos ejemplos de los movimientos estratégicos de

Escobar & Co.:

- En 2022, la agencia expandió su equipo de trabajo en un 25% para cubrir

todas las áreas del BTL. Esto le permitió a la agencia ofrecer una gama más amplia de

servicios a sus clientes.

- En 2023, la agencia invirtió en una nueva plataforma de gestión de eventos.

Esta plataforma le permite a la agencia planificar y ejecutar eventos de manera más eficiente

y productiva.
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- En 2023, la agencia estableció una alianza con una empresa de producción

audiovisual. Esta alianza le permite a la agencia ofrecer a sus clientes soluciones integrales de

marketing, que incluyen la creación de videos y otros contenidos audiovisuales.

Estos movimientos estratégicos han permitido a Escobar & Co. consolidar su posición

como una de las agencias de BTL líderes en la República Dominicana.

Productiva:

Productiva es una agencia de marketing y publicidad especializada en BTL que cuenta

con más de 10 años de experiencia en la República Dominicana. La agencia se ha

posicionado como una de las líderes del sector gracias a su enfoque creativo y estratégico, así

como a su compromiso con la excelencia.

En los últimos años, Productiva ha realizado una serie de movimientos estratégicos

para consolidar su posición en el mercado. Entre estos movimientos se encuentran:

- La expansión de su portafolio de servicios para ofrecer soluciones integrales

de marketing.

- La inversión en tecnología para mejorar la eficiencia y la productividad de sus

procesos.

- La creación de alianzas con otras empresas del sector para ofrecer soluciones

más innovadoras y efectivas a sus clientes.

-

Estos movimientos han permitido a Productiva mantenerse a la vanguardia del BTL y

ofrecer a sus clientes soluciones que los ayuden a alcanzar sus objetivos de marketing.

A continuación, se presentan algunos ejemplos de los movimientos estratégicos de
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Productiva:

- En 2022, la agencia expandió su portafolio de servicios para incluir la creación

de contenido digital y la gestión de redes sociales. Esto le permitió a la agencia ofrecer

soluciones más integrales a sus clientes.

- En 2023, la agencia invirtió en una nueva plataforma de gestión de proyectos.

Esta plataforma le permite a la agencia planificar y ejecutar proyectos de manera más

eficiente y productiva.

- En 2023, la agencia estableció una alianza con una empresa de marketing de

influencers. Esta alianza le permite a la agencia ofrecer a sus clientes soluciones de marketing

que involucren a influencers.

Estos movimientos estratégicos han permitido a Productiva consolidar su posición

como una de las agencias de BTL líderes en la República Dominicana.

Posición de Productiva en el sector BTL de República Dominicana

Productiva se posiciona como una agencia de BTL especializada en la creación de

soluciones integrales de marketing. La agencia ofrece una amplia gama de servicios, que

incluyen:

- Planificación y ejecución de eventos

- Creación de activaciones de marketing

- Creación de contenido digital

- Gestión de redes sociales

- Marketing de influencers

Productiva cuenta con un equipo de profesionales experimentados y calificados, que

están comprometidos con la excelencia en el servicio al cliente. La agencia tiene un enfoque

creativo y estratégico, que le permite ofrecer soluciones innovadoras y efectivas a sus

clientes.
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Movimientos estratégicos de Productiva

En los últimos años, Productiva ha realizado una serie de movimientos estratégicos

para consolidar su posición en el mercado. Entre estos movimientos se encuentran:

- Expansión del portafolio de servicios

- Inversión en tecnología

- Creación de alianzas

ProKpi:

ProKpi es una agencia de marketing y publicidad especializada en BTL que cuenta

con más de 5 años de experiencia en la República Dominicana. La agencia se ha posicionado

como una de las líderes del sector gracias a su enfoque creativo y disruptivo, así como a su

compromiso con la excelencia.

Posición de ProKpi en el sector BTL de República Dominicana

ProKpi se posiciona como una agencia de BTL especializada en la creación de

experiencias de marca memorables. La agencia ofrece una amplia gama de servicios, que

incluyen:

- Planificación y ejecución de eventos

- Creación de activaciones de marketing

- Marketing de guerrilla

- Marketing experiencial
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ProKpi cuenta con un equipo de profesionales jóvenes y talentosos, que están

comprometidos con la innovación y la creatividad. La agencia tiene un enfoque disruptivo,

que le permite crear experiencias de marca que se destaquen de la competencia.

Movimientos estratégicos de ProKpi

En los últimos años, ProKpi ha realizado una serie de movimientos estratégicos para

consolidar su posición en el mercado. Entre estos movimientos se encuentran:

- Expansión del portafolio de servicios

- Inversión en tecnología

- Creación de alianzas

Estos movimientos han permitido a ProKpi mantenerse a la vanguardia del BTL y

ofrecer a sus clientes soluciones que los ayuden a alcanzar sus objetivos de marketing.

Algunos ejemplos de los movimientos estratégicos de ProKpi:

- En 2022, la agencia expandió su portafolio de servicios para incluir el

marketing de guerrilla y el marketing experiencial. Esto le permitió a la agencia ofrecer

soluciones más innovadoras a sus clientes.

- En 2023, la agencia invirtió en una nueva plataforma de gestión de proyectos.

Esta plataforma le permite a la agencia planificar y ejecutar proyectos de manera más

eficiente y productiva.

- En 2023, la agencia estableció una alianza con una empresa de marketing de

influencers. Esta alianza le permite a la agencia ofrecer a sus clientes soluciones de marketing

que involucren a influencers.

- Estos movimientos estratégicos han permitido a ProKpi consolidar su posición

como una de las agencias de BTL líderes en la República Dominicana.
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▪ Grupo estratégico en que se desarrolla

Según el análisis de los rivales, la competencia más directa de "Activa Group BTL" se

origina en el grupo estratégico de las agencias de marketing BTL de alcance moderado,

Escobar & Co, Productiva y Prokpi son parte de este grupo.

Estas empresas compiten directamente por empresas de todos los tamaños que buscan

servicios de marketing BTL.

Las siguientes son las características clave de este grupo estratégico:

- Las empresas ofrecen una variedad de servicios similares, como marketing

directo, eventos, promociones y relaciones públicas.

- Las compañías compiten en un mercado bastante maduro.

- Para mantenerse a la vanguardia de los cambios en el mercado, las empresas

deben innovar continuamente.

▪ Posicionamiento Competitivo

"Activa Group BTL" ocupa una posición destacada en el mercado de agencias BTL

en República Dominicana en cuanto a su posición competitiva. La agencia tiene una cartera

de clientes sólida, experiencia demostrada y profesionales altamente calificados.

Los elementos que afectan la posición competitiva de "Activa Group BTL" incluyen:

- Experiencia: "Activa Group BTL" cuenta con más de 20 años de experiencia

en la gestión de ventas BTL. Esto le ha permitido adquirir una amplia gama de conocimientos

y habilidades que le permiten brindar a sus clientes servicios de alta calidad.
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- Creatividad: "Activa Group BTL" es reconocido por su ingenio y capacidad

para desarrollar ideas innovadoras. Esto le ha permitido crear campañas BTL memorables y

efectivas.

"Activa Group BTL" se compromete con la excelencia. Su enfoque en la satisfacción

del cliente, su atención al detalle y su dedicación a la calidad demuestran esto.

Por último, pero no menos importante, "Activa Group BTL" se encuentra entre las

agencias BTL más destacadas de República Dominicana. La agencia tiene una cartera de

clientes sólida, experiencia demostrada y profesionales altamente calificados. Estos

elementos ayudan a mantener su posición competitiva en el mercado BTL de República

Dominicana.

▪ Tamaño del mercado y datos del mercado

El mercado BTL de la República Dominicana alcanzó un valor de US$500 millones

en 2022. Este mercado está creciendo a un ritmo constante, y se espera que aumente a una

CAGR (tasa anual compuesta) del 5% entre 2022 y 2027 (Álvarez, M. J., & Rodríguez, L.

M., 2022).

La expansión del mercado BTL se debe a una serie de factores, como:

El aumento de la competencia entre las empresas: las empresas están buscando

nuevas formas de llegar a sus clientes y diferenciarse de sus competidores. El marketing BTL

proporciona una manera efectiva de hacerlo.

La importancia creciente de la experiencia del cliente: las empresas están cada vez

más enfocadas en la experiencia del cliente. El marketing BTL puede ayudar a las empresas a

crear experiencias de clientes memorables.
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El desarrollo de innovaciones tecnológicas: Los avances tecnológicos han abierto

nuevas perspectivas para el marketing BTL. Por ejemplo, el marketing de influencers y el

marketing móvil están ganando popularidad.

Los segmentos de mercado BTL más importantes en República Dominicana son:

Marketing directo: Las actividades de marketing directo incluyen el correo directo,

el marketing telefónico y el marketing por correo electrónico.

Relaciones públicas: La creación de contenido, la organización de eventos y la

gestión de crisis son ejemplos de actividades de relaciones públicas.

Eventos: Eventos incluyen ferias, conciertos y lanzamientos de productos.

Merchandising: incluye actividades como crear productos promocionales y

colocarlos.

Promociones: Promociones son eventos como descuentos, sorteos y concursos.

Por último, pero no menos importante, el mercado BTL de República Dominicana

está creciendo a un ritmo constante. Una serie de factores, como el aumento de la

competencia entre empresas, la creciente importancia de la experiencia del cliente y el

desarrollo de nuevas tecnologías, están impulsando el mercado.

▪ Grado de diferenciación de productos

El grado de diferenciación de productos en el sector BTL de República Dominicana es alto.

Las agencias compiten por brindar servicios innovadores y creativos que permitan a sus

clientes diferenciarse de la competencia.

En el sector BTL de República Dominicana, los factores que contribuyen al alto grado

de diferenciación de productos incluyen:
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- La importancia cada vez mayor de la experiencia del cliente: las empresas

están cada vez más enfocadas en brindar a sus clientes experiencias que se queden en el

recuerdo. El marketing BTL proporciona una manera efectiva de hacerlo.

- El desarrollo de innovaciones tecnológicas: Los avances tecnológicos han

abierto nuevas perspectivas para el marketing BTL. Por ejemplo, el marketing de influencers

y el marketing móvil están ganando popularidad.

- La competición mundial: Las agencias BTL de República Dominicana están

compitiendo con agencias de todo el mundo. Esto las obliga a brindar servicios exclusivos y

de alta calidad.

En República Dominicana, algunos ejemplos de productos BTL diferenciados

incluyen:

Campañas de marketing experiencial: brindan a los clientes experiencias

memorables. Una empresa de bebidas, por ejemplo, puede organizar un evento con música en

vivo para publicitar su nuevo producto.

Marketing de influenciadores: Las empresas trabajan con personas influyentes para

vender bienes o servicios. Una marca de ropa puede colaborar con un influyente de moda

para producir contenido patrocinado, por ejemplo.

Marketing móvil: Las empresas utilizan plataformas móviles para interactuar con los

clientes. Una empresa de viajes, por ejemplo, podría crear una aplicación móvil para que sus

clientes reserven sus viajes.

Las agencias compiten por brindar servicios innovadores y creativos que permitan a

sus clientes diferenciarse de la competencia.

▪ Análisis de Tendencias

El análisis de tendencias es un método que ayuda a identificar las tendencias actuales y
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futuras que pueden tener un impacto en un sector o industria. Las siguientes son algunas de

las tendencias más significativas en el sector BTL de República Dominicana:

- La importancia cada vez mayor de la experiencia del cliente: las empresas

están cada vez más enfocadas en brindar a sus clientes experiencias que se queden en el

recuerdo. El marketing BTL proporciona una manera efectiva de hacerlo.

- El desarrollo de innovaciones tecnológicas: Los avances tecnológicos han

abierto nuevas perspectivas para el marketing BTL. Por ejemplo, el marketing de influencers

y el marketing móvil están ganando popularidad.

- La competición mundial: Las agencias BTL de República Dominicana están

compitiendo con agencias de todo el mundo. Esto las obliga an ofrecer servicios innovadores

y estar al tanto de las últimas tendencias.

Las agencias BTL que desean seguir siendo competitivas en el mercado deben estar al

tanto de estas tendencias y crear estrategias que las integren.

Ejemplos de tendencias particulares en el ámbito de la BTL en República

Dominicana:

- Marketing de influenciadores: En República Dominicana, el marketing de

influenciadores está ganando popularidad. Cada vez más, las empresas están utilizando a

personas influyentes para publicitar sus bienes o servicios.

- Marketing móvil: En República Dominicana, el marketing móvil está

ganando popularidad. Las empresas están usando plataformas móviles para conectarse con

sus clientes.

El marketing experiencial está ganando popularidad en República Dominicana. Las

empresas brindan a sus clientes experiencias inolvidables.

▪ Fuerzas impulsoras y Factores Claves de Éxito en la Industria
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Los factores que impulsan el crecimiento o el declive de una industria se conocen

como fuerzas impulsoras. En el sector BTL de República Dominicana, las siguientes son

algunas de las principales fuerzas impulsoras:

- El aumento de la competencia entre las empresas: las empresas están

buscando nuevas formas de llegar a sus clientes y diferenciarse de sus competidores. El

marketing BTL proporciona una manera efectiva de hacerlo.

- La importancia creciente de la experiencia del cliente: Las empresas están

cada vez más enfocadas en brindar a sus clientes experiencias inolvidables. El marketing

BTL proporciona una manera efectiva de hacerlo.

- El desarrollo de innovaciones tecnológicas: Los avances tecnológicos han

abierto nuevas perspectivas para el marketing BTL. Por ejemplo, el marketing de influencers

y el marketing móvil están ganando popularidad.

Los factores que determinan el éxito de una empresa en una industria específica se

conocen como factores clave de éxito. En el sector BTL de República Dominicana, los

siguientes son algunos de los principales factores de éxito:

- La creatividad: Las campañas BTL deben ser innovadoras y creativas para

atraer la atención de los clientes.

- La experiencia: Las agencias BTL deben tener experiencia en el desarrollo de

campañas BTL que resulten en resultados positivos.

- La tecnología: Para poder ofrecer servicios innovadores, las agencias BTL

deben estar al tanto de las últimas tecnologías.

- La relación con los clientes: Las agencias BTL deben establecer relaciones

sólidas con sus clientes para comprender sus necesidades y desarrollar campañas que

cumplan con sus objetivos.

Las agencias BTL que desean tener éxito en el mercado deben concentrarse en

desarrollar las capacidades y los recursos necesarios para aprovechar las fuerzas impulsoras

de la industria y cumplir con los factores clave de éxito.
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3.6 Análisis de Porter

▪Entorno Competitivo

La industria BTL en República Dominicana tiene un ambiente competitivo. Hay

muchas agencias BTL en el mercado y las empresas están constantemente explorando nuevas

formas de diferenciarse de la competencia.

Los factores que influyen en el entorno competitivo incluyen:

- Número de rivales: La competencia aumenta cuando hay más competidores

en el mercado. El número relativamente alto de agencias establecidas en la industria BTL de

República Dominicana aumenta la competencia.

- Similaridad de los productos o servicios: Cuando las empresas tienen

productos o servicios similares, la competencia es mayor. En el marketing BTL, las agencias

brindan una variedad de servicios similares, lo que aumenta la competencia.

Los costos de cambio son bajos cuando los clientes pueden cambiar fácilmente de una

empresa a otra. Los costos de cambio relativamente bajos en el marketing BTL contribuyen a

la competencia.

▪ Amenaza de entrada de nuevos competidores

La amenaza de que nuevos competidores ingresen al sector BTL en República

Dominicana es moderada. Hay oportunidades para que nuevas empresas entren en el mercado

porque el mercado no está dominado por un pequeño número de empresas. Sin embargo, los

costos de entrada son relativamente altos debido a la gran inversión en capital humano y

tecnología.

Las empresas establecidas en el mercado también tienen una ventaja competitiva en

términos de experiencia de cliente y relaciones. Variables que influyen en la probabilidad de

que nuevos competidores se unan:

● Las barreras de entrada incluyen: Las barreras de entrada son elementos

que dificultan la entrada de nuevas empresas an un mercado. Las barreras de entrada para la
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industria BTL en República Dominicana incluyen los gastos de capital, la necesidad de

experiencia y las relaciones con los clientes.

● Costes de cambio: Cuando los clientes pueden cambiar fácilmente de una

empresa a otra, los costos de cambio son bajos. Los costos de cambio relativamente bajos del

marketing BTL pueden dificultar que las nuevas empresas se diferencien de las empresas

establecidas.

Las empresas establecidas en un mercado pueden reaccionar a la entrada de nuevos

competidores reduciendo los precios o mejorando la calidad de sus productos o servicios.

Ser proactivo en la respuesta a la entrada de nuevos competidores: las empresas BTL

pueden responder a la entrada de nuevos competidores mejorando la calidad de sus productos

o servicios o reduciendo los precios.

▪ Rivalidad entre competidores existentes

La competencia en la industria BTL de República Dominicana es intensa. Las

empresas compiten constantemente por la cuota de mercado y utilizan una variedad de

estrategias para diferenciarse. Estos métodos incluyen:

- Creatividad: Las empresas compiten por crear campañas BTL más

innovadoras e ingeniosas. Esto se debe a que la creatividad es un componente crucial para

atraer la atención de los clientes y tener un impacto.

- Enfoque: Las empresas compiten por concentrarse en nichos de mercado

específicos. Esto les permite brindar servicios más adaptados y personalizados a las

necesidades del cliente.

- Tecnología: Las empresas compiten por incorporar la tecnología más reciente

en sus campañas BTL. Esto les permite crear experiencias de clientes más atractivas y

memorables.

Los siguientes factores influyen en la competencia entre los competidores actuales:
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- Número de rivales: La competencia aumenta cuando hay más competidores

en el mercado. La cantidad de empresas establecidas en la industria BTL de República

Dominicana aumenta la competencia.

- Similaridad de productos o servicios: Cuando los productos o servicios de

dos o más empresas son similares, la competencia es mayor. En el marketing BTL, las

empresas fomentan la competencia ofreciendo una variedad de servicios similares.

Los costos de cambio son bajos cuando los clientes pueden cambiar fácilmente de una

empresa a otra.

▪ Amenaza de productos y servicios sustitutos

La amenaza de productos y servicios sustitutos en la industria BTL de República

Dominicana es moderada. Hay una serie de canales de marketing alternativos disponibles

para las empresas, como el marketing digital y el marketing directo. Sin embargo, el

marketing BTL sigue siendo una forma eficaz de llegar a los clientes y crear experiencias

memorables.

Factores que afectan la amenaza de productos y servicios sustitutos:

Similitud de los productos o servicios: Los productos o servicios sustitutos son más

una amenaza cuando son similares a los productos o servicios que ofrece la empresa. En el

caso del marketing BTL, el marketing digital y el marketing directo son sustitutos

potenciales, ya que ambos se utilizan para llegar a los clientes y promocionar productos o

servicios.

- Precio: Los productos o servicios sustitutos son más una amenaza cuando son

más baratos que los productos o servicios que ofrece la empresa. En el caso del marketing

BTL, el marketing digital y el marketing directo suelen ser más baratos que el marketing BTL

tradicional.
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- Calidad: Los productos o servicios sustitutos son menos una amenaza cuando

son de menor calidad que los productos o servicios que ofrece la empresa. En el caso del

marketing BTL, el marketing digital y el marketing directo pueden ser de menor calidad que

el marketing BTL tradicional.

▪ Poder de negociación del proveedor

Las empresas tienen la opción de elegir proveedores de servicios BTL que brinden

precios competitivos y servicios de alta calidad. Sin embargo, debido a que las empresas

dependen de los proveedores de servicios BTL, como los proveedores de tecnología, tienen

un cierto poder de negociación.

Los siguientes factores influyen en la capacidad de negociación de los proveedores:

- El conocimiento del proveedor: Los proveedores de servicios especializados

suelen tener más habilidad para negociar que los proveedores de servicios genéricos.

- Costos de transacción: Los proveedores tienen más poder de negociación

debido a los costos altos de cambiar de proveedor.

- Alternativas disponibles: Las empresas BTL con alternativas a los servicios

de un proveedor generalmente tienen más poder de negociación.

- Poder de negociación del cliente

Las empresas BTL tienen una amplia gama de clientes potenciales disponibles, y

pueden optar por trabajar con clientes que les brinden oportunidades de crecimiento y

rentabilidad. Sin embargo, ciertos clientes, como las grandes empresas, tienen cierto poder de

negociación porque pueden negociar precios más bajos y servicios personalizados.

El poder de negociación del cliente está influenciado por:
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- El tamaño de la audiencia: La mayoría de las veces, las grandes empresas

tienen más poder de negociación que las pequeñas empresas.

- Volumen de compra: Los clientes que compran servicios BTL en cantidades

significativas suelen tener más poder de negociación.

- Datos del cliente: Los clientes que tienen información sobre las empresas

BTL, como sus tarifas o su capacidad para satisfacer las necesidades del cliente, suelen tener

más poder de negociación.

- Alternativas que están disponibles: Los clientes con alternativas a los

servicios BTL de una empresa generalmente tienen más poder de negociación.

3.7 Matriz Evaluación Factores Externos

Amenazas Ponderación Clasificación Puntuaciones

Ponderadas

Competencia Intensa 0.14 4 0.56

Cambio en preferencias

del consumidor 0.14 4 0.56

Crisis económica o

inestabilidad política
0.12 3 0.36

Avances tecnológicos

disruptivos
0.10 2 0.20

Oportunidades Ponderación Puntuación Puntuaciones

Ponderadas

Crecimiento del mercado 0.12 4 0.48

Nuevas tecnologías 0.11 3 0.33

81



Expansión internacional 0.15 3 0.45

Colaboración con otras

empresas
0.12 4 0.48

Total 1.000 3.42

- Análisis Amenazas y oportunidades

Amenazas

- Competencia Intensa: La competencia en el mercado de las activaciones de

marca es intensa. Esto se debe a que es un mercado en crecimiento y con un alto potencial de

rentabilidad. La entrada de nuevas empresas o el fortalecimiento de competidores existentes

puede ejercer presión sobre los márgenes de ganancia y la participación en el mercado de

"Activa Group BTL".

- Cambio en Preferencias del Consumidor: Los gustos y preferencias de los

consumidores pueden cambiar rápidamente. Esto se debe a factores como la globalización, la

tecnología y la cultura. "Activa Group BTL" debe ser capaz de adaptarse a estos cambios

para mantener la relevancia y la eficacia de sus estrategias de activación de marca.

- Crisis Económica o inestabilidad política: Eventos económicos o políticos

adversos pueden afectar el presupuesto y la inversión de las empresas en marketing y

publicidad. Esto podría influir en la demanda de servicios de activación de marca de "Activa

Group BTL".

- Avances Tecnológicos Disruptivos: La rápida evolución tecnológica puede

cambiar la forma en que las marcas se conectan con sus clientes. "Activa Group BTL" debe

estar preparada para adoptar nuevas tecnologías como la realidad aumentada, la inteligencia

artificial o la realidad virtual. Estas tecnologías pueden ofrecer nuevas oportunidades para las

activaciones de marca, pero también pueden requerir inversiones significativas.

82



Oportunidades

- Crecimiento del Mercado: El mercado de las activaciones de marca está

creciendo a un ritmo constante. Esto se debe a que las marcas buscan formas más

innovadoras de conectarse con sus clientes. "Activa Group BTL" puede aprovechar este

crecimiento para expandir su negocio y ganar cuota de mercado.

- Nuevas Tecnologías: Las nuevas tecnologías ofrecen nuevas oportunidades

para las activaciones de marca. "Activa Group BTL" puede ser un líder en la adopción de

estas tecnologías para ofrecer experiencias más atractivas e impactantes para los clientes.

- Expansión Internacional: "Activa Group BTL" tiene la oportunidad de

expandirse a nuevos mercados. Esto puede ayudar a la empresa a crecer y diversificar sus

ingresos.

- Colaboración con Otras Empresas: "Activa Group BTL" puede colaborar

con otras empresas para ofrecer soluciones más completas y efectivas a las marcas. Esto

puede ayudar a la empresa a ampliar su oferta y llegar a un público más amplio.

- Matriz de perfil competitivo (CPM)
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La empresa tiene una amplia gama de recursos y habilidades que le dan una ventaja

competitiva sobre sus competidores. Estos recursos y habilidades son valiosos porque le

permiten crear o entregar valor a sus clientes, y son excepcionales porque no todos sus

competidores tienen estos recursos y habilidades, lo que les permite destacarse en el mercado.

Al igual que Escobar and Co., la empresa "Activa Group BTL" se concentra en las

siguientes áreas: logística, marca y reputación, relaciones con proveedores y experiencia del

cliente.

Además, las empresas Escobar and Co, Productiva y Propki tienen una amplia gama

de recursos y habilidades que les permiten obtener una ventaja competitiva. No obstante,

estas ventajas difieren de las de la empresa.

Escobar and Co es una empresa innovadora que siempre crea productos y servicios

nuevos. Una empresa eficiente que opera con costos bajos es productiva. Propki tiene un

conocimiento profundo del mercado, por lo que muchos de sus clientes mantienen la relación

aunque no son reconocidos por salir de la caja e innovar. Todas estas empresas deben

continuar desarrollando y utilizando estas ventajas competitivas para mantenerlas.

84



4. Investigación de Mercados

4.1 Diseño Metodológico

Tipo de Investigación

Hemos optado por un enfoque de investigación mixta para el proceso de

reposicionamiento en Santo Domingo. Esta estrategia implica la combinación de métodos

cualitativos y cuantitativos para obtener una comprensión integral del mercado y respaldar

decisiones estratégicas. A través de encuestas, buscamos explorar a fondo los datos

cuantificables para evaluar el mercado de manera estadística. Esta elección refleja la

necesidad de una investigación exhaustiva y validada que se ajuste a la complejidad del

entorno, respaldando así el éxito de Activa Group BTL en la región.

Metodología de investigación

Se utilizará una encuesta online para recopilar la información necesaria de este

estudio. La encuesta se llevará a cabo con el objetivo de recopilar información cuantitativa

sobre la experiencia de los participantes con las activaciones de marcas y su opinión sobre

Activa Group BTL.

Primero, investigaremos cómo podemos mejorar la experiencia de los consumidores

con las activaciones de marca en Santo Domingo.

Luego realizaremos una revisión completa de la literatura sobre activaciones de

marca. Esto nos permitirá identificar las mejores prácticas y los desafíos que enfrentan en

este campo.
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Utilizaremos esta revisión para crear un marco teórico sólido para nuestro estudio.

Este marco incluirá conceptos, teorías y modelos relacionados con el problema.

Además, definiremos las variables que mediremos en nuestro estudio, las cuales se

centran en la experiencia de los participantes con las activaciones de marca y la percepción

de Activa Group por parte de los mismos. Optaremos por una encuesta online para recopilar

datos. La finalidad de esta encuesta es recopilar datos cuantitativos sobre la experiencia de

los participantes con las activaciones de marca y su opinión y conocimiento de Activa Group

BTL.

Después, elaboraremos y distribuiremos esta encuesta en línea a una muestra

representativa de consumidores de Santo Domingo que hayan participado en una activación

de marca en los últimos seis meses. Una vez recopilados los datos, llevaremos a cabo un

análisis detallado utilizando software estadístico, centrándonos en la experiencia de los

participantes y en la opinión que tienen sobre Activa Group BTL.

Con base en los hallazgos, interpretaremos los hallazgos y llegaremos a conclusiones

que ayudarán a responder a las preguntas de investigación.

Técnica de investigación

La población objetivo de la encuesta serán los consumidores que han participado en

una activación de marca en Santo Domingo en los últimos seis meses.

- Método de recopilación de datos

La encuesta se llevará a cabo en línea, la cual se distribuirá a la población mediante

un enlace.

- Análisis de datos
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Los datos de la encuesta serán analizados por los sustentantes que llevarán a cabo la

investigación de este proyecto de grado, tomando en cuenta los porcentajes para poder

evaluar las opiniones de los encuestados. El análisis se centrará en los siguientes temas:

> La experiencia de los participantes con las activaciones de marca

> La opinión y conocimiento de los participantes sobre Activa Group BTL

4.2 Método o Plan de muestreo

Universo

El universo de esta investigación incluye 11,117,873 individuos. Esta cifra representa

una población importante en la República Dominicana, lo que ofrece una amplia gama de

análisis y estudios. Este universo incluye una amplia gama de perfiles demográficos,

comportamentales y geográficos, lo que proporciona una amplia gama de datos y

perspectivas para examinar.

Población

La población considerada para esta investigación se estima en un total de 3,022,477

personas. Este número representa una parte significativa de la población en el ámbito

específico que abarca la investigación. Esta cifra proporciona una base sólida para el análisis

y la comprensión de los diferentes aspectos que se abordarán en el estudio.

Cálculo y tamaño de la muestra

Para obtener una muestra representativa de la población, utilizaremos la siguiente

fórmula:

\[ n = \frac{{Z^2 \cdot p \cdot q}}{{E^2}} \

Representación de cada elemento:

- \(n\) será el tamaño de nuestra muestra.

- \(Z\) es el valor crítico de la distribución normal estándar correspondiente a nuestro

nivel de confianza. Para un nivel de confianza del 95%, el valor de \(Z\) es aproximadamente

1.96.
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- \(p\) será nuestra estimación de la proporción de la población que tiene la

característica de interés. Si no tenemos una estimación previa, podemos usar 0.5 para obtener

el tamaño máximo de muestra necesario, lo que implica un mayor tamaño de muestra.

- \(q\) será el complemento de \(p\) (es decir, \(q = 1 - p\)).

- \(E\) es nuestro margen de error (expresado como proporción).

Dado que mencionamos un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 7%,

usaremos estos valores en la fórmula.

\(Z = 1.96\) (para un nivel de confianza del 95%).

\(E = 0.07\) (para un margen de error del 7%).

Ahora, sustituyendo estos valores en la fórmula, obtenemos:

\[ n = \frac{{(1.96)^2 \cdot 0.5 \cdot 0.5}}{{(0.07)^2}} \approx 196.04 \]

Esto significa que necesitaremos alrededor de 197 encuestas para obtener un nivel de

confianza del 95% y un margen de error del 7% en una población de 3022477.
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Marco de la muestra

El Marco de la Muestra para esta investigación se basará en los datos los cuales

fueron obtenidos por una encuesta en línea hacia clientes directos y no directos de Activa

Group BTL.

Los mismos serán individuos que residan o trabajen en Santo Domingo, Distrito

Nacional, República Dominicana, durante el periodo de septiembre a diciembre de 2023. Se

enfocará en aquellos que tienen una interacción directa o indirecta con activaciones de marca

o marketing experiencial, ya sea como consumidores, profesionales del marketing o

representantes de marcas en la región.

Este enfoque se fundamenta en la necesidad de comprender a profundidad el

comportamiento y las preferencias de aquellos que están inmersos en el mercado local y que

tienen un interés o participación activa en las activaciones de marca.

Tipo de muestreo

Para la investigación de Activa Group, se utilizará el método de muestreo aleatorio

simple. Este enfoque implica que cada individuo o elemento de la población objetivo tiene la

misma probabilidad de ser seleccionado para formar parte de la muestra. En otras palabras,

cada miembro de la población tiene una oportunidad equitativa de ser incluido en el estudio.

Cuando se dispone de una lista completa y actualizada de la población que se está

estudiando, el muestreo aleatorio simple es particularmente apropiado. En el caso de Activa

Group, esta metodología nos permitirá obtener una muestra representativa de personas que

residen o trabajan en Santo Domingo, Distrito Nacional, durante el período de septiembre a

diciembre de 2023 y que tengan alguna relación con activaciones de marketing experiencial o

activaciones de marca.

Al utilizar este método, se busca garantizar que los resultados de la investigación

reflejen las características y comportamientos de la población en estudio de manera precisa y

confiable. Esto aumentará la validez y generalización de los resultados de la muestra

seleccionada.
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Diseño de instrumento de recolección

El instrumento de recolección será una encuesta en línea. La encuesta incluirá

preguntas sobre la experiencia de los participantes con las activaciones de marca, así como su

opinión y conocimiento sobre Activa Group.

Encuesta

Pregunta filtro 1. ¿Desea participar en este estudio?

A. Sí, deseo participar

B. No deseo participar

Datos Sociodemográficos

Como primer paso, se les aplicará el

cuestionario sociodemográfico, con el

objetivo de recolectar información básica

sobre su persona, sin comprometer su

identidad.

2. Edad

A. Menos de 18 años

B. 18-24 años

C. 25-34 años

D. 35-44 años

E. 45-54 años

F. 55-64 años

G. 65 años o más

3. Género

A. Masculino

B. Femenino

C. Otro

4. Estado Civil

A. Soltero/a

B. Casado/a

C. Viudo/a

D. Divorciado/a

E. Unión Libre
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5. Nivel de Educación

A. Primaria

B. Secundaria

C. Grado Universitario

D. Maestría

E. Doctorado

6. ¿Está usted actualmente

empleado/a?

A. Sí

B. No

7. Sector Laboral (si estás

empleado/a):

A. Privado

B. Público

C. Sin fines de lucro

D. Emprendedor/a

E. Estudiante

F. Otro:

8. Ingresos Mensuales:

A. RD$15,000-RD$30,000

B. RD$30,000-RD$60,000

C. RD$60,000-RD$100,000

D. RD$100,000 en adelante
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E. No cuento con ingresos

9. ¿En qué sector del Distrito Nacional

reside?

A. La Esperilla

B. Los Cacicazgos

C. Las Praderas

D. Los Prados

E. Piantini

F. Naco

G. Bella Vista

H. Gázcue

I. Arroyo Hondo

J. El Millón

K. Evaristo Morales

L. Mirador Sur

M. Los Ríos

N. Santo Domingo Este

O. Otro:

10. ¿Está familiarizado/a con el

término "agencia BTL" (Below The Line)?

A. Sí

B. No

C. Tal vez

11. ¿Ha tenido alguna experiencia

previa con una promoción o activación de

marca BTL?
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A. Si

B. No

12. ¿Cuántas activaciones BTL ha

visto usted recientemente?

Pocas recientemente

1

2

3

4

5

Muchas recientemente

13. ¿De ser así, podría recordar el

lugar y la marca específica o marcas?

Respuesta abierta:

14. ¿Qué características considera

usted más importantes en una activación de

marca?

A. Creatividad

B. Interacción

C. Entrega de promocionales o

muestras

D. Otro:
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15. ¿Cuando piensa en marcas que

realizan activaciones de marketing en

República Dominicana, cuáles son las

primeras que vienen a su mente y por qué?

Respuesta abierta:

16. ¿Qué papel cree usted que juega la

tecnología (realidad aumentada, aplicaciones

móviles, pantallas táctiles etc.) en las

activaciones de marca?

No influye en absoluto

1

2

3

4

5

Influye significativamente

17. En una escala del 1 al 5, donde 1

representa "no influye en absoluto" y 5

representa "influye significativamente",

¿cuánto diría usted que las activaciones BTL

realizadas por marcas influyen en su decisión
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de compra en productos o servicios

(Seleccione un número del 1 al 5)

No influye en absoluto

1

2

3

4

5

Influye significativamente

Experiencia con activaciones BTL

18. ¿Conoce usted la agencia "Activa

Group BTL" y sus servicios de activaciones

de marca?

A. Sí, conozco "Activa Group BTL"

y estoy familiarizado/a con sus servicios de

activaciones de marca.
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B. Sí, he oído hablar de "Activa

Group BTL", pero no estoy muy familiarizado/a

con sus servicios.

C. No, no conozco "Activa Group

BTL" ni sus servicios de activaciones de marca.

19. ¿Ha tenido alguna experiencia

previa con una promoción o activación de

marca BTL?

A. Sí

B. No

20. ¿Cuántas activaciones BTL ha

visto usted recientemente?

Pocas recientemente

1

2

3

4

5

Muchas recientemente

21. ¿De ser así, podría recordar el

lugar y la marca específica o marcas?
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Respuesta abierta:

22. ¿Qué características considera

usted más importantes en una activación de

marca?

A. Creatividad

B. Interacción

C. Entrega de promocionales o

muestras

D. Otro:

23. ¿Cuando piensa en marcas que

realizan activaciones de marketing en

República Dominicana, cuáles son las

primeras que vienen a su mente y por qué?

Respuesta abierta:

24. ¿Qué papel cree usted que juega la

tecnología (realidad aumentada, aplicaciones

móviles, pantallas táctiles etc.) en las

activaciones de marca?

No influye en absoluto

1

2

3

4

5

97



Influye significativamente

25. En una escala del 1 al 5, donde 1

representa "no influye en absoluto" y 5

representa "influye significativamente",

¿cuánto diría usted que las activaciones BTL

realizadas por marcas influyen en su decisión

de compra en productos o servicios

(Seleccione un número del 1 al 5)

No influye en absoluto

1

2

3

4

5

Influye significativamente

TE PRESENTAMOS UNA MUESTRA DE

ACTIVACIONES REALIZADAS POR

ACTIVA GROUP BTL
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26. ¿Conoce usted la agencia "Activa

Group BTL" y sus servicios de activaciones

de marca?

A. Sí, conozco "Activa Group BTL"

y estoy familiarizado/a con sus servicios de

activaciones de marca.

B. Sí, he oído hablar de "Activa

Group BTL", pero no estoy muy familiarizado/a

con sus servicios.

C. No, no conozco "Activa Group

BTL" ni sus servicios de activaciones de marca.

ACTIVA GROUP BTL

Esta sección es solo para las

personas que conozcan o hayan escuchado

de "Activa Group BTL", las personas que

respondan que no se les pasa directamente al

agradecimiento.

27. ¿Qué le parece la calidad de las

activaciones de marca de "Activa Group

BTL"?

A. Muy Buena

B. Buena

C. Regular

D. Mala

¡MUCHAS GRACIAS!

Agradecemos su tiempo y participación en esta encuesta. Su opinión es muy valiosa

para nosotros y nos ayudará a mejorar las activaciones de marca.

Si tiene alguna pregunta o comentario adicional, no dude en contactarnos.

También agradeceríamos que comparta esta encuesta con sus amigos y familiares. Su

ayuda nos permitirá llegar a más personas y obtener una opinión más representativa.

100



Levantamiento y análisis de los datos

El levantamiento y análisis de los datos para esta investigación se llevará a cabo

mediante encuestas aplicadas de forma online. Este enfoque permite una recolección de datos

eficiente y conveniente para los participantes, al tiempo que facilita la administración y

recopilación de respuestas de manera organizada.

El proceso de levantamiento de datos enfocará los siguientes pasos:

- Diseño de la encuesta: Se creará un cuestionario estructurado que aborde los

aspectos relevantes de la investigación. Este cuestionario estará formulado de manera clara y

precisa para facilitar la comprensión de los participantes.

- Plataforma de encuestas en línea: Se utilizará una plataforma especializada en

encuestas en línea para la distribución del cuestionario. Esta herramienta permitirá el envío

del enlace de la encuesta a los participantes de la muestra.

- Invitación a participar: A los seleccionados para la muestra se les enviará una

invitación para completar la encuesta. En esta invitación se proporcionará el enlace directo a

la encuesta en línea, junto con las instrucciones necesarias.

- Facilitación del proceso: Se asegurará de que los participantes tengan acceso a

la encuesta de manera sencilla y sin complicaciones. Se brindará asistencia en caso de que

surjan dudas o dificultades.

- Garantía de anonimato y confidencialidad: Se enfatizará la importancia del

anonimato y la confidencialidad de las respuestas. Esto se traduce en un ambiente propicio

para respuestas honestas y veraces.

Análisis de los Datos

Los datos se analizarán utilizando las siguientes técnicas estadísticas:

Análisis descriptivo para las características de la muestra y análisis inferencial para

probar las hipótesis del estudio.
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Interpretación del resultado: Podemos visualizar que un 96% decidió participar en la

encuesta.

Interpretación del resultado: El grupo de personas con edades entre 18-24 años

representa el porcentaje más alto, alcanzando un 44% de la muestra. De la misma manera, el

grupo de 45-54 años representa el 19.4%, el rango de edad entre 25-34 años representa el

18.8% y por último el rango de edades de 35-44 años comprende el 9.9%.
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Interpretación del resultado: Dentro de las personas encuestadas, un 60.2% son de

genero femenino, mientras que un 38.7% son de genero masculino y un 0.5% no binario.

Interpretación del resultado: El 63.9% de los encuestados se encuentra soltero/a,

mientras que el 26.2% se encuentra casado/a. El restante del porcentaje se encuentra

divorciado,viudo y en unión libre.
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Interpretación del resultado: Para el gráfico de nivel de educación podemos visualizar

que un 60.7% es de grado universitario, un 23.6% cuentan con maestrías, un 11.5%

secundarias y un 0.7% cuentan con un doctorado

Interpretación del resultado: El 75.4% de los encuestados se encuentra empleado/a,

mientras que el 24.6% está actualmente desempleado/a.

104



Interpretación del resultado: Podemos visualizar que el 56% trabaja en sector privado,

el 14.7% es emprendedor/a, 13.6% es estudiantes, el 10.5% labora en el sector público y el

porcentaje restante se encuentra, no laborando o trabajando para empresas sin fines de lucro.

Interpretación del resultado: El 33% cuenta con ingresos mensuales de RD$100,000

en adelante, el 21.5% cuenta con ingresos en un rango de RD$30,000-RD$60,000, el 20.9%

cuenta con ingresos de RD$60,000-RD$100,000, el 13.1% no cuenta con ingresos y el 11.5%

tiene ingresos de RD$15,000-RD$30,000.

105



Interpretación del resultado: El 13.1% de los encuestados reside en Piantini, mientras que el

12% en los los Cacicazgos,

Interpretación del resultado:

El 46.6% de los encuestados se encuentra familiarizado con el término “Agencia

BTL, mientras que el 41.9% respondió que no, dejando un 11.5% que no puede admitir con

certeza sobre su conocimiento del término.
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Interpretación del resultado:

El 56.7% de los encuestados, respondieron afirmativamente al tener una experiencia

ya sea de promoción o de activación con la marca BTL, mientras que el 43.3% respondieron

que no han tenido experiencias previas con marca BTL.

Interpretación del resultado:

Recientemente los encuestados expresan que han podido visualizar un sinnúmero de

activaciones BTL, a raíz de los porcentajes podemos identificar que tan seguido han creado

esa interacción con las marcas, un 37.7% comenta que ha sido reciente, un 13.6% comenta
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que ha sido constante, un 20.9% las ha visto de manera regular y un 17.3% no ha tenido el

placer de poder realizar estas interacciones en un cierto periodo de tiempo.
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Interpretación del resultado: Podemos visualizar que se mencionan marcas como:

Galletas Club Max, Cafe Santo Domingo, Don Pedro, Caserío, Brugal, Gatorade, Stoli,

Crisol, Laurent Perrier, Banreservas, Banco Popular, Red Bull, La Bodega, La Coqueta, Kit

Kat, Ron Punta Cana, Smirnoff, Grupo Rica, Eucerin, Cerveza Corona, Opi x Barbie, Ron

Siboney, Nescafé, Vimenca, Trident, Sembra, Pringles, Old Parr, etc. Se destacan como han

podido interactuar con las marcas en carreras, plazas, supermercados, ferias de belleza,

congresos, ferias de comida y demás, por esta razón es que entendemos que las activaciones

ayudan a posicionar a la marca manteniéndola en el top of mind de las personas al recibir

preguntas como la encuestada.

Interpretación del resultado:

Según las respuestas de los encuestados, lo más importante en una activación de

marca es la creatividad, ocupando un porcentaje de 51.3%. Luego se coloca la interacción

con un 29.3%, más adelante con un 17.8% tenemos la entrega de promocionales o muestras,

y las demás respuestas suman un 1.6%.
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Interpretación del resultado: Presidente, Pringles Nestlé, Mini Cooper, Grupo SID,

Nescafé Dolce Gusto, Maggi, Pirulin, Sanpellegrino Club Max, Cafe Santo Domingo, Don

Pedro, Caserío, Brugal, Gatorade, Stoli, Crisol, Laurent Perrier, Banreservas, Banco Popular,
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Red Bull, La Bodega, La Coqueta, Kit Kat, Ron Punta Cana, Smirnoff, Grupo Rica, Eucerin,

Cerveza Corona, Opi x Barbie, Ron Siboney, Nescafé, Vimenca, Trident, Sembra, Pringles,

Old Parr son algunas de las marcas posicionadas en el top of mind de los consumidores en

torno a las activaciones presenciadas.

Interpretación del resultado:

Estableciendo cinco como un papel importante y uno como poco relevante. Según los

encuestados, el rol de la tecnología es esencial en las activaciones de marca, con el 42.9% de

los encuestados marcando cinco, seguido de un 34.6% que marcó cuatro, más adelante un

14.1% que marcó tres. Con un restante de 7.8% que ve la tecnología como algo poco

importante o nada importante.
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Interpretación del resultado:

Los resultados de esta pregunta arrojan una respuesta primaria, estableciendo en cinco

que influye significativamente como un 34% de las respuestas, seguido de un 29.8% que

piensa que no influye de tanta manera, más adelante un 27.2% que igualmente piensa que

tiene una influencia importante, por último un 8.9% que establece, que su influencia es baja.

Interpretación del resultado: Según las respuestas de los encuestados, un 51.3% no

conoce a la agencia “Activa Group BTL”, un 26.7% ha escuchado de la empresa pero no se
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encuentra muy familiarizado, a seguirlo de un 21.5% el cual si ha interactuado con trabajos

realizados por Activa.

Interpretación del resultado: Los encuestados que contaban con el conocimiento de

los servicios brindados por la agencia expresan que la empresa es muy buena con un

porcentaje de 63.4% y este porcentaje es tomando en cuenta que solo 93 personas conocían

de la empresa. El 34.4% empresa que la misma es simplemente buena, pero en este

porcentaje puede influir su poco conocimiento de todas las activaciones realizadas para las

marcas.

4.3 Conclusiones y recomendaciones de la investigación

Conclusión según objetivos específicos planteados

Según los hallazgos de la encuesta, se ha logrado alcanzar los objetivos específicos de

la investigación.

Primero, el análisis detallado del comportamiento del mercado de activaciones de

marca en Santo Domingo durante el período de estudio ha proporcionado una comprensión

completa de la situación. Esto servirá como base para las decisiones estratégicas que se

tomarán para llevar a cabo el Plan de Mercado a cabo.
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Se han identificado áreas clave que requieren atención y mejora para identificar los

factores que han contribuido al estancamiento y la pérdida de cuota de mercado de Activa

Group BTL. Como resultado, la empresa podrá abordar estos problemas de manera proactiva

y efectiva.

La evaluación de las tendencias y preferencias de los clientes en el mercado de

activaciones de marca ha proporcionado información útil sobre lo que los clientes valoran en

este tipo de comunicación. La creación de estrategias que satisfagan a la audiencia objetivo

requerirá este conocimiento.

Con base en estos resultados, se han creado estrategias de marketing que se adapten a

las necesidades y características del mercado local para el período de septiembre a diciembre

de 2023. Las preferencias y expectativas de los consumidores hacen que estas estrategias sean

más relevantes y efectivas en el futuro.

Finalmente, se han propuesto un conjunto de acciones concretas y medibles para la

ejecución exitosa del Plan de Mercadeo. Asegurando un seguimiento riguroso del progreso y

la eficacia de las estrategias propuestas, la asignación de recursos y la definición de

indicadores de éxito se han realizado de manera precisa.

Recomendaciones según objetivos específicos planteados

Se proponen varias estrategias para mejorar la posición de Activa Group BTL en el

mercado de Santo Domingo basándose en los objetivos específicos de la investigación.

Primero, se recomienda realizar un análisis detallado del comportamiento del mercado en la

región en cuanto a las activaciones de marca, incluida la frecuencia y los tipos de eventos

más populares. Además, se debe considerar cómo los clientes ven las activaciones de marca y

qué los hace más atractivos y memorables. Se sugiere realizar encuestas o entrevistas a

clientes actuales y pasados para abordar el estancamiento y la pérdida de cuota de mercado.

También se sugiere evaluar la percepción de Activa Group en comparación con la

competencia local. Es esencial crear estrategias de marketing específicas y efectivas
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manteniéndose al día con las tendencias y preferencias del consumidor de Santo Domingo. Se

recomienda mantener una comunicación cercana con los clientes a través de encuestas o

focus groups para determinar qué tipo de activaciones de marca les resultan más atractivas y

efectivas. Finalmente, se recomienda crear un plan de marketing exhaustivo que tenga en

cuenta la colaboración con marcas locales o eventos populares para aumentar la visibilidad y

relevancia de Activa Group en el mercado.

Es esencial establecer indicadores clave de rendimiento (KPIs) que permitan evaluar

el éxito de las activaciones de marca planificadas para asegurar la ejecución exitosa del plan

de mercadeo. El número de participantes, el aumento en el conocimiento de la marca y otros

indicadores cuantitativos y cualitativos pertinentes están entre estos KPIs. Se recomienda

también distribuir los recursos de manera efectiva, teniendo en cuenta la posibilidad de

contratar empleados adicionales o invertir en tecnología si es necesario para el desarrollo

efectivo de las actividades. Durante el período de septiembre a diciembre de 2023, estas

estrategias y sugerencias están diseñadas para apoyar an Activa Group en su esfuerzo por

reposicionar la marca en Santo Domingo, brindando un enfoque específico y adaptado a las

necesidades y características del mercado local.

Conclusión General

Se puede inferir de los hallazgos de la investigación que los encuestados en Santo

Domingo están muy interesados y participando en las activaciones de marca. La

segmentación demográfica y psicográfica muestra la variedad de perfiles de consumidores

que participan en estas activaciones, lo que permite estrategias de marketing más

personalizadas y efectivas. Además, la familiaridad de Activa Group con marcas conocidas

indica un futuro prometedor para la BTL.

La preferencia de los encuestados respalda la importancia de la creatividad en las

activaciones de marca. Además, la percepción de las activaciones se basa en la tecnología, lo

que demuestra la importancia de incorporar soluciones tecnológicas innovadoras en las

estrategias de la empresa. A pesar de que muchos de los encuestados no conocen

completamente Activa Group BTL, aquellos que lo conocen lo valoran positivamente, lo que
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indica que la marca puede seguir expandiéndose en el mercado local. Estos hallazgos

proporcionan una base sólida para las recomendaciones formuladas para la estrategia de

reposicionamiento de Activa Group BTL en Santo Domingo.

Recomendación General

En primer lugar, se recomienda una mayor diversidad de enfoques de segmentación.

Esta medida permitirá a la empresa satisfacer mejor las necesidades y preferencias únicas de

cada grupo demográfico y psicográfico, maximizando el impacto de las activaciones de

marca debido a la diversidad de perfiles de consumidores identificados.

Además, se enfatiza la importancia de la tecnología y la creatividad en las

activaciones de marca. Como resultado, Activa Group BTL debe priorizar la innovación en

sus estrategias. Para cautivar a la audiencia y destacarse en el mercado, será esencial integrar

soluciones tecnológicas innovadoras y generar ideas creativas. Mantener un enfoque

constante en la evolución de las tendencias creativas y tecnológicas es crucial.

Se recomienda también prestar más atención a la visibilidad de la marca. Se

recomienda implementar estrategias de marketing que aumenten la visibilidad de la marca

porque un gran porcentaje de encuestados no conoce completamente Activa Group BTL. Esto

se puede lograr a través de campañas publicitarias, una presencia activa en redes sociales y la

participación en eventos relevantes, lo que aumentará el reconocimiento y el alcance en el

mercado local. Estas sugerencias se derivan de los resultados de la encuesta y tienen como

objetivo mejorar la posición y la competitividad de Activa Group BTL en el mercado de

Santo Domingo, República Dominicana.

5. Plan de Mercadeo

5.1 Mercado/ Industria:

Offline

Perfil del Público Objetivo para Activa Group
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El público objetivo de Activa Group está compuesto por una amplia gama de personas

con diversas características sociodemográficas y psicográficas. La empresa tiene como

objetivo conectarse con personas que valoran la autenticidad, la innovación y la creatividad

en las experiencias que brinda la marca. La siguiente es una lista de características relevantes

del perfil del público objetivo:

> Aspectos sociodemográficos:

La edad se compone principalmente de personas de 18 a 45 años, que incluyen

adultos jóvenes y jóvenes adultos que buscan experiencias auténticas y memorables.

- Nivel socioeconómico: la mayoría de las personas pertenecen a las clases

medias y media-alta y tienen la capacidad de invertir en activaciones de marca que les

permitan conectarse de manera efectiva con su audiencia.

- Ubicación Geográfica: Se enfoca principalmente en el área metropolitana de

Santo Domingo, pero también busca llegar a otras ciudades importantes de la República

Dominicana y el Caribe.

> Aspectos psicográficos:

- Estilo de vida activo: valoración de experiencias y actividades que fomenten la

interacción y la participación.

- Interés en la innovación: valoran ideas innovadoras y tecnológicas que les

permitan destacarse en el mercado.

- Conexión Emocional con las Marcas: Buscan marcas que les brinden

experiencias auténticas y significativas que trascienden las ventas.

> Comportamiento de Consumo:

- Interacción en redes sociales: Una alta presencia y actividad en plataformas

digitales, lo que indica una oportunidad para estrategias de marketing digital y activaciones

en línea.
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- Participación en Eventos y Actividades Sociales: Interés en eventos, festivales

y actividades que les permitan socializar y experimentar nuevas ideas de marca.

- Consumo de contenido creativo: Valorar contenido innovador y creativo en

una variedad de formatos, como videos, gráficos y realidad aumentada, entre otros.

> Preferencias y Valores:

- Autenticidad y Transparencia: Las marcas que se comunican de manera

sincera y transparente crean una relación de confianza entre el cliente y la marca.

- Sostenibilidad y Responsabilidad Social Empresarial: Son sensibles a las

prácticas empresariales que son tanto sostenibles como socialmente responsables.

Activa Group está en una posición favorable para desarrollar estrategias de activación

de marca efectivas y personalizadas que resuenen con las necesidades y valores de su

audiencia y permiten una conexión más profunda y duradera con sus clientes y futuros

clientes al comprender y segmentar de manera detallada a su público objetivo.

Tamaño del mercado:

El tamaño del mercado para Activa Group se calculó utilizando la siguiente fórmula:

Tamaño del mercado = Número de empresas potenciales * Gasto medio por empresa

En este caso, el número de empresas potenciales se estimó en 5.000, basándose en el

número total de empresas de consumo masivo registradas en el Distrito Nacional, que es de

10.000. Se estimó que el 50% de estas empresas estarían interesadas en trabajar con Activa

Group en el sector BTL.

El gasto medio por empresa se estimó en RD$5.000.000, basándose en la información

proporcionada por las empresas de consumo masivo que ya trabajan con Activa Group.

Por lo tanto, el tamaño del mercado se puede estimar en:
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Tamaño del mercado = 5.000 empresas * RD$5.000.000 por empresa

Tamaño del mercado = RD$25.000 millones

Demanda del mercado:

Las empresas de consumo masivo en Santo Domingo, Distrito Nacional están

interesadas en utilizar activaciones de marca para promocionar sus productos y servicios.

Esta demanda se sustenta en los siguientes factores:

● El tamaño del mercado estimado es de RD$25.000 millones.

● Las empresas de consumo masivo suelen tener un buen poder adquisitivo.

● Las empresas de consumo masivo buscan activaciones de marca que sean

innovadoras, creativas, efectivas y sostenibles.

Podemos justificar que la estimación de una demanda de mercado de RD$25,000

millones se basa en una serie de elementos importantes. En primer lugar, la población

objetivo de esta investigación, compuesta por 3,022,477 individuos, representa una

proporción significativa de la población del área de interés, lo que proporciona una base

sólida para el análisis. Además, se cree que las empresas de consumo masivo en Santo

Domingo, Distrito Nacional, están mostrando un interés cada vez mayor en utilizar

activaciones de marca para publicitar sus bienes y servicios. Esto se debe a que estas

actividades se ven como innovadoras, creativas, efectivas y sostenibles, lo que las hace muy

atractivas para este sector. Además, las empresas de consumo masivo suelen tener un poder

adquisitivo robusto, lo que confirma la posibilidad de una demanda significativa de

activaciones de marca en el mercado. La proyección de un mercado estimado en RD$25,000

millones está respaldada por estos factores combinados.

Online

Buyer Persona

Perfil del usuario digital ideal
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Nota: En Marketing de Contenidos nunca se usa el término público objetivo sino el

término de Buyer Persona.

- Carlos, el Visionario Digital:

Descripción: Carlos es un joven emprendedor de 28 años, apasionado por la

tecnología y la innovación. Es el fundador de una startup en crecimiento y busca

constantemente formas creativas de destacar en el mercado. Tiene un enfoque progresista y

está siempre abierto a nuevas tendencias en marketing y publicidad digital.

Comportamiento en línea: Activo en redes sociales profesionales como LinkedIn y

Twitter, donde sigue a expertos en marketing y tecnología. También participa en grupos y

foros de emprendedores para intercambiar ideas y consejos.

Intereses y Motivaciones: Busca soluciones que le ayuden a llevar su startup al

siguiente nivel. Está interesado en estrategias de activación de marca que integren tecnología

de vanguardia y enfoques innovadores.

- Sofía, la Estratega de Contenido:

Descripción: Sofía es una profesional de marketing digital de 32 años, con

experiencia en la creación y gestión de estrategias de contenido para marcas reconocidas. Es

meticulosa en su enfoque y valora la calidad y la autenticidad en las campañas de marketing.

Comportamiento en línea: Activa en plataformas como LinkedIn y Medium, donde

comparte y consume contenido relacionado con marketing de contenidos y estrategias

digitales. También sigue blogs y podcasts de referencia en el campo.

Intereses y Motivaciones: Busca herramientas y servicios que le ayuden a crear

campañas de contenido excepcionales y efectivas. Valora las colaboraciones con agencias que

demuestren un compromiso con la autenticidad y la calidad en el marketing de contenidos.

- Miguel, el Emprendedor Multifacético:
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Descripción: Miguel tiene 35 años y es propietario de un pequeño negocio en el sector

de alimentos y bebidas. Es un emprendedor apasionado y está constantemente buscando

formas de destacarse en un mercado competitivo. Valora la creatividad y la originalidad en

las estrategias de marketing.

Comportamiento en línea: Activo en redes sociales como Facebook e Instagram,

donde promociona su negocio y sigue a marcas que admira. También busca constantemente

recursos y herramientas en línea para mejorar la visibilidad de su negocio.

Intereses y Motivaciones: Está interesado en soluciones de marketing que le ayuden a

diferenciarse y atraer a un público más amplio. Valora las estrategias de activación de marca

que se adapten a las necesidades específicas de su negocio y que proporcionen resultados

tangibles.

Estas tres buyer personas representan perfiles de usuarios digitales ideales para Activa

Group. Al comprender las necesidades, intereses y comportamientos de estos perfiles, la

empresa puede desarrollar estrategias de activación de marca que resuenen de manera

efectiva con cada uno de ellos, asegurando una conexión más auténtica y duradera.

5.2 Fijación de Objetivos

Objetivos cualitativos

Los objetivos cualitativos de Activa Group para esta investigación serían los siguientes:

● Comprender las necesidades y preferencias de las empresas de consumo

masivo en el Distrito Nacional.

● Identificar las tendencias emergentes en el mercado de las activaciones de

marca.

● Desarrollar una mejor comprensión de la competencia.

Objetivos cuantitativos
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Los objetivos cuantitativos de Activa Group se enfocan en objetivos concretos y

medibles que involucran cantidades numéricas o indicadores de rendimiento específicos.

Estos objetivos brindan pautas claras para evaluar el desempeño y el progreso de la

organización. Los objetivos cuantitativos de Activa Group se enumeran a continuación:

- Crecimiento de Ingresos: Incrementar el volumen de ventas en un 15% en

comparación con el año anterior, alcanzando una facturación de X cantidad de dólares.

- Ampliar la base de clientes: durante el próximo trimestre, adquirir al menos

diez nuevos clientes corporativos.

- Tasa de retención de clientes: mantener una tasa de retención de clientes del

90 % o más a lo largo del año fiscal.

- Cobertura Geográfica: Ampliar la presencia de Activa Group a dos nuevas

ciudades o regiones en la República Dominicana.

- Eficiencia Operativa: Aplicar medidas de eficiencia y optimización de

recursos puede reducir los costos operativos en un 8 %.

- Participación en el Mercado: Alcanzar una participación de mercado del 25 %

en el segmento de activaciones de marca de Santo Domingo.

- Índice de Satisfacción del Cliente: Basado en encuestas de satisfacción

periódicas, mantener un índice de satisfacción del cliente de al menos el 90 %.

- Crecimiento del Equipo: En los próximos seis meses, contrate y capacite en al

menos tres nuevos miembros del equipo para apoyar el crecimiento de la empresa. Esto nos

permitirá mantener un mejor servicio a los clientes porque contaremos con más personal y las

tareas y proyectos podrán ser divididos de una mejor manera y garantizar una respuesta activa

con nuestros clientes, así como balancear las tareas para no sobrecargar al personal y que el

mismo se mantenga activo.

- Rentabilidad: Al finalizar el próximo año fiscal, obtener un margen de

beneficio neto del 12%.

- Inversión en Innovación: Para fomentar la innovación en las estrategias de

activación de marca, destinar un 10 % al inicio del presupuesto anual a iniciativas de

investigación y desarrollo.
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Estos objetivos cuantitativos permiten evaluar el rendimiento y el éxito de Activa

Group en términos numéricos y medibles.

Objetivos (online -SMART)

Hemos establecido los siguientes Objetivos SMART para nuestro estudio de

reposicionamiento:

> Objetivo general:

Recopilar datos sobre cómo los clientes de Santo Domingo ven la marca Activa

Group para encontrar áreas de mejora y reposicionamiento.

> Objetivos específicos:

- Conocer la imagen de marca de Activa Group en Santo Domingo para el final

del tercer trimestre del año en curso.

- Identificar las fortalezas y debilidades de las activaciones de marca de Activa

Group dentro de los próximos cuatro meses.

- Comprender las necesidades y preferencias de los consumidores en Santo

Domingo antes del cierre del presente año.

- Identificar oportunidades de mejora en la sostenibilidad de las activaciones de

marca de Activa Group en los próximos cinco meses.

> Objetivo específico relativo a sostenibilidad:

Para el final del tercer trimestre del año, identificar oportunidades de mejora en la

sostenibilidad de las activaciones de marca de Activa Group. Para lograrlo, realizaremos una

investigación que nos permita comprender cómo estas activaciones pueden tener un impacto

positivo en el medio ambiente y la sociedad. Además, desarrollaremos criterios de

sostenibilidad para guiar nuestras activaciones de marca.
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5.3 Estrategias De Marketing:

Estrategia #1: Segmentación

- Segmentación demográfica: Activa Group segmenta a los consumidores en

función de su edad, género, ubicación, ingresos y educación. Por ejemplo, organizar un

evento de belleza para mujeres de mediana edad o un evento deportivo para hombres jóvenes

en Santo Domingo.

- Segmentación psicográfica: Activa Group divide a los clientes en grupos

según su personalidad, valores y estilo de vida. Por ejemplo, en Santo Domingo, podría

organizar un evento de arte para consumidores sofisticados o un evento de música para

consumidores jóvenes y activos.

- Segmentación conductual: Activa Group segmenta a los consumidores en

función de sus hábitos de compra, intereses y preferencias. Por ejemplo, la empresa podría

ofrecer descuentos a aquellos consumidores que han utilizado sus servicios en el pasado o

organizar eventos de prueba para aquellos interesados en contratar sus servicios en Santo

Domingo.

Estrategia #2: En relación con la competencia

Para diferenciarse de sus competidores y posicionarse como la mejor opción para las

empresas que buscan activaciones de marca eficaces, Activa Group debe desarrollar

estrategias sólidas.

- Enfoque en la sostenibilidad: Activa Group puede destacarse centrándose en

la sostenibilidad. Deben utilizar materiales reciclados o sostenibles en la construcción de sus

escenarios, ofrecer opciones de transporte sostenibles para los asistentes y considerar la

posibilidad de donar alimentos o productos a organizaciones benéficas locales.

- Enfoque en la experiencia del cliente: Para destacarse, Activa Group debe

centrarse en la experiencia del cliente. Deben trabajar en estrecha colaboración con sus

clientes para comprender sus objetivos y crear activaciones de marca que los ayuden a
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alcanzarlos. También deben utilizar herramientas y procesos para garantizar que las

activaciones se completen a tiempo, dentro del presupuesto y con la calidad esperada.

- Enfoque en la innovación: Para diferenciarse, Activa Group puede centrarse

en la innovación. Deben buscar nuevas formas de crear activaciones de marca únicas y

memorables. Además, deben utilizar procesos y herramientas de vanguardia para garantizar

que las activaciones se completen de manera eficiente y efectiva.

- Enfoque en las tendencias: Para mantenerse actualizado sobre las últimas

tendencias en marketing y crear activaciones relevantes para su público objetivo, Activa

Group debe estar atento a los cambios en el mercado.

Estrategia #3: Posicionamiento de marca

Las estrategias de posicionamiento de marca deben centrarse en los siguientes

aspectos:

- La sostenibilidad: Activa Group debe posicionarse como una marca sostenible

que se preocupa por el medio ambiente y la sociedad.

- La experiencia del cliente: Activa Group debe posicionarse como una marca

que ofrece experiencias únicas y memorables a los consumidores.

- La innovación: Activa Group debe posicionarse como una marca innovadora

que está siempre buscando nuevas formas de crear activaciones de marca.

Estrategia #4: Penetración en el mercado

Estas estrategias están diseñadas para fortalecer la posición de la empresa en el

mercado existente y aumentar su participación.

- Estrategia de Valor y Flexibilidad de Precios: En Activa Group, se esfuerzan

por proporcionar un servicio de alta calidad a sus clientes, pueden implementar políticas de

precios flexibles y competitivas. A través de opciones como tarifas mensuales y promociones

estratégicas, sería adaptarse a las necesidades de cada cliente y proporcionar un valor

excepcional. Esta estrategia está diseñada para ofrecer soluciones que se ajusten a sus
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presupuestos, garantizando al mismo tiempo un servicio de primer nivel y un cliente e

ingreso seguro.

- Expansión de la Gama de Servicios: Activa Group tiene como objetivo

ampliar su oferta de servicios para cubrir un espectro más amplio de necesidades de

marketing experiencial. Al introducir nuevas soluciones y servicios, la empresa busca captar

la atención de un público diverso y satisfacer diferentes demandas en el mercado.

- Campañas de Marketing Agresivas: A través de campañas publicitarias y

promocionales bien planificadas y ejecutadas, Activa Group busca aumentar su visibilidad y

conciencia de marca. Esta estrategia se enfoca en destacar las fortalezas y capacidades únicas

de la empresa en el mercado de activaciones de marca.

- Mejora Continua de la Calidad y Experiencia del Cliente: Activa Group se

compromete a mantener estándares de alta calidad en la ejecución de sus activaciones de

marca. Al proporcionar experiencias excepcionales a los clientes, la empresa busca construir

una reputación sólida y fidelizar a los clientes actuales, además de atraer a nuevos clientes a

través de recomendaciones positivas.

Estas estrategias de penetración en el mercado están diseñadas para aprovechar las

fortalezas y capacidades de Activa Group en el mercado de activaciones de marca en Santo

Domingo, República Dominicana. Cada una de estas estrategias se selecciona y ejecuta con el

objetivo de impulsar el crecimiento y la presencia de la empresa en el mercado local.

Además, es importante destacar que estas estrategias no son mutuamente excluyentes y

pueden complementarse entre sí para lograr resultados óptimos.

Estrategia #5: Estrategias de marketing digital

En el contexto de Activa Group, el marketing digital desempeña un papel crucial en la

promoción de sus servicios de activaciones de marca en el mercado de Santo Domingo,

República Dominicana. Para alcanzar y cautivar a su público objetivo de manera efectiva, se

han identificado diversas estrategias de marketing digital que la empresa debe implementar:

- Optimización de Motores de Búsqueda (SEO): Activa Group debe asegurarse

de que su presencia en línea sea fácilmente encontrada por los clientes potenciales. Esto
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implica la optimización de su sitio web y contenido para clasificar de manera favorable en los

resultados de los motores de búsqueda relevantes.

- Marketing de Contenidos: Crear y compartir contenido valioso y relevante es

una forma efectiva de establecer la autoridad y la confianza en el mercado. Activa Group

puede desarrollar blogs, videos y otros recursos que proporcionen información útil sobre

activaciones de marca.

- Publicidad en Redes Sociales: Las plataformas de redes sociales son canales

poderosos para llegar a audiencias específicas. Activa Group puede utilizar publicidad en

plataformas como Facebook, Instagram y LinkedIn para promocionar sus servicios y llegar a

clientes potenciales.

- Email Marketing: El correo electrónico sigue siendo una herramienta efectiva

para la comunicación con clientes existentes y potenciales. Activa Group puede utilizar

campañas de correo electrónico para informar sobre nuevos servicios, promociones y

mantener una relación continua con su audiencia.

Al implementar estas estrategias de marketing digital, Activa Group puede mejorar su

visibilidad en línea, llegar a un público más amplio y construir relaciones sólidas con clientes

potenciales y existentes en el mercado de activaciones de marca en Santo Domingo,

República Dominicana.

Estrategia #6: Marketing de contenidos

- Investigación de Mercado Detallada: Se llevará a cabo una investigación

exhaustiva sobre el comportamiento del mercado de activaciones de marca en Santo

Domingo durante el periodo de estudio. Esto proporcionará insights valiosos para la creación

de contenido relevante y atractivo.

- Creación de Contenido Educativo y de Valor Agregado: Activa Group se

enfocará en la creación de contenido que brinde información educativa y de valor a su

audiencia. Esto incluirá guías, consejos y tendencias relevantes en el ámbito BTL.

- Análisis Continuo de Tendencias y Preferencias del Consumidor: Se

mantendrá una vigilancia constante sobre las tendencias actuales y las preferencias del
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consumidor en el mercado local de activaciones de marca. Esto permitirá a Activa Group

adaptar su contenido para satisfacer las demandas cambiantes.

- Personalización y Segmentación de Contenido: Se diseñará contenido

específico y personalizado para diferentes segmentos del mercado local. Esto asegura que el

mensaje resuene con cada audiencia, maximizando así su impacto.

- Seguimiento Riguroso con Métricas y KPIs: Cada pieza de contenido estará

respaldada por métricas y Key Performance Indicators (KPIs) específicos. Esto permitirá a

Activa Group evaluar la efectividad del contenido y realizar ajustes según sea necesario para

maximizar el impacto.

- Integración Multicanal Estratégica: Además del sitio web y redes sociales, el

contenido será distribuido a través de múltiples canales, como boletines de correo electrónico

y plataformas de video. Esto amplificará la visibilidad y el alcance de Activa Group.

Estas estrategias están diseñadas para ser implementadas de manera activa y efectiva

como parte de la estrategia de contenido, asegurando que Activa Group alcance sus objetivos

con éxito.

Estrategia #7: Fidelización

- Comunicación Activa y Personalizada: Se mantendrá una comunicación

cercana y constante con los clientes recurrentes a través de canales personalizados. Esto

puede incluir correos electrónicos de seguimiento, mensajes de agradecimiento y encuestas

de retroalimentación.

- Programa de Referidos y Recomendaciones: Se implementará un programa de

referidos que recompense a los clientes existentes por recomendar los servicios de Activa

Group a nuevos clientes. Esto no solo fomenta la fidelización, sino que también contribuye a

la adquisición de nuevos clientes.

- Encuestas de Satisfacción y Feedback Continuo: Se solicitará regularmente la

opinión de los clientes frecuentes a través de encuestas de satisfacción. Sus comentarios serán

utilizados para mejorar los servicios y demostrar el compromiso de Activa Group con la

satisfacción del cliente.
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- Regalos y Reconocimientos Especiales: Se premiará la lealtad de los clientes

frecuentes con regalos y reconocimientos especiales en ocasiones relevantes, como

aniversarios de colaboración o fechas importantes para la empresa.

Estas estrategias de fidelización están diseñadas para fortalecer la relación entre

Activa Group y sus clientes frecuentes, asegurando así una base sólida de clientes leales y

satisfechos.

5.4 Tácticas: Iniciativas:

OFF y ON

- Acciones que cumplan las estrategias propuestas:

1. Estrategia de Contenido Personalizado:

Crearemos contenido educativo y personalizado para diversos segmentos de mercado.

Utilizaremos plataformas de gestión de contenido y herramientas de análisis de

audiencia para adaptar continuamente la estrategia a las necesidades cambiantes del

mercado.

Tácticas:

1. Investigaremos detalladamente el mercado para entender las preferencias.

2. Crearemos contenido educativo relevante para los seguidores de la empresa.

3. Segmentaremos el contenido para diferentes grupos demográficos y

psicográficos.

4. Utilizaremos herramientas analíticas para evaluar la efectividad y ajustar la

estrategia.
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2. Programa de Fidelización y Personalización:

Implementaremos un programa de fidelización con recompensas personalizadas.

Después de cada implementación, otorgaremos promocionales a los clientes fieles y

estableceremos un seguimiento personalizado para fortalecer la relación.

Tácticas:

1. Enviaremos seguimientos personalizados y encuestas de satisfacción.

2. Utilizaremos promociones exclusivas para clientes fieles al inicio del año

2024.

3. Comunicaremos el programa mediante correos electrónicos y redes sociales.

3. Motivación y Creatividad Interna:

Motivaremos a los empleados para que se conviertan en "Wow Makers", fomentando

la creatividad y la innovación. Estableceremos una cultura interna basada en la frase

#somosthewowmakers.

Tácticas:

1. Implementaremos incentivos basados en la creatividad y la innovación.

2. Estableceremos desafíos internos para generar propuestas disruptivas.

3. Comunicaremos la estrategia interna utilizando la frase #pontelaspilasyvamo'adarle.

4. Reconoceremos y premiaremos las contribuciones destacadas.
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4. Efecto WOW

Nos enfocaremos en mejorar el reconocimiento de marca y aumentar la presencia en

el mercado comunicando el "Efecto Wow". Destacaremos casos de éxito y reacciones

emocionales de los clientes.

Tácticas:

1. Publicaremos testimonios y reacciones emocionales de clientes.

2. Crearemos una campaña centrada en el "Efecto Wow".

3. Utilizaremos videos, imágenes impactantes y storytelling.

5. #Somosthewowmakers:

Lanzaremos una campaña en medios digitales con el hashtag #somosthewowmakers.

Compartiremos videos detrás de escena mostrando el proceso creativo y utilizaremos

la publicidad en línea para resaltar la innovación y creatividad de Activa Group.

Tácticas:

1. Crearemos una campaña en redes sociales con el hashtag

#somosthewowmakers.

2. Compartiremos contenido detrás de escena en forma de videos y fotos.

3. Utilizaremos publicidad digital para destacar la innovación.
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6. Posicionamiento de marca:

Reflejaremos nuestro compromiso con la sostenibilidad durante las activaciones de

marca, utilizando materiales sostenibles y prácticas eco-amigables. Comunicaremos este

compromiso en línea, resaltando sostenibilidad, experiencia del cliente, innovación y

tendencias.

Tácticas:

1. Utilizaremos materiales sostenibles durante las activaciones de marca.

2. Compartiremos historias detrás de las prácticas eco-amigables en las redes sociales.

3. Destacaremos la sostenibilidad en el sitio web y redes sociales.

- El sistema POEM

Medios Propios (Owned Media):

Activa Group debe fortalecer y mantener sus canales de comunicación propios. Esto

incluye su sitio web, perfiles en redes sociales, blogs y boletines de correo electrónico. Es

fundamental que el contenido sea relevante y atractivo para su audiencia en Santo Domingo.

● Crear campañas publicitarias en redes sociales para promocionar eventos y

activaciones de marca.

● Utilizar Google Ads para aparecer en los resultados de búsqueda relevantes

para el público objetivo.

● Patrocinar eventos locales y aprovechar oportunidades de visibilidad.

Medios Ganados (Earned Media):
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Activa Group debe enfocarse en generar reconocimiento y menciones positivas de

manera orgánica. Esto se logra brindando experiencias excepcionales a los clientes y

manteniendo una reputación positiva en Santo Domingo.

● Actualizar regularmente el sitio web con información sobre servicios, casos de

éxito y testimonios.

● Mantener una presencia activa en redes sociales con publicaciones sobre

activaciones de marca, noticias del sector y contenido relevante.

● Enviar boletines de correo electrónico con actualizaciones, promociones y

noticias a la base de datos de clientes.

Medios Pagados (Paid Media):

Activa Group debe asignar parte de su presupuesto de marketing para invertir en

publicidad pagada. Puede utilizar canales como redes sociales, publicidad en línea y anuncios

en eventos relevantes en Santo Domingo. Esta inversión permitirá a Activa Group llegar a

una audiencia más amplia y aumentar la visibilidad de sus activaciones de marca.

● Fomentar la participación de los clientes en eventos y activaciones para

obtener comentarios y reseñas positivas.

● Establecer relaciones con influencers y líderes de opinión locales que puedan

promocionar las activaciones de marca.

● Participar en eventos y conferencias del sector para aumentar la visibilidad y

generar interés en Activa Group.

Personal-Acciones de Endomarketing

El enfoque en las acciones de Endomarketing, también conocidas como Business to

Employee (B2E), es esencial para fortalecer la cultura interna de Activa Group y asegurarse

de que los empleados estén en sintonía con los objetivos de la empresa. Estas son las

estrategias que Activa Group puede llevar a cabo a nivel interno:

Comunicación Transparente y Efectiva:
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> Establecer canales de comunicación claros y abiertos para asegurar que la

información fluya libremente dentro de la organización.

> Programar reuniones regulares para compartir actualizaciones, metas y logros de la

empresa con los empleados.

> Fomentar la retroalimentación de los empleados y estar receptivo a sus

preocupaciones y comentarios.

Capacitación y Desarrollo Continuo:

> Ofrecer programas de capacitación y desarrollo que permitan a los empleados

adquirir nuevas habilidades y crecer profesionalmente.

> Proporcionar oportunidades de aprendizaje en línea, talleres y seminarios

relacionados con las últimas tendencias en marketing y activaciones de marca.

Reconocimiento y Recompensas:

> Realizar programas que reconozcan los logros y contribuciones de los empleados.

Brindar incentivos, bonificaciones o premios a los empleados que demuestren un desempeño

excepcional.

Clima Laboral y Bienestar:

> Fomentar un ambiente de trabajo positivo y colaborativo que promueva la

satisfacción y el bienestar de los empleados.

> Ofrecer beneficios adicionales como seguro médico, días libres remunerados y

programas de bienestar físico y emocional.

Desarrollo de Líderes Internos:

> Identificar y desarrollar el liderazgo interno a través de programas de mentoría y

oportunidades de liderazgo.
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> Empoderar a los empleados para asumir roles de liderazgo y tomar decisiones que

beneficien a la empresa.

Fomentar el Sentido de Pertenencia:

> Establecer eventos y actividades que fomenten la cohesión en el equipo y

fortalezcan el sentimiento de pertenencia a Activa Group.

> Celebrar los éxitos y logros de la empresa con los empleados para que se sientan

parte integral del crecimiento y el éxito de Activa Group.

Al implementar estas tácticas de Endomarketing, Activa Group fortalecerá la cultura

interna de la empresa, motivará a sus empleados y contribuirá al éxito a largo plazo de la

organización en el mercado de activaciones de marca en Santo Domingo.

5.5 Cronograma:
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5.6 Plan Financiero:

Detalle y análisis de las finanzas del proyecto, indicadores, análisis de sensibilidad.

Plan de inversión

Demanda

Tamaño del mercado
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Proyección de Ingresos #1

Proyección de Ingresos #2

Proyección de Gastos
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Retenciones
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Ingresos Totales

Estados Financieros Proyectados

- Año 1

- Año 2
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- Año 3

- Año 4
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- Año 5

Evaluación económico-financiera

Flujo de efectivo

Estructura de la evaluación económico - financiera

Flujo Evaluación Financiera
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Flujo de caja descontado
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WACC (Weighted Average Cost Of Capital

149



Punto de Equilibrio

Valor Presente Neto o Valor Actual Neto y TIR: (Tasa Interna de Retorno)

Playback descontado
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Análisis de sensibilidad

Conclusiones financieras
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Se puede concluir que el plan financiero proyecta un crecimiento constante en los

ingresos de la compañía a lo largo de los años. Durante el primer año, se espera obtener

ingresos estimados de RD$2.902.500. Este aumento en los ingresos se debe al aumento de los

puntos de venta y de los clientes potenciales, así como al gasto promedio de los clientes y la

frecuencia de compra.

Para el segundo año, se prevé un incremento significativo en los ingresos, alcanzando

un total estimado de RD$23.085.000. Esto demuestra una tendencia positiva y sostenida en el

crecimiento de la empresa. En el tercer y cuarto año, se espera continuar esta tendencia

ascendente, generando ingresos estimados de RD$16.260.000 y RD$18.837.000

respectivamente.

Finalmente, para el quinto año, se proyecta un ingreso estimado de RD$18.975.000,

manteniendo el crecimiento constante y sólido alcanzado en años anteriores. Este plan

financiero demuestra la viabilidad y rentabilidad del negocio, y brinda una base sólida para

futuras decisiones financieras y estratégicas.

Se espera un crecimiento constante en los ingresos totales a lo largo de los cinco años

proyectados. En el primer año, se prevé un ingreso total de RD$7.130.224,80, que se espera

que aumente a RD$27.666.390,24 en el segundo año y a RD$25.455.015,36 en el cuarto año,

antes de estabilizarse en el quinto año con un ingreso total esperado de RD$25.329.008,40.

Los gastos de ventas y administrativos ascendieron a RD$704.000, incluyendo gastos

en salarios de empleados, material gastable, energía y comunicación, y gastos varios.

También se registró una depreciación de RD$77.205.

Después de descontar los gastos, la utilidad operativa fue de RD$4.451.449. Sin

embargo, se incurrieron en gastos financieros por un total de RD$168.660.

Finalmente, antes de impuestos, la utilidad antes de impuestos fue de RD$4.282.789.

Se calculó un ISR (Impuesto Sobre la Renta) de RD$1.156.353, lo que resultó en una utilidad

neta de RD$3.126.436 para el primer año.
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En el segundo año, los ingresos totales aumentaron significativamente a

RD$27.666.390, mientras que el costo de ventas se redujo a RD$545.235, lo que resultó en

una utilidad bruta de RD$5.232.654.

Los gastos de ventas y administrativos se mantuvieron en RD$915.349, mientras que

la depreciación fue la misma que en el año anterior, RD$77.205.

La utilidad operativa para el segundo año fue de RD$1.372.994. Los gastos

financieros también se mantuvieron en RD$168.660.

Antes de impuestos, la utilidad antes de impuestos se situó en RD$1.204.334. El ISR

calculado fue de RD$325.170, lo que resultó en una utilidad neta de RD$879.164 para el

segundo año.

En base a los cálculos realizados, podemos concluir que el proyecto de evaluación

financiera de Activa Group es altamente rentable. El Valor Actual Neto (VAN) obtenido es de

$12.046.850,74, lo que indica que el flujo de efectivo generado por el proyecto supera

significativamente la inversión inicial de $4.482.500. Además, se observa que todos los flujos

de efectivo estimados para cada año (descontados a una tasa del 13%) resultan en valores

positivos.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) calculada es del 74%, lo que significa que el

proyecto tiene un rendimiento muy superior a la tasa de descuento utilizada. Esto indica que

el proyecto puede generar ganancias considerables y es una inversión atractiva.

La evaluación financiera demuestra que el proyecto de Activa Group es sólido y

presenta una alta rentabilidad. Los flujos de efectivo generados por el negocio muestran un

crecimiento constante a lo largo de los años proyectados, lo que indica la capacidad de la

empresa para generar ingresos sostenibles en el futuro. Además, el VAN positivo indica que

el proyecto tiene un retorno sobre la inversión mayor que la tasa de descuento utilizada, lo

que es una señal positiva para los inversionistas.

En resumen, el plan financiero previsto muestra un crecimiento constante y

progresivo en los ingresos de la compañía, respaldado por una proyección adecuada de ventas

y comisiones. Esto indica una perspectiva positiva a largo plazo y permite tomar decisiones
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informadas para maximizar los resultados y el rendimiento financiero de la empresa.

5.7 Sistemas de evaluación y control-KPI ́

Establecer el sistemas e indicadores de evaluación y control

Según las conclusiones obtenidas, se pueden establecer varios sistemas de evaluación

y control mediante el uso de indicadores clave de rendimiento (KPIs). Estos KPIs permitirán

monitorear y medir el desempeño financiero y operativo del negocio

- Rentabilidad por cliente: Este KPI permite evaluar la rentabilidad individual

de cada cliente o segmento de clientes. Ayuda a identificar aquellos clientes que generan

mayores ganancias y a enfocar los esfuerzos en retenerlos y aumentar su participación.

- Liquidez: Es importante monitorear los indicadores de liquidez, como el ratio

de liquidez o el periodo medio de cobro y pago, para asegurarse de que el negocio tenga

suficiente flujo de efectivo para cubrir sus obligaciones.

- Gastos operativos: Este KPI permite controlar los gastos generales y

administrativos del negocio. Es importante monitorear estos gastos para garantizar que se

mantengan dentro de los límites presupuestarios establecidos.

1. Sistema de ventas:

- KPI: Ingresos por ventas, número de clientes nuevos, tasa de retención de

clientes.

- Métricas: Ventas mensuales/trimestrales/anuales, porcentaje de crecimiento de

ventas, porcentaje de clientes recurrentes.

2. Sistema financiero:

- KPI: Margen de utilidad bruta, rentabilidad neta, liquidez.

- Métricas: Margen de utilidad bruta (%), rentabilidad neta (%), ratio de

liquidez.

3. Sistema de recursos humanos:
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- KPI: Rotación del personal, capacitación y desarrollo del personal.

- Métricas: Tasa de rotación del personal (%), horas o días promedio de

capacitación por empleado.
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