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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 propdsito de revitalizar su presencia
en el mercado de Santo Domingo, especificamente en el Distrito Nacional. Con una solida
reputacion por ofrecer experiencias unicas, la empresa implementara estrategias especificas
para abordar desafios identificados mediante una evaluacion exhaustiva del comportamiento
del mercado y realizar mejoras que incrementen su reconocimiento, segun los datos

recopilados.

El foco principal es mejorar el reconocimiento de la marca y expandir la presencia en
el mercado local. Para lograrlo, se analizaran 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 disefiar acciones concretas adaptadas a las
particularidades del mercado local durante el periodo de septiembre a diciembre de 2023.
Esto incluye la implementacion de activaciones creativas y efectivas, nuevas propuestas para
sus clientes actuales, al igual de la captacion de nuevos y potenciales clientes. Asi como una
presencia solida en medios digitales, reconocidos como canales clave segun los hallazgos de

la investigacion.

La ejecucion del plan se llevara a cabo con un presupuesto cuidadosamente asignado,
considerando una distribucién estratégica de recursos. Se prevé que este enfoque no solo
elevara el reconocimiento de marca, sino que también fortalecera la competitividad de Activa
Group en el dinamico 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 Delimitacion Del Tema

= Titulo

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, Reptblica

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, Republica Dominicana, ha experimentado una disminucién en
su cuota de mercado y un estancamiento en su crecimiento en los tltimos tiempos. La
situacion actual indica la necesidad de identificar y abordar los factores subyacentes que han
contribuido a esta disminucion en su desempefio. El desafio 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.
* Delimitacion Geografica

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.

Ademas, 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 delimitacion geografica brinda la oportunidad de
sumergirse profundamente en las particularidades locales. Se estan explorando los héabitos de
consumo, las preferencias del publico y los factores socioculturales que influyen directamente

en las estrategias de mercadeo.



Al enfocarse en Santo Domingo, el objetivo es revitalizar no solo la posicion de
"Activa Group BTL" en el mercado local, sino también establecer bases solidas para el
crecimiento continuo y el éxito en el mundo del BTL. Se esta trabajando arduamente para

lograr esto durante el periodo de septiembre a diciembre de 2023.
1.2 Objetivos de la Investigacion
= Objetivo principal

El objetivo principal de esta investigacion 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 &mbito BTL.
= Objetivos Especificos

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

Domingo durante el periodo 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.

> Disefiar estrategias de marketing para el periodo de septiembre a diciembre de 2023

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

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

Plan de Mercadeo, como la asignacion de recursos y la definicion de indicadores de éxito

.= Limitantes de la Investigacion



- Disponibilidad de Datos: El acceso y disponibilidad de datos especificos
sobre el mercado de activaciones de marca en Santo Domingo pueden ser limitados o
restringidos, dificultando un analisis detallado.

- Cambios Inesperados en el Mercado: Factores externos como cambios
economicos, politicos o sociales imprevistos pueden afectar el mercado y comprometer la
eficacia del plan de marketing propuesto.

- Competencia y Confidencialidad: Los datos e informacion sobre las
estrategias de la competencia pueden no estar disponibles o ser confidenciales, limitando el
analisis comparativo.

- Recursos Financieros y Temporales: Es vital reconocer las restricciones en
términos de presupuesto y tiempo, lo que podria afectar la profundidad y alcance de nuestra
investigacion, asi como la ejecucion 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 evolucion.

- Factores Externos no Controlables: Aspectos cruciales a considerar son los
eventos inesperados, como desastres naturales o crisis econdmicas, 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
especificas de Republica 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 Tecnolégicos: En una época de rapidos avances tecnoldgicos, a
menudo impredecibles, debemos estar preparados para ajustar nuestras estrategias, ya que
podrian requerir adaptaciones inmediatas en la ejecucion de nuestro plan.

- Limitaciones de Muestra: En el ambito de la investigacion de mercado,
especialmente en encuestas o estudios de campo, nos enfrentamos a desafios relacionados

con la obtencion de una muestra representativa de nuestra poblacion objetivo. Abordar estas
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limitaciones con creatividad y cuidado es esencial para asegurar la precision y confiabilidad

de nuestras conclusiones, aspecto fundamental en esta tesis.

= Justificacion

- Esta investigacion se lleva a cabo en el contexto del Plan de Mercadeo de
2023, destinado a reposicionar a "Activa Group BTL" en Santo Domingo, Republica
Dominicana, durante el periodo de septiembre a diciembre de 2023. Este enfoque responde a

varias razones de relevancia estratégica y econdmica.

- En primer lugar, las activaciones de marca desempefian un papel crucial en el
panorama actual del marketing, facilitando una conexidon mas directa y significativa entre las
marcas y su audiencia. Dada la naturaleza competitiva y dinamica del entorno en el que opera
"Activa Group BTL", es esencial una actualizacion constante de las estrategias para mantener
0 mejorar su posicion en el mercado.

- La eleccion de Santo Domingo, Distrito Nacional, como el foco de la
investigacion, se fundamenta en el hecho de que es el epicentro de las operaciones de "Activa
Group BTL" y su principal area de influencia. Comprender a fondo las caracteristicas del
mercado local es esencial para disefiar un plan de marketing efectivo.

- Ademas, el periodo de estudio, que abarca desde septiembre a diciembre de
2023, coincide estratégicamente con el cierre del afo y la preparacion 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 investigacion tiene como objetivo
contribuir a la mejora de "Activa Group BTL" en el mercado local, proporcionando

informacion valiosa sobre las activaciones de marca en Santo Domingo.
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- Se abordaran los antecedentes del problema, la revision de literatura y el
estado del arte en el desarrollo de la investigacion. Este enfoque sigue las pautas de redaccion
de la Asociacion Psicologica Americana (APA) 7ma. Version, evitando pronombres

especificos y utilizando un tono objetivo y profesional.

1.3 Antecedentes del problema, revision de literatura y estado del arte
- Naturaleza y alcance del problema en el contexto local en funcién a:

La literatura profesional y académica sobre planes de mercadeo proporciona una base
tedrica valiosa para el desarrollo de estrategias efectivas. Autores influyentes como Kotler y
Armstrong (2018) sostienen que un plan de mercadeo solido va mas alla de simples tacticas,
requiriendo una planificaciéon meticulosa que incluya objetivos claros, una segmentacion de

mercado precisa y un andlisis exhaustivo del entorno competitivo.

En la investigacion para este proyecto de titulacion, se examinaron proyectos previos
relacionados con el tema y objetivos. Estos proyectos fueron identificados tanto en recursos
en linea como en la biblioteca de 1la Universidad Iberoamericana, considerando también los

esfuerzos de otras instituciones académicas. Algunos ejemplos relevantes incluyen:

- "Plan de negocios para la creacion de una empresa dedicada a la asesoria,
monitoreo y auditoria de publicidad exterior en la Republica 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, Republica Dominicana, en el periodo septiembre-diciembre 2019" / Maria Gabriela
Gonzalez Mancebo, Ana Camila Marrero Severino

- "Elaboracién de un plan de comunicacidn integral de marketing para el

reposicionamiento de Publiplas, S. A., empresa dedicada a la publicidad exterior, impresion
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digital y articulos promocionales, en Santo Domingo, Republica Dominicana, en el periodo

septiembre 2017 - abril 2018" / Maribel Alcantara

En cuanto a los estudios previos sobre el mercado de activaciones de marca en
Republica Dominicana, se observa un patron interesante de constante evolucion y
competencia. Los clientes locales, cada vez mas 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 desafio ha
motivado una investigacion mas profunda y la busqueda de estrategias innovadoras para

adaptarse y prosperar en este dindmico escenario de mercado.

- Estudios previos

Al explorar a fondo el mercado de activaciones de marca en Reptblica Dominicana,
se ha observado un patrén interesante: un constante proceso de evolucion y competencia. Los
clientes locales, cada vez mds exigentes, buscan experiencias de marca auténticas y

memorables para ofrecer a su propia audiencia.

Sin embargo, en "Activa Group BTL", se han encontrado obstaculos para mantenerse
al dia con estas nuevas tendencias y para conservar su cuota de mercado en este entorno
altamente competitivo. Este desafio ha impulsado a profundizar atin mas en la investigacion y
a buscar estrategias innovadoras para adaptarse y prosperar en este dindmico escenario de

mercado.

Este reconocimiento de las complejidades y demandas del mercado local destaca la
necesidad critica de ajustar y perfeccionar las estrategias de "Activa Group BTL". La
investigacion 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.

13



- Marco espacial

Los estudios previos sobre el mercado de activaciones de marca en Santo Domingo,
Repuiblica Dominicana, han proporcionado una vision ttil de la situacion 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 obstaculos en este mercado dindmico y
altamente competitivo. La entrada de nuevos competidores y los cambios en los gustos de los
clientes presentan desafios significativos. La capacidad de ser agiles 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 estd experimentando un
crecimiento constante. Esto abre la posibilidad de colaboraciones estratégicas para activar
marcas en eventos locales, permitiendo una conexién més cercana con la comunidad.
Ademas, se ha notado un aumento en el interés por las experiencias digitales y las tecnologias
interactivas, un area en la que "Activa Group BTL" puede destacarse y cautivar a su

audiencia de maneras innovadoras.

= Marco conceptual (glosario, Key Word)

La segmentacion de mercado emerge como un paso crucial que permite a las
empresas comprender a su audiencia en un nivel mas profundo. Esta practica implica la
adaptacion de estrategias de manera precisa, atendiendo a las necesidades y preferencias
especificas de cada grupo. El mercado se divide en segmentos més pequefios y homogéneos,

considerando factores como la demografia o el comportamiento de compra.
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La propuesta de valor, por otro lado, constituye la esencia de una organizacion. Se
trata de mostrar a los clientes los beneficios tangibles e intangibles que se ofrecen, resaltando
coémo el producto o servicio en cuestion se distingue y agrega valor. Esta propuesta se
posiciona como la razon por la cual los clientes eligen una marca, constituyendo asi la ventaja

competitiva de la empresa.

La investigacion de mercado juega un papel fundamental en la toma de decisiones
informadas. Este proceso implica la recopilacion de datos sobre el mercado, competidores y
consumidores, facilitando la toma de decisiones estratégicas, la comprension de la audiencia
y la adaptacion 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 implementacion. Estas
experiencias son personales y tienen un impacto directo en la percepcion de los clientes hacia

la empresa, mejorando su lealtad y preferencia.

Las tendencias del consumidor sirven como la brajula 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 adaptacion cultural se refiere a la autenticidad en la conexion, modificando
productos, mensajes y estrategias para ajustarse a los valores y caracteristicas culturales del
mercado local. Esta autenticidad es esencial para construir relaciones genuinas con la

audiencia.
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- Las tecnologias emergentes representan perspectivas futuras. Estas
innovaciones tecnoldgicas tienen el potencial de cambiar el juego, mejorando
significativamente la eficiencia y la experiencia del cliente. Aprovechar adecuadamente los

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

2. Generalidades Empresa

= Descripcién empresa

"Activa Group BTL" es una de las agencias lideres en la creacion e implementacion
de experiencias de marketing en el mercado dominicano, cuyo enfoque se basa en la
innovacion y la creencia de que sus esfuerzos reflejan sus resultados. Con una vision clara,
tienen la intencion de liderar el mercado del marketing experiencial en la Republica
Dominicana y el Caribe mediante estrategias, innovaciones € implementaciones
excepcionales. Trabajando mas alla 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 pasion, compromiso,
integridad, curiosidad, trabajo en equipo, respeto y conviccion, estan presentes en todos los
aspectos de su trabajo y relaciones comerciales. La empresa se esfuerza por superar las
expectativas en cada interaccion con una promesa de servicio de ser los "Wow Markers" en
cada propuesta, contacto y experiencia. Todo proyecto de "Activa Group BTL" es inico y, a
través de una combinacion de conocimiento profundo y exploracion constante, desarrolla
ideas y experiencias de marketing que destacan en un mercado dindmico y competitivo. Su
equipo, que es extremadamente innovador y dedicado, esta listo para enfrentar cualquier

desafio con determinacion. Ofrecen servicios de experiencia BTL, marca, digital y eventos.
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= Historia y evolucion

"Activa Group BTL" nace en el 2006 por la necesidad de dar un servicio mas
personalizado a los clientes y con el firme proposito de hacer algo diferente a lo que las
agencias grandes estaban ofreciendo en el mercado. Comenz6 con RRPP y Eventos,
posteriormente se introdujo la promocion de ventas. La agencia se situé en Torre Empresarial

Biltmore en la Abraham Lincoln por 3 afios.

Luego, en el 2008 empieza el crecimiento con las disciplinas de promocion de ventas
y merchandising. Esta empresa se asoci6 al grupo Pena Defillo buscando capitalizar mas
clientes. Inicio de controles y manejo efectivo de promociones orientada al negocio del
cliente lo que hizo que crecieran en la categoria. Un afio después, en el 2009 la compaiiia se
traslada a una casa buscando mayor espacio por la cantidad de activaciones y manejo de
mercancia. Iniciaron el manejo de drdenes y controles internos, en este mismo afio 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 expansion de la empresa, resultando la entrada del
Banco de Reservas, Distribuidora Corripio y el crecimiento de Cerveceria Nacional

Dominicana.

Anos después, en el periodo de 2018-2019, hubo un crecimiento de un 57%. Se
superaron las ventas siendo el 2019 un afio de crecimiento en cartera de clientes y en
desarrollo de cuentas existentes, por lo que se puede considerar como un ano de grandes
éxitos para la empresa "Activa Group BTL". Cuando llega el 2020 con un gran inicio de
grandes proyectos hasta marzo, impact6 la pandemia del COVID-19, siendo esta industria

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

La operacion de esta compaiiia bajo un 20%. Tuvieron que salir con disefios de
mascarillas corporativas y manejo de comunicacion interna en las empresas para tratar de
subsistir y una lamentable decision de despido de personal nuevo, para tratar de mantener a
los viejos que ya habian crecido con la organizacion. El afio siguiente fue de resurgimiento e

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

que los clientes lo entendieran.
= Principales Productos
- Activa Experiencial BTL:

1. Eventos Corporativos: "Activa Group BTL" se destaca en la planificacion y
ejecucion 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: Disefian estrategias para promocionar
productos o servicios directamente en el lugar de venta, creando experiencias que involucran
a los consumidores y generan una conexion emocional inmediata con las marcas.

3. Promociones y Concursos: Disefian promociones y concursos que fomentan la
participacion activa del cliente, impulsando las ventas y fortaleciendo la lealtad hacia las
marcas.

4. Experiencias en Espacios Publicos: Crean experiencias de marca en lugares de
alto trafico, aumentando la visibilidad y dejando una impresion duradera en las mentes de los

consumidores.
- Activa Brand.:

1. Desarrollo de Identidad Visual: Especializados en la creacion de elementos
visuales que encapsulan la esencia de una marca, desde logotipos distintivos hasta disefios
graficos alineados con la identidad corporativa de sus clientes.

2. Definicion de Mensaje y Posicionamiento: Colaboran para definir mensajes
clave y estrategias de posicionamiento que resalten los valores y propuestas Unicas de las
marcas, asegurando una comunicacion coherente y efectiva con su audiencia.

3. Diseflo de Materiales de Marketing: Crean materiales promocionales
impactantes, desde folletos informativos hasta vallas publicitarias, disefiados para informar,

cautivar y persuadir a la audiencia de sus clientes.

- Activa Digital:
18



1. Estrategias de Marketing Digital: Desarrollan estrategias integrales que
abarcan campanas publicitarias en linea, SEO, SEM, email marketing y gestion de redes
sociales para maximizar la visibilidad y el impacto en el mundo digital de sus clientes.

2. Disefio y Desarrollo Web: Se destacan en la creacion de sitios web altamente
funcionales y visualmente atractivos, proporcionando una experiencia de usuario excepcional
que fomenta la participacion y la conversion.

3. Aplicaciones Moviles y Experiencias Interactivas: Desarrollan aplicaciones
moviles innovadoras y experiencias interactivas Unicas, desde aplicaciones para
consumidores hasta herramientas empresariales personalizadas que ofrecen experiencias

envolventes y diferenciadas.
- Activa Eventos:

1. Planificacion Estratégica: Trabajan en estrecha colaboracion con sus clientes
para disenar estrategias detalladas para eventos, seleccionando ubicaciones, tematicas y
actividades alineadas con los objetivos y la identidad de sus empresas.

2. Logistica y Coordinacion: Se encargan de todos los aspectos logisticos, desde
la gestion del transporte hasta la coordinacion de servicios, para garantizar que los eventos se
gjecuten sin contratiempos y cumplan con las expectativas de los participantes.

3. Disefio y Produccion de Eventos: Se especializan en la creacion de atmoésferas
y experiencias impactantes, seleccionando decoraciones, iluminacion, 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

mnovacion en el sector financiero.

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

lideres en distribucion 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 Publico: La colaboracion con entidades
gubernamentales es un ejemplo de la experiencia de "Activa Group BTL" en la creacion y
ejecucion de campanas de marketing para el sector publico. 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
lideres en el sector de seguros y finanzas para ofrecer soluciones de marketing que resaltan su

compromiso con la proteccion y el bienestar de sus clientes.
2.1 Marco Organizacional

= Estructura Organizacional

ASISTENCIA GERENCIAL Encargado de AYUDANTE DE
cuentas PRODUCCION

Contable

ASISTENTE CONTABLE

m chessderantes
ﬁ Sara

DISENADOR 3D

DIGITAL

20



* Definicién de puestos
Departamento de Cuentas:

- Director de Cuentas: Encargado de supervisar y coordinar las actividades del
departamento. Su experiencia en la gestion de las relaciones con los clientes y la estrategia de
cuentas es esencial para el éxito de los proyectos. Ademas, aporta una vision 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 planificacion y gestion de proyectos. El éxito en la ejecucion de los proyectos depende de
tu capacidad para establecer plazos realistas, asignar recursos y mantener una comunicacion
eficaz con los equipos internos y los clientes.

- Digitador: Desempena un papel crucial en la gestion y organizacion de la
informacion. Su diligencia en la digitalizacion precisa y organizada garantiza una

documentacion impecable, lo que impulsa la eficacia operativa.
Departamento de Creatividad:

- Director Creativo: El mismo establece la direccion 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 creacion 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 disefo e
innovacion es la aptitud artistica y la capacidad de pensamiento creativo de sus empleados.

- Diseniador 3D: Este experto afiade una tercera dimension al disefio,
permitiendo presentaciones en tres dimensiones que dan vida a las ideas. Aporta valor a los
proyectos que requieren una representacion visual mas envolvente gracias a sus
conocimientos en disefio 3D.

- Especialista en Disefio 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 mas impulsado por la tecnologia. La creciente eficacia en contextos digitales

incluye desde el disefio web hasta los contenidos multimedia.
Departamento de Contabilidad.:

- Director de Contabilidad: Este puesto es crucial en la gestion 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 correccion y
meticulosidad son cruciales para preservar la estabilidad financiera de la empresa.

- Asistente contable: Ayuda enormemente al contable con el trabajo
administrativo y de organizacion. Se asegura de que el papeleo sea minucioso y esté bien

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

- Director de produccion: Desempefia un papel crucial en la realizacion real de
los proyectos. Se asegura de que la produccion se lleve a cabo con eficacia, dentro de los
plazos establecidos y con el dinero asignado.

- Ayudante de produccion: Desempefia un papel operativo crucial en la creacion
de los materiales necesarios para los proyectos. Su participacion directa en el proceso de

produccion garantiza la calidad de los productos finales y su rapida entrega.
Departamento de gerencia:

- Director de gerencia: Principal responsable de la coordinacion y la
comunicacion 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 coordinacion y la comunicacion 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 coordinacion de los esfuerzos

de todas las divisiones.

- Politicas y Procedimientos
Gestion de Clientes y Proyectos:

- Politica: "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 actua como el intermediario principal entre el cliente y los
equipos internos. Se establece un cronograma detallado que incluye entregables, recursos y

plazos.
Creatividad y Diserio:

- Politica: "Activa Group BTL" fomenta una cultura de innovacion y disefio
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 esta dirigido por el director creativo, quien
también se encarga de garantizar que se ajuste a los objetivos del cliente. Los creativos y los
disefiadores 3D colaboran para crear propuestas y disefios que satisfagan las necesidades del

cliente.
Produccion y Ejecucion:

- Politica: "Activa Group BTL" se compromete a asegurar que la produccion y
ejecucion de cada proyecto se realice de manera eficiente, dentro de los plazos establecidos y

cumpliendo con los estandares de calidad.
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- Procedimiento: El Director de Produccion colabora con el Departamento de
Produccion para supervisar la ejecucion fisica de los proyectos. Cualquier problema operativo

se resuelve y se lleva un seguimiento riguroso del progreso.
Gestion Financiera y Contabilidad:

- Politica: "Activa Group BTL" cumple con todas las regulaciones y
obligaciones fiscales, manteniendo una gestion financiera transparente y responsable.

- Procedimiento: La preparacion de informes financieros y la gestion de
obligaciones fiscales estan bajo la supervision del Director de Contabilidad. El contable y el
auxiliar de contabilidad trabajan juntos para asegurarse de que las cuentas estén bien

documentadas y completas.
Coordinacion y Comunicacion Interna:

- Politica: Para garantizar la ejecucion exitosa de los proyectos, "Activa Group
BTL" fomenta una cultura de colaboracion y comunicacion 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 Etica Profesional:

- Politica: "Activa Group BTL" se compromete a cumplir con todas las
regulaciones y estandares éticos relevantes en el campo del marketing experiencial.

- Procedimiento: Las practicas 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 v Formacion del Personal:

- Politica: "Activa Group BTL" brinda oportunidades de capacitacion 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 desempefio en sus roles a través de un programa de capacitacion que abarca desde

habilidades técnicas hasta habilidades blandas.
2.2 Marco Legal

= Conjunto de leyes, reglamentos y normas que regulan sus actividades economicas de

la empresa

El marco legal de "Activa Group BTL" es fundamental para su expansion. Se
analizara la relevancia de cada uno de los componentes de este marco y como afectan las

operaciones de la empresa.

Se utilizard una técnica cualitativa basada en el analisis de fuentes secundarias como
documentos legales, informes corporativos y articulos académicos. Este estudio brindara una

comprension mas 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 constitucion y estructura legal, que
definen la forma de la empresa, los requisitos de establecimiento y los procedimientos de

registro y operacion.

= Leyes, decretos

El cumplimiento de la normativa es una parte importante de la estrategia de "Activa
Group BTL". La organizacion tiene un marco legal que cubre una variedad de areas

importantes para su operacion, como

> Derecho Comercial y de Sociedades: Las leyes en este ambito establecen la forma
juridica 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 ambito aseguran que las creaciones y

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

> Legislacion 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."

> Proteccion 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 Promocion: El cumplimiento de las normas de "Activa Group BTL"

garantiza la ética y la veracidad en sus operaciones comerciales.

> Regulaciones éticas y de contrataciéon publica: el cumplimiento de estas
regulaciones garantiza que las interacciones con entidades gubernamentales sean

transparentes y que estén en linea 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 reduccion o eliminacion de aranceles y cuotas de
importacion y exportacion es comun en los acuerdos comerciales. Esto podria 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
exportacion. Esto podria mejorar la logistica de "Activa Group BTL" y disminuir los tiempos

de transito y los costos.
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> Proteccion 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 pais.

> Las regulaciones relacionadas con los servicios y el comercio electrénico: Son
importantes para empresas como "Activa Group BTL", que ofrecen servicios de marketing
digital y participan en el comercio electronico. Pueden abordar problemas como brindar

servicios transfronterizos y proteger los datos en linea.

> Proteccion 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 innovacion y la creatividad para brindar soluciones de marketing tnicas.

> Los mecanismos de cumplimiento y resolucién de disputas: aseguran que las
partes involucradas cumplan con sus compromisos del acuerdo y establecen un marco para la

resolucion 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 activacion 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:

- Descripcion de los servicios que se ofreceran: Los acuerdos deben detallar
claramente los servicios que Activa Group se compromete a brindar al cliente. Estos pueden
incluir:

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

y evaluacién de los resultados de la activacion.
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- Condicion de entrega y plazo de entrega: Los acuerdos deben especificar la
duracion 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 debera 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

° Resolucion de controversias
2.3 Marco Estratégico
= Grupos de interés

= Internos: accionistas, directivos, trabajadores

> Directivos y alta gerencia:

Los lideres y la alta direccion de Activa Group BTL tienen la responsabilidad crucial
de establecer la vision y la cultura de la empresa, asi como de tomar decisiones estratégicas y
operativas clave. Estos lideres deben tener una perspectiva integral, anticiparse a las
tendencias del mercado y supervisar de cerca el desempeio general de la empresa. En el
dindmico sector de activaciones de marca, la capacidad de los directivos para liderar con
vision 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 tinicas
desempefian un papel fundamental en el éxito general de la compaifiia. 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
inversion en el desarrollo del personal no solo contribuiré al bienestar de los empleados, sino
que también fortalecera la capacidad de Activa Group para sobresalir en el competitivo

mercado de activaciones de marca.

> Fquipo de ventas v cuentas:

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

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

> Fqui reatiy &

El equipo creativo y de produccion es responsable de crear campafas de marketing
atractivas y efectivas. Su capacidad para generar ideas innovadoras y llevarlas a la practica 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 Unica 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 comunicacion abierta y una relacion 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 desempefian un papel crucial en el entorno operativo y
la reputacion de "Activa Group BTL". A continuacion, se describe la relevancia y el interés

de cada uno de estos grupos:

> Clientes: Los clientes son el nucleo del negocio de "Activa Group BTL". Su
satisfaccion y lealtad tienen un impacto directo en los ingresos y la reputacion de la empresa.

La retencidn 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 relacién 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 relacion positiva con ellos y asegurarse de cumplir con todas las normativas laborales

correspondientes.

> Comunidad: "Activa Group BTL" forma parte de una comunidad mas amplia y su
impacto puede ir mas alla de las operaciones comerciales. La percepcion y la contribucion de

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

> Organizaciones sociales: Las organizaciones sociales pueden tener intereses
especificos en areas como el medio ambiente, la igualdad de género o la responsabilidad
social empresarial. "Activa Group BTL" puede colaborar o ser evaluada en funcién de su

impacto en estas areas.
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La reputacion y el éxito a largo plazo de "Activa Group BTL" dependen de su
comprension y gestion de las relaciones con estos grupos de interés externos. La
consideracion de sus intereses y expectativas puede ayudar a que la empresa funcione de

manera ¢ética y sostenible.
2.4 Dimensiones estratégicas

= Vision

Lograr liderar la industria del marketing experiencial haciendo la diferencia en
estrategia, innovacion e implementacion en RD y Caribe.

* Mision

Marketeros activos apasionados por conectar clientes y marcas creando experiencias.

= Valores

- Pasion: Para "Activa Group BTL", la pasion implica una dedicacion
apasionada y entusiasta a la excelencia en las activaciones de marca. Los empleados de la
empresa estdn 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
dedicacién inquebrantable a lograr los objetivos de la empresa y satisfacer las necesidades de
los clientes. Los miembros del equipo estan 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 actian 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, tecnologias y métodos innovadores para las
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activaciones de marca. Los miembros del equipo tienen una mentalidad abierta y estan

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 colaboracion y la comunicacion efectiva son esenciales

en el lugar de trabajo.

- Respeto: En "Activa Group BTL", el respeto se muestra en el trato cordial, la
consideracion y la valoracion de las ideas y opiniones de cada miembro del equipo. Existe un
entorno inclusivo donde se fomenta el respeto mutuo y la apreciacion de la diversidad de

puntos de vista.

- Conviccion: "Activa Group BTL" tiene una confianza firme en su capacidad
para superar desafios 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 determinacion

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 realizacion de proyectos de marketing experiencial.
Esta cultura se refleja en una variedad de caracteristicas y practicas que definen el ambiente

de trabajo de la empresa.

El trabajo en equipo y una comunicacion 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 comunicacién
abierta y transparente, lo que permite la resolucion agil de problemas y la alineacion 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 sélido con la satisfaccion 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 ejecucion. Para garantizar que la solucion final cumpla
con los requisitos y supere las expectativas, esta orientacion 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 innovacion y la creacion de soluciones que
aporten valor al cliente se evidencia en el proceso de elaboracion y presentacion de
propuestas. Una de las caracteristicas distintivas de la cultura de la empresa es la capacidad
de presentar ideas innovadoras y pertinentes.

> Eficiencia y Control de Costos: la colaboracion entre Cuentas, Creatividad y
Produccién durante la ejecucion de proyectos demuestra preocupacion por la eficiencia y la
gestion de costos. Los proyectos se desarrollan dentro de limites establecidos y los recursos
se utilizan de manera 6ptima, lo que garantiza la rentabilidad y la satisfaccion de los clientes.

> Transparencia y responsabilidad financiera: la gestion 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 gestion de recursos. Para garantizar la sostenibilidad y la rentabilidad
de los proyectos, se trabaja de manera rigurosa en las 6érdenes de compra y se realiza una

facturacion precisa.

> Desarrollo y Formacion Continua: El personal del departamento de Cuentas
recibe capacitacion, lo que demuestra la importancia que "Activa Group BTL" da al
desarrollo y el crecimiento de su equipo. Esta inversion 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 categorias:

- Estrategias de orientacion al cliente: "Activa Group BTL" pone la
satisfaccion 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 innovacion 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 colaboracion.

- Estrategias de gestion eficiente: "Activa Group BTL" implementa procesos y
sistemas eficientes para garantizar la rentabilidad y sostenibilidad de sus operaciones.

- Estrategias de orientacion al cliente: "Activa Group BTL" pone la
satisfaccion del cliente en primer lugar en cada etapa del proceso. Desde la evaluacion 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:

- Comprension de las necesidades y expectativas del cliente: "Activa Group
BTL" realiza una investigacion exhaustiva para comprender las necesidades y expectativas de
sus clientes. Esto le permite desarrollar estrategias que sean relevantes y efectivas para sus
clientes.

- Superacion 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 Unicas y memorables.

- Fidelizacion 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 innovacion y creatividad
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"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 biisqueda 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.

- Evaluacion de las ideas: "Activa Group BTL" evalua 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 gestion 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:

- Optimizacion 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.

- Gestion financiera transparente: "Activa Group BTL" mantiene una gestion
financiera transparente para garantizar la confianza de sus clientes y proveedores. Para ello,
la empresa implementa procesos y sistemas que permitan brindar informacion 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 practicas ayuda a la empresa a tener un éxito sostenible y demuestra su
compromiso con el éxito en el campo del marketing experiencial.

* Modelo de gestion estratégica

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

Enfoque en el cliente

"Activa Group BTL" cree que la satisfaccion 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 comunicacion constante con el

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

Innovacién 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 biisqueda constante de nuevas ideas.

Eficiencia y rentabilidad

"Activa Group BTL" implementa una gestion 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 practicas 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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Implementacion del modelo de gestion

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

Pprocesos:

° Planificacion: En esta etapa, se recopilan los requisitos del cliente y se
desarrolla un plan de accion.

° Ejecucion: En esta etapa, se implementa el plan de accion.

° Seguimiento y evaluacion: En esta etapa, se monitorea el progreso del

proyecto y se evaltian los resultados.

3. Analisis Situacional Interno y Externo
3.1 Analisis Factores Internos

» Analisis 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

- Logistica 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.

- Logistica 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 tecnologia necesarios para sus operaciones.

- Gestion de recursos humanos: "Activa Group BTL" recluta, capacita y
compensa a su fuerza laboral.

- Desarrollo tecnologico: "Activa Group BTL" invierte en investigacion y
desarrollo para mejorar sus productos y servicios.

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

proveedores externos.

Analisis de las actividades primarias

Logistica 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 evaluacion de proveedores para garantizar que los

proveedores cumplan con sus estandares 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 combinacidén de métodos tradicionales e innovadores para
crear experiencias memorables para sus clientes.

- Logistica 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 combinacion 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 satisfaccion de los clientes. La empresa ofrece garantias,

servicios de reparacion y mantenimiento, y soporte técnico.

Analisis 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 informacion que le permite recopilar y analizar datos para
mejorar sus operaciones.

- Gestion 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 tecnoldgico: "Activa Group BTL" invierte en investigacion y
desarrollo para mejorar sus productos y servicios. La empresa también utiliza tecnologia
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.

* Produccion/Operaciones
El departamento de Produccion 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 planificacion estratégica y la
programacion detallada. Cada detalle es cuidadosamente considerado y programado, desde la

asignacion de recursos hasta la determinacion de los plazos de ejecucion.

> La gestion de recursos y logistica efectiva: implica la coordinacion con
proveedores, la supervision del inventario y la planificacion del transporte y montaje. Esto se

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

> Supervision rigurosa en el lugar de activacion o evento: la supervision 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 estandares de calidad y seguridad.

> Garantia 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 mas
altos estandares en estos aspectos, se establecen protocolos y se supervisan minuciosamente

los procesos.

Los departamentos de creatividad, cuentas y produccion deben trabajar juntos. El
trabajo en equipo garantiza el cumplimiento de los objetivos del proyecto y la materializacion

precisa de su vision.

> Evaluacion y Reportes Detallados: Al final de cada proyecto, se elabora un
informe detallado que registra el progreso, los resultados obtenidos y las ensefianzas
aprendidas. Para planificar futuras actividades y evaluar la eficiencia operativa, esta
informacion es util.

= Logistica Externa

La logistica externa de "Activa Group BTL" se refiere a la gestion de actividades y

procesos que ocurren fuera de la empresa pero son esenciales para el €xito 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 logistica externa de "Activa Group BTL" son los

siguientes:

> Relaciéon con Proveedores y Aliados Estratégicos: "Activa Group BTL" mantiene
relaciones solidas 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 6ptimas condiciones.

> Gestion de contratos y acuerdos de servicio: se establecen contratos de servicio
con proveedores y aliados estratégicos. Estos contratos detallan los términos y condiciones de
colaboracion, como los términos de pago, los plazos de entrega y la calidad de los productos

0 Servicios.

> Negociacion de Costos y Condiciones: En la logistica externa, negociar costos y
condiciones con proveedores y otros socios es crucial. Se buscan los términos mas adecuados

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

> Supervision de los procesos de subcontratacion: "Activa Group BTL" puede
subcontratar actividades o servicios especificos para la ejecucion de proyectos. La
supervision de estos procesos para garantizar que cumplan con los estandares de calidad y los

plazos establecidos es parte de la logistica 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 podria incluir cuestiones legales, de seguridad y

ambientales.
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> Gestion de permisos y licencias: En ocasiones, es necesario obtener permisos y
licencias especificas para realizar ciertas actividades, como construir estructuras temporales o
realizar eventos en areas publicas. La logistica externa incluye la gestion de estos

procedimientos.

> Evaluacion y Seleccion de Locaciones: Los objetivos del proyecto y las
necesidades del cliente determinan las locaciones mas adecuadas para eventos o activaciones

que se realicen en espacios publicos o privados.

> Coordinacion 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 publico durante la ejecucion 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 electronico y el marketing en motores de busqueda 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.

o 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 publico objetivo. "Activa Group BTL" también utiliza
datos para medir el rendimiento de sus campaiias 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 esta 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 continuacion se enumeran los

principales servicios que ofrece la empresa:
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> Activa Experiencial BTL: este servicio se enfoca en la creacion y ejecucion 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 disefio de materiales de marketing y estrategias de posicionamiento de marca.

> Activa Digital: Este servicio se enfoca en el marketing digital, que incluye
campafias de correo electronico, publicidad en linea, estrategias de contenido en redes

sociales y optimizacion de paginas web.

> Activa Eventos: "Activa Group BTL" tiene experiencia en la organizacion y
realizacion de eventos de entretenimiento, corporativos y promocionales. Esto incluye todo,

desde la conceptualizacion y planificacion hasta la logistica y coordinacion del evento en si.

> Disefio 3D: Este servicio se enfoca en la creacion de diseios tridimensionales para
estructuras y montajes para eventos y activaciones de marca. La conceptualizacion, disefio y

renderizado de espacios y elementos fisicos son parte de esto.

> Produccion de contenido audiovisual: "Activa Group BTL" brinda servicios de
creacion de contenido audiovisual para eventos, publicidad y promociones. La

preproduccion, el guion y la filmacion 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 promocion de

productos ¢ interaccion directa con los clientes.

> Consultoria 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 campafias

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, adaptandose a los objetivos y
caracteristicas Unicas de cada cliente y proyecto. La empresa se posiciona como lider en el
campo de la activacion de marcas en la Republica Dominicana y el Caribe gracias a su

enfoque creativo y estratégico.

= Aprovisionamiento

En "Activa Group BTL", el aprovisionamiento se refiere al proceso de adquisicion y
gestion 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":

> Seleccion de proveedores: "Activa Group BTL" realiza un proceso de seleccion de
proveedores basado en factores como la calidad de los productos o servicios ofrecidos, la
reputacion de la empresa proveedora, la disponibilidad de recursos y la capacidad para

cumplir con los requisitos especificos de cada proyecto.
> Negociacion 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 especificos.

> Gestion de Insumos y Materiales: La gestion del inventario de insumos y

materiales necesarios para la ejecucion 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.

> Evaluacion de Riesgos y Contingencias: Se evaluan los posibles riesgos
relacionados con la adquisicion 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.

> Gestion de Calidad de los Suministros: "Activa Group BTL" garantiza que los
suministros comprados cumplan con los estandares 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 colaboracion con el departamento de finanzas para evitar costos relacionados con
la adquisicion de suministros. El objetivo es maximizar el uso de los recursos sin

comprometer la eficiencia o la calidad del proyecto.

> Relacion con los proveedores: "Activa Group BTL" mantiene una relacion cercana
y colaborativa con sus proveedores. Esto incluye la comunicacion constante, la
retroalimentacion sobre el desempefio y la resolucion 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 practicas responsables.

* Desarrollo Tecnologico
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En "Activa Group BTL", el desarrollo tecnoldgico se refiere a la adopcion y
aprovechamiento de los avances tecnologicos para mejorar la eficiencia y la calidad de los

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

experiencial. A continuacion se enumeran las areas relacionadas con el avance tecnoldgico en

"Activa Group BTL":

> Tecnologia en Diseiio y Creatividad: "Activa Group BTL"p crea conceptos

visuales innovadores y atractivos utilizando herramientas y software de disefio grafico y 3D

de vanguardia. Estas tecnologias permiten la creacion de animaciones y representaciones

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

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

que ayuda a los equipos de trabajo a planificar, monitorear y colaborar. Esto permite una
coordinacion efectiva entre los departamentos y una vision clara del progreso de cada

proyecto.

> Herramientas de marketing digital: "Activa Group BTL" utiliza software y
plataformas especializadas para administrar campafas de marketing digital, que incluyen
herramientas de andlisis y seguimiento de métricas para evaluar la efectividad de las

estrategias de marketing en linea.

> Tecnologias Interactivas y Experienciales: Para crear impacto y brindar
experiencias memorables a los consumidores, las empresas pueden incorporar tecnologias
como la realidad aumentada, la realidad virtual o las experiencias interactivas en sus

activaciones de marca.

> Sistemas de gestion de clientes (CRM): "Activa Group BTL" emplea un CRM
para administrar las relaciones con los clientes, lo que incluye el seguimiento de

interacciones, la gestion de contactos y la personalizacion de las comunicaciones.
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> Plataformas de Comunicacion Interna: Las herramientas de mensajeria y
colaboracion en linea facilitan la comunicacion fluida entre los miembros del equipo para

facilitar la colaboracion y la comunicacion interna.

> Tecnologia para eventos en vivo: Sistemas de sonido, iluminacion y tecnologia
audiovisual de tltima generacion se utilizan para crear experiencias impactantes y atractivas

para el publico en eventos y activaciones en vivo.

> Automatizacion de Procesos: "Activa Group BTL" puede implementar soluciones
de automatizacion de procesos para facilitar la ejecucion de activaciones de marca y la

gestion de proyectos.

> Seguridad y Proteccion de Datos: La empresa protege la informacion interna y de

los clientes con medidas de seguridad tecnoldgica.

> Capacitacion Tecnoldgica: "Activa Group BTL" ofrece capacitacion a su personal
para que estén al tanto de las ultimas tendencias y tecnologias relevantes para su campo de

trabajo.

= Gestion de Recursos Humanos

En "Activa Group BTL", la gestion de recursos humanos se enfoca en administrar
eficientemente el talento humano de la empresa con el objetivo de mejorar el rendimiento, la
motivacion y el desarrollo de los empleados. Estos son los elementos principales de la gestion

de recursos humanos en "Activa Group BTL":

> Reclutamiento y Seleccion: 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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areas de la empresa. Esto incluye pruebas de aptitud, entrevistas de seleccion y publicacion

de ofertas de trabajo.

> Induccion y bienvenida: Un nuevo empleado recibe una induccion detallada sobre
la cultura, valores, politicas y procedimientos de "Activa Group BTL" cuando se incorpora a
la empresa. Esto incluye la integracion en el equipo de trabajo y la presentacion de la

estructura organizacional.

> Desarrollo y Formacion: A través de programas de capacitacion y formacion,
"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.

>Evaluacion del desempeiio: se utilizan sistemas de evaluacion del desempefio para
evaluar el desempeio de los empleados en relacion con los objetivos y metas establecidos.
Estas evaluaciones pueden llevarse a cabo de forma regular para obtener retroalimentacion y

desarrollar estrategias para mejorar.

> Gestion de remuneraciones y beneficios: supervisa el sistema de remuneraciones
y beneficios de los empleados, que incluye la determinacidn de salarios, bonificaciones,
incentivos y otros incentivos laborales. Ademas, 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. Ademas,
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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> Gestion de conflictos y resolucion de problemas: El departamento de recursos
humanos esté 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 organizacién o asumir roles con mayores responsabilidades y desafios.

> Comunicacion Interna: Se fomenta la comunicacion efectiva entre todos los
niveles de la organizacidn para garantizar que la informacion fluya de manera clara 'y

oportuna.

> Gestion de Talento y Retencion: 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 categoria o marca que hace el plan

La Contabilidad y Finanzas es una funcién clave en cualquier empresa, y Activa
Group no es una excepcion. La funcioén de Contabilidad y Finanzas es responsable de
registrar las transacciones financieras de la empresa, preparar informes financieros y

proporcionar informacién financiera a los gerentes y partes interesadas.

En el caso de Activa Group, la funcién 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 informacion financiera a los gerentes y partes interesadas: Esto
incluye proporcionar informacion financiera para la toma de decisiones, el analisis y la

planificacion.

La funcion 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 funcion 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 margenes de beneficio.

° Prepara informes de ventas: La funcion de Contabilidad y Finanzas prepara
informes de ventas que muestran las ventas de la empresa por producto, region y canal.

° Analiza las ventas de la empresa: La funcion de Contabilidad y Finanzas

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

= Gestion empresarial

El éxito de "Activa Group BTL" en el mercado dominicano se debe a su solida
gestion empresarial y experiencia en la implementacion de activaciones de marca. Su enfoque

estratégico y eficiente incluye una serie de componentes importantes:

La empresa se destaca por su estrategia de planificacion 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 €xito los

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

valora a su equipo y se enfoca en la seleccion, capacitacion y desarrollo del talento. Como

resultado, todos en el equipo comparten la vision y los valores de la empresa.
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La cultura de Activa Group se basa en la innovacion, la creatividad y el compromiso
con la excelencia. Fomenta un entorno de trabajo en equipo y colaborativo en el que se valora
la contribucién de cada miembro al éxito del grupo. La empresa optimiza constantemente sus
procesos. Activa Group busca identificar areas de eficiencia en sus operaciones €
implementar medidas para acelerar la ejecucion de proyectos y la entrega de resultados de

alta calidad.

La gestion financiera se lleva a cabo de manera inteligente y efectiva. La organizacion
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 solidas con clientes y proveedores. El éxito de los proyectos y la
confianza mutua dependen de la comunicacion y la transparencia efectivas en estas

Interacciones.

La innovacion y la adaptabilidad son elementos clave de la filosofia 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 evolucion. Por ultimo, 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 reputacion 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 Uutiles para evaluar la entrega de valor a los clientes y encontrar areas de

optimizacion y mejora en las operaciones de la empresa.
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El "Tiempo de respuesta en la recepcion de correspondencia' es un indicador
importante.

Este indicador se centra en el tiempo que transcurre desde la recepcion de un informe
de proyecto hasta el inicio de la planificacion y ejecucion del proyecto. Al dividir este
indicador en pasos especificos, como la evaluacion del brief y la asignacion de tareas, se

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

La "Tasa de Aprobacion 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 detras de las propuestas rechazadas ofrece una vision valiosa
de las expectativas y necesidades de los clientes, lo que permite mejorar la alineacion con sus

objetivos.

Un indicador crucial llamado ""Porcentaje de cumplimiento de plazos' evalua 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 areas de
mejora en la gestion de proyectos y garantizar una entrega oportuna. Ademas, un indicador
crucial para evaluar la calidad de los servicios y la satisfaccion del cliente con el resultado
final es el "indice de Satisfaccion del Cliente". Clasificar este indicador segun el proyecto,
el cliente o el tipo de servicio ayuda a comprender mejor qué factores contribuyen a la

satisfaccion o insatisfaccion del cliente.

El "Costo de Adquisicion de Clientes (CAC)" es esencial para complementar estos
indicadores. Después de dividir este indicador por canal de adquisicién, como marketing
digital, referencias y eventos, se puede obtener informacion 1til sobre qué estrategias de
adquisicién son mas eficientes y efectivas. El "indice de Eficiencia en el Uso de Recursos"
es otro indicador importante que mide como se utilizan los recursos disponibles durante la
ejecucion de proyectos. Analizar este indicador por proyecto o departamento proporciona

informacion especifica sobre donde se pueden mejorar los recursos de gestion.
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Estos indicadores ayudaran a medir la eficacia y la eficiencia de la cadena de valor de
"Activa Group BTL" y brindaran 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 Dificil de Sin
imitar sustitutos
Logistica Si No Si No
Marca y reputacion Si Si Si No
Instalaciones Si No No Si
Relacion con Si No Si No
proveedores
Experiencia del cliente Si Si Si No
Cantidad de Si No No Si
colaboradores
Nivel de motivacion Si Si Si No
Personal capacitado Si Si Si No
Reconocimiento en el Si Si Si No
mercado

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 inico 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 areas como la gestion de la cadena de suministro, la gestion
de relaciones con proveedores, la experiencia del cliente y la construccion 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 solidas con una amplia gama de ventajas competitivas. Enfatizando que el mayo

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

Sector ATL:
- Publicis
- Ogilvy
- Pagés
- Capital

Sector de Relaciones Publicas y Eventos:

Lendof'y Asoc.

Maeno. CO

Cavoli

Innova.
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Sector Estrategias Digitales

- Liquid
- Grupo Aro
- MOM Agency

- Mccann

» Matriz Evaluacion Factores Internos (EFI)

Fortalezas Ponder Clasifi Puntuaciones
cacion Ponderadas

Calidad superior 0.060 3 0.18
de produccion y
ejecucion

Credibilidad y 0.050 4 0.20
Experiencia

Creatividad 0.050 4 0.20

Superior y Enfocada a

Nivel Estratégico

Capacidad de 0.040 2 0.08

planificacion estratégica
superior para productos

y marcas
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Recursos

Econdmicos y

0.030

0.09

Liquidez
Debilidades Ponder Puntuaciones
Ponderadas
La falta de 0.030 0.09
diversificacion de
servicios
Dependencia 0.050 0.15
de un Segmento de
Mercado
Capacidad de 0.030 0.09
Escalabilidad
Tecnologia y 0.020 0.04
Herramientas de
Gestion
Capacitacion y 0.040 0.08
Desarrollo del
Personal
Adaptacion a 0.020 0.04

Cambios en el

Entorno Empresarial

57




Gestion de 0.040 3 0.12
Riesgos y

Contingencias

Total 1.000 2.98

» Analisis de fortalezas

> "Activa Group BTL" se destaca en la industria de activaciones de marca por sus
multiples fortalezas, lo que le da una ventaja competitiva significativa. Para mantener la
excelencia en la ejecucion de proyectos y asegurar la satisfaccion de los clientes, estas

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

> Calidad Superior de Produccion y Ejecucion (Los Mejores Montajes): "Activa
Group BTL" ha demostrado ser excepcionalmente capaz de realizar montajes de la mas alta
calidad. Esta distincion coloca a la empresa como lider en el sector y garantiza la satisfaccion

del cliente.

> Credibilidad y Experiencia: La credibilidad y la experiencia de "Activa Group
BTL" son la base de su reputacion 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. Ademas de destacar por su ingenio, "Activa
Group BTL" utiliza esta creatividad de manera estratégica para lograr los objetivos

especificos de sus clientes.

> Capacidad de planificacion 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

comprension profunda del mercado y sus tendencias.

> Recursos Econémicos y Liquidez: la ejecucion efectiva de proyectos depende de
la disponibilidad de recursos econémicos 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 ejecucion.

» Analisis de debilidades

Analisis de Debilidades de "Activa Group BTL":

Aunque "Activa Group BTL" tiene fortalezas indiscutibles, también tiene areas de
mejora que requieren un enfoque especifico en sus operaciones. Estas debilidades brindan

oportunidades para el desarrollo y la mejora de la eficiencia empresarial.

El siguiente es un resumen del analisis de las debilidades encontradas:

1. La falta de diversificacion de servicios: "Activa Group BTL" podria ampliar su
oferta de servicios explorando y agregando soluciones complementarias a las activaciones de
marca. Esta diversificacion podria aumentar su base de clientes y fortalecer su posicion en el

mercado al abordar una variedad de necesidades y segmentos.

2. Dependencia de un Segmento de Mercado: Concentrarse en un segmento de
mercado especifico puede representar un riesgo ante posibles cambios o fluctuaciones en ese
segmento. Ampliar la cartera de clientes y abarcar mas industrias puede proporcionar mayor

estabilidad y resistencia ante las variaciones econdmicas.
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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 adaptacion y crecimiento sostenido.

4. Tecnologia y Herramientas de Gestion: Mantenerse actualizado con las tltimas
tecnologias y herramientas de gestion es esencial para la eficiencia operativa y la capacidad
de brindar soluciones innovadoras a los clientes. La inversion en tecnologia puede hacer que
los procesos sean mas féciles, aumentar la productividad y mantener a la empresa a la

vanguardia del sector.

5. Capacitacion y Desarrollo del Personal: El equipo debe mantenerse competitivo
manteniéndose al dia con las tendencias y las mejores practicas de la industria. La calidad y
la creatividad de los servicios ofrecidos pueden verse significativamente afectados por la

inversion en capacitacion y desarrollo profesional.

6. Adaptacion a Cambios en el Entorno Empresarial: En un entorno empresarial
dindmico, es esencial ser agil y adaptable. "Activa Group BTL" debe estar preparada para
adaptarse rapidamente a los cambios en el mercado, las regulaciones y las nuevas

tecnologias.

7. Gestion de Riesgos y Contingencias: Un plan solido de gestion de riesgos y
contingencias es esencial para anticipar y mitigar cualquier obstaculo que pueda surgir
durante la ejecucion de un proyecto. La satisfaccion del cliente y la reputacion de la empresa

pueden verse afectadas por esta capacidad de respuesta rapida.

3.4 Analisis Factores Externos

Analisis del Macroambiente PESTEL
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La perspectiva politica:

La estabilidad politica en la Reptiblica Dominicana es ventajosa para "Activa Group
BTL". El gobierno ha demostrado su compromiso con fomentar el crecimiento empresarial y
la inversion extranjera. La expansion y el crecimiento de empresas como "Activa Group
BTL" en el mercado dominicano ha sido facilitado por politicas pro-negocios e incentivos

fiscales.

Sin embargo, es importante tener en cuenta que pueden surgir cambios en cualquier
entorno politico. La industria del marketing experiencial puede verse afectada por decisiones,
cambios en el liderazgo o nuevas regulaciones.

Perspectiva econémica:

En los ultimos afios, la economia de la Republica Dominicana ha experimentado un
crecimiento constante. La economia en crecimiento ha aumentado el poder adquisitivo de la
poblacion, 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 econémicas pueden
diferir.Los cambios en indicadores econdmicos como el crecimiento del PIB o la tasa de
desempleo pueden tener un impacto en el presupuesto y las decisiones de inversion de los
clientes de "Activa Group BTL".La empresa debe estar preparada para modificar sus planes

para adaptarse a la situacién econdmica actual.

Perspectiva sociodemograficas

La Republica Dominicana tiene una poblacion joven y en expansion. Esta poblacion
ofrece una gran oportunidad para el mercado de activaciones de marca. La juventud y la
diversidad demografica brindan un terreno fértil para la creacion 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 poblacion dominicana es fundamental. Los valores culturales,

las costumbres y las tendencias de consumo locales son ejemplos de esto.

Perspectiva Tecnologica

La Republica Dominicana estd adoptando tecnologia en constante crecimiento. La
penetracion de Internet y el acceso a dispositivos moviles estan aumentando, lo que crea
oportunidades para la innovacién en el ambito de las activaciones de marca.

"Activa Group BTL" debe mantenerse al dia con las novedades tecnologicas. La
realidad aumentada, las aplicaciones moviles y las experiencias digitales pueden mejorar la
efectividad de las activaciones y dar a la audiencia experiencias memorables.

Perspectiva Ecoldgico - Ambiental

La sostenibilidad y la responsabilidad ambiental estdn ganando popularidad entre los
consumidores y las empresas. Al incorporar practicas 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.

Ademas, la adopcion de practicas sostenibles no sélo 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 reputacion de la empresa.
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Es fundamental que "Activa Group BTL" tenga una comprension sélida de las leyes y
regulaciones que rigen su industria y mercado particular en la Reptiblica Dominicana.
Ademas, debe contar con asesoria especializada o un equipo legal para garantizar el

cumplimiento continuo y evitar posibles problemas legales.

3.5 Analisis del Entorno Competitivo

= Descripcion 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 nicas que
crean una conexion emocional entre los clientes y las marcas. Estas experiencias van mas alla
de la publicidad tradicional y buscan establecer una conexion directa y memorable con los

clientes.

= Analisis de los competidores:

Alcance de la competencia y grado de integracion 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 publicas.

El grado de integracion de Escobar & Co es bajo. La agencia ofrece una gama de

servicios que estan relacionados entre si, 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 integracion

Escobar & Co ofrece una gama de servicios que estan relacionados entre si. 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 podrian 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
publicas.

El grado de integracién de Productiva es moderado. La agencia ofrece una gama de
servicios que estan relacionados entre si, 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 integracion
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Productiva ofrece una gama de servicios que estan relacionados entre si. 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 podrian 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 publicas.
Igualmente ofrece una gama de servicios que estan relacionados entre si, pero no

estan 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 integracion

Prokpi ofrece una gama de servicios que estan relacionados entre si. 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 podrian complementar sus servicios de marketing BTL.

* Posicidon 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 mas de 20 afos de experiencia en la Republica Dominicana. La agencia se ha
posicionado como una de las lideres del sector gracias a su enfoque creativo e innovador, asi

como a su compromiso con la excelencia.

En los ultimos afios, Escobar & Co. ha realizado una serie de movimientos
estratégicos para consolidar su posicion en el mercado. Entre estos movimientos se

encuentran:

> La expansion de su equipo de trabajo para cubrir todas las areas del BTL, desde la
planificacion y ejecucion de eventos hasta la creacion de activaciones de marketing.

> La inversion en tecnologia para mejorar la eficiencia y la productividad de sus
procesos.

> La creacion 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 continuacion, se presentan algunos ejemplos de los movimientos estratégicos de

Escobar & Co.:

- En 2022, la agencia expandi6 su equipo de trabajo en un 25% para cubrir
todas las areas del BTL. Esto le permitio a la agencia ofrecer una gama mas amplia de
servicios a sus clientes.

- En 2023, la agencia invirtidé en una nueva plataforma de gestion de eventos.
Esta plataforma le permite a la agencia planificar y ejecutar eventos de manera mas eficiente

y productiva.
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- En 2023, la agencia establecid una alianza con una empresa de produccion
audiovisual. Esta alianza le permite a la agencia ofrecer a sus clientes soluciones integrales de

marketing, que incluyen la creacion de videos y otros contenidos audiovisuales.

Estos movimientos estratégicos han permitido a Escobar & Co. consolidar su posicion

como una de las agencias de BTL lideres en la Reptblica Dominicana.

Productiva:

Productiva es una agencia de marketing y publicidad especializada en BTL que cuenta
con mas de 10 aflos de experiencia en la Republica Dominicana. La agencia se ha
posicionado como una de las lideres del sector gracias a su enfoque creativo y estratégico, asi

como a su compromiso con la excelencia.

En los ltimos afos, Productiva ha realizado una serie de movimientos estratégicos

para consolidar su posicion en el mercado. Entre estos movimientos se encuentran:

- La expansion de su portafolio de servicios para ofrecer soluciones integrales
de marketing.

- La inversion en tecnologia para mejorar la eficiencia y la productividad de sus
procesos.

- La creacion de alianzas con otras empresas del sector para ofrecer soluciones
mas 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 continuacion, se presentan algunos ejemplos de los movimientos estratégicos de
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Productiva:

- En 2022, la agencia expandio su portafolio de servicios para incluir la creacion
de contenido digital y la gestion de redes sociales. Esto le permitid a la agencia ofrecer
soluciones mas integrales a sus clientes.

- En 2023, la agencia invirti6 en una nueva plataforma de gestién de proyectos.
Esta plataforma le permite a la agencia planificar y ejecutar proyectos de manera mas
eficiente y productiva.

- En 2023, la agencia estableci6 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 posicion

como una de las agencias de BTL lideres en la Reptiblica Dominicana.

Posicion de Productiva en el sector BTL de Republica Dominicana

Productiva se posiciona como una agencia de BTL especializada en la creacion de
soluciones integrales de marketing. La agencia ofrece una amplia gama de servicios, que

incluyen:

- Planificacion y ejecucion de eventos

- Creacion de activaciones de marketing
- Creacion de contenido digital

- Gestion de redes sociales

- Marketing de influencers

Productiva cuenta con un equipo de profesionales experimentados y calificados, que
estan 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 ultimos afos, Productiva ha realizado una serie de movimientos estratégicos

para consolidar su posicion en el mercado. Entre estos movimientos se encuentran:

Expansion del portafolio de servicios
- Inversion en tecnologia

- Creacion de alianzas

ProKpi:

ProKpi es una agencia de marketing y publicidad especializada en BTL que cuenta
con mas de 5 afos de experiencia en la Republica Dominicana. La agencia se ha posicionado
como una de las lideres del sector gracias a su enfoque creativo y disruptivo, asi como a su

compromiso con la excelencia.

Posicion de ProKpi en el sector BTL de Republica Dominicana

ProKpi se posiciona como una agencia de BTL especializada en la creacion de
experiencias de marca memorables. La agencia ofrece una amplia gama de servicios, que

incluyen:

- Planificacion y ejecucion de eventos
- Creacion de activaciones de marketing
- Marketing de guerrilla

- Marketing experiencial
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ProKpi cuenta con un equipo de profesionales jovenes y talentosos, que estan
comprometidos con la innovacion 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 ultimos afios, ProKpi ha realizado una serie de movimientos estratégicos para

consolidar su posicion en el mercado. Entre estos movimientos se encuentran:

Expansion del portafolio de servicios

Inversion en tecnologia

- Creacion 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 expandio su portafolio de servicios para incluir el
marketing de guerrilla y el marketing experiencial. Esto le permitio a la agencia ofrecer

soluciones mas innovadoras a sus clientes.

- En 2023, la agencia invirti6 en una nueva plataforma de gestién de proyectos.
Esta plataforma le permite a la agencia planificar y ejecutar proyectos de manera mas

eficiente y productiva.

- En 2023, la agencia estableci6 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 posicion

como una de las agencias de BTL lideres en la Reptiblica Dominicana.
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= Grupo estratégico en que se desarrolla
Segtin el andlisis de los rivales, la competencia mas 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 tamafios que buscan

servicios de marketing BTL.

Las siguientes son las caracteristicas clave de este grupo estratégico:

- Las empresas ofrecen una variedad de servicios similares, como marketing
directo, eventos, promociones y relaciones publicas.

- Las compaifiias 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 posicion destacada en el mercado de agencias BTL
en Republica Dominicana en cuanto a su posicion competitiva. La agencia tiene una cartera
de clientes solida, experiencia demostrada y profesionales altamente calificados.

Los elementos que afectan la posicion competitiva de "Activa Group BTL" incluyen:

- Experiencia: "Activa Group BTL" cuenta con mas de 20 afios de experiencia

en la gestion 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.

71



- Creatividad: "Activa Group BTL" es reconocido por su ingenio y capacidad
para desarrollar ideas innovadoras. Esto le ha permitido crear campafias BTL memorables y

efectivas.

"Activa Group BTL" se compromete con la excelencia. Su enfoque en la satisfaccion

del cliente, su atencion al detalle y su dedicacion a la calidad demuestran esto.

Por tltimo, pero no menos importante, "Activa Group BTL" se encuentra entre las
agencias BTL més destacadas de Republica Dominicana. La agencia tiene una cartera de
clientes sélida, experiencia demostrada y profesionales altamente calificados. Estos
elementos ayudan a mantener su posicion competitiva en el mercado BTL de Republica
Dominicana.

» Tamafio del mercado y datos del mercado

El mercado BTL de la Republica Dominicana alcanzé un valor de US$500 millones
en 2022. Este mercado esta creciendo a un ritmo constante, y se espera que aumente a una
CAGR (tasa anual compuesta) del 5% entre 2022 y 2027 (Alvarez, M. J., & Rodriguez, L.
M., 2022).

La expansion del mercado BTL se debe a una serie de factores, como:

El aumento de la competencia entre las empresas: las empresas estan 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 estan cada vez
mas 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 tecnologicas: Los avances tecnoldgicos han abierto
nuevas perspectivas para el marketing BTL. Por ejemplo, el marketing de influencers y el

marketing moévil estdn ganando popularidad.
Los segmentos de mercado BTL mas importantes en Republica Dominicana son:

Marketing directo: Las actividades de marketing directo incluyen el correo directo,

el marketing telefonico y el marketing por correo electronico.

Relaciones publicas: La creacion de contenido, la organizacion de eventos y la

gestion de crisis son ejemplos de actividades de relaciones publicas.
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 ultimo, pero no menos importante, el mercado BTL de Republica Dominicana
esta 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 tecnologias, estan impulsando el mercado.

» Grado de diferenciacion de productos

El grado de diferenciacion de productos en el sector BTL de Republica 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 Republica Dominicana, los factores que contribuyen al alto grado

de diferenciacion de productos incluyen:
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- La importancia cada vez mayor de la experiencia del cliente: las empresas
estan cada vez mas 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 tecnoldégicas: Los avances tecnoldgicos han
abierto nuevas perspectivas para el marketing BTL. Por ejemplo, el marketing de influencers
y el marketing movil estdn ganando popularidad.

- La competicion mundial: Las agencias BTL de Republica Dominicana estan
compitiendo con agencias de todo el mundo. Esto las obliga a brindar servicios exclusivos y

de alta calidad.

En Republica Dominicana, algunos ejemplos de productos BTL diferenciados

incluyen:

Campaiias de marketing experiencial: brindan a los clientes experiencias
memorables. Una empresa de bebidas, por ejemplo, puede organizar un evento con musica 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 mdvil: Las empresas utilizan plataformas moéviles para interactuar con los
clientes. Una empresa de viajes, por ejemplo, podria crear una aplicacién movil 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.

= Analisis de Tendencias

El analisis 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 mas significativas en el sector BTL de Reptiblica Dominicana:

- La importancia cada vez mayor de la experiencia del cliente: las empresas
estan cada vez mas 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 tecnologicas: Los avances tecnoldgicos han
abierto nuevas perspectivas para el marketing BTL. Por ejemplo, el marketing de influencers
y el marketing moévil estan ganando popularidad.

- La competicion mundial: Las agencias BTL de Republica Dominicana estan
compitiendo con agencias de todo el mundo. Esto las obliga an ofrecer servicios innovadores

y estar al tanto de las ultimas 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 &mbito de la BTL en Republica

Dominicana:

- Marketing de influenciadores: En Reptublica Dominicana, el marketing de
influenciadores estd ganando popularidad. Cada vez mas, las empresas estan utilizando a
personas influyentes para publicitar sus bienes o servicios.

- Marketing mdévil: En Republica Dominicana, el marketing mévil esta
ganando popularidad. Las empresas estan usando plataformas moéviles para conectarse con

sus clientes.

El marketing experiencial estd ganando popularidad en Republica Dominicana. Las

empresas brindan a sus clientes experiencias inolvidables.

= Fuerzas impulsoras y Factores Claves de Exito 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 Republica Dominicana, las siguientes son

algunas de las principales fuerzas impulsoras:

- El aumento de la competencia entre las empresas: las empresas estan
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 estan
cada vez mas enfocadas en brindar a sus clientes experiencias inolvidables. El marketing
BTL proporciona una manera efectiva de hacerlo.

- El desarrollo de innovaciones tecnologicas: Los avances tecnologicos han
abierto nuevas perspectivas para el marketing BTL. Por ejemplo, el marketing de influencers

y el marketing moévil estan ganando popularidad.

Los factores que determinan el éxito de una empresa en una industria especifica se
conocen como factores clave de éxito. En el sector BTL de Republica Dominicana, los

siguientes son algunos de los principales factores de éxito:

- La creatividad: Las campanas BTL deben ser innovadoras y creativas para
atraer la atencion de los clientes.

- La experiencia: Las agencias BTL deben tener experiencia en el desarrollo de
campaias BTL que resulten en resultados positivos.

- La tecnologia: Para poder ofrecer servicios innovadores, las agencias BTL
deben estar al tanto de las ultimas tecnologias.

- La relacion con los clientes: Las agencias BTL deben establecer relaciones
solidas con sus clientes para comprender sus necesidades y desarrollar campaias 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 Analisis de Porter

*Entorno Competitivo

La industria BTL en Republica Dominicana tiene un ambiente competitivo. Hay
muchas agencias BTL en el mercado y las empresas estdn constantemente explorando nuevas

formas de diferenciarse de la competencia.
Los factores que influyen en el entorno competitivo incluyen:

- Nuimero de rivales: La competencia aumenta cuando hay mas competidores
en el mercado. El nimero relativamente alto de agencias establecidas en la industria BTL de
Republica 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 facilmente 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 Republica
Dominicana es moderada. Hay oportunidades para que nuevas empresas entren en el mercado
porque el mercado no estd dominado por un pequeiio nimero de empresas. Sin embargo, los
costos de entrada son relativamente altos debido a la gran inversion en capital humano y

tecnologia.

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 Republica Dominicana incluyen los gastos de capital, la necesidad de
experiencia y las relaciones con los clientes.

° Costes de cambio: Cuando los clientes pueden cambiar facilmente 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 Republica 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 campaias BTL mas
innovadoras e ingeniosas. Esto se debe a que la creatividad es un componente crucial para
atraer la atencion de los clientes y tener un impacto.

- Enfoque: Las empresas compiten por concentrarse en nichos de mercado
especificos. Esto les permite brindar servicios mas adaptados y personalizados a las
necesidades del cliente.

- Tecnologia: Las empresas compiten por incorporar la tecnologia mas reciente
en sus campafias BTL. Esto les permite crear experiencias de clientes mas atractivas y

memorables.

Los siguientes factores influyen en la competencia entre los competidores actuales:
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- Numero de rivales: La competencia aumenta cuando hay mas competidores
en el mercado. La cantidad de empresas establecidas en la industria BTL de Republica
Dominicana aumenta la competencia.

- Similaridad de productos o servicios: Cuando los productos o servicios de
dos 0 mas 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 facilmente de una

empresa a otra.

* Amenaza de productos y servicios sustitutos

La amenaza de productos y servicios sustitutos en la industria BTL de Republica
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 mas
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 mas una amenaza cuando son
mas 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 mas 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 negociacion del proveedor

Las empresas tienen la opcion 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 tecnologia, tienen

un cierto poder de negociacion.

Los siguientes factores influyen en la capacidad de negociacion de los proveedores:

- El conocimiento del proveedor: Los proveedores de servicios especializados
suelen tener mas habilidad para negociar que los proveedores de servicios genéricos.

- Costos de transaccion: Los proveedores tienen mas poder de negociacion
debido a los costos altos de cambiar de proveedor.

- Alternativas disponibles: Las empresas BTL con alternativas a los servicios
de un proveedor generalmente tienen mas poder de negociacion.

- Poder de negociacion 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

negociacion porque pueden negociar precios mas bajos y servicios personalizados.

El poder de negociacion del cliente estd influenciado por:
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- El tamaiio de la audiencia: La mayoria de las veces, las grandes empresas
tienen mas poder de negociacidon que las pequefias empresas.

- Volumen de compra: Los clientes que compran servicios BTL en cantidades
significativas suelen tener mas poder de negociacion.

- Datos del cliente: Los clientes que tienen informacion sobre las empresas
BTL, como sus tarifas o su capacidad para satisfacer las necesidades del cliente, suelen tener
mas poder de negociacion.

- Alternativas que estan disponibles: Los clientes con alternativas a los

servicios BTL de una empresa generalmente tienen mas poder de negociacion.

3.7 Matriz Evaluacion Factores Externos

Amenazas Ponderacion Clasificacion Puntuaciones

Ponderadas

Competencia Intensa 0.14 4 0.56

Cambio en preferencias

del consumidor 0.14 4 0.56

Crisis econdmica o 0.12 3 0.36

inestabilidad politica

Avances tecnoldgicos 0.10 ) 0.20
disruptivos
Oportunidades Ponderacion Puntuacion Puntuaciones
Ponderadas
Crecimiento del mercado 0.12 4 0.48
Nuevas tecnologias 0.11 3 0.33
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Expansion internacional 0.15 3 0.45

Colaboracién con otras 0.12 4 0.48
empresas
Total 1.000 3.42

- Andlisis 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 presion sobre los margenes de ganancia y la participacion en el mercado de
"Activa Group BTL".

- Cambio en Preferencias del Consumidor: Los gustos y preferencias de los
consumidores pueden cambiar rapidamente. Esto se debe a factores como la globalizacion, la
tecnologia 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 activacion de marca.

- Crisis Econémica o inestabilidad politica: Eventos economicos o politicos
adversos pueden afectar el presupuesto y la inversion de las empresas en marketing y
publicidad. Esto podria influir en la demanda de servicios de activacion de marca de "Activa
Group BTL".

- Avances Tecnologicos Disruptivos: La rapida evolucion tecnologica puede
cambiar la forma en que las marcas se conectan con sus clientes. "Activa Group BTL" debe
estar preparada para adoptar nuevas tecnologias como la realidad aumentada, la inteligencia
artificial o la realidad virtual. Estas tecnologias pueden ofrecer nuevas oportunidades para las

activaciones de marca, pero también pueden requerir inversiones significativas.
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Oportunidades

- Crecimiento del Mercado: El mercado de las activaciones de marca esta
creciendo a un ritmo constante. Esto se debe a que las marcas buscan formas mas
innovadoras de conectarse con sus clientes. "Activa Group BTL" puede aprovechar este
crecimiento para expandir su negocio y ganar cuota de mercado.

- Nuevas Tecnologias: Las nuevas tecnologias ofrecen nuevas oportunidades
para las activaciones de marca. "Activa Group BTL" puede ser un lider en la adopcion de
estas tecnologias para ofrecer experiencias mas atractivas e impactantes para los clientes.

- Expansion Internacional: "Activa Group BTL" tiene la oportunidad de
expandirse a nuevos mercados. Esto puede ayudar a la empresa a crecer y diversificar sus
ingresos.

- Colaboracion con Otras Empresas: "Activa Group BTL" puede colaborar
con otras empresas para ofrecer soluciones mas completas y efectivas a las marcas. Esto

puede ayudar a la empresa a ampliar su oferta y llegar a un publico mas amplio.

- Matriz de perfil competitivo (CPM)
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MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO
COMPETIDORES

FACTORES CLAVE

: : : :

=] =] =] =]

- & & &
Precio 0.03 3.0 0.1 3.00 0.1 3.0 0.1 4.0 0.1
Calidad 0.05 4.0 0.2 4.00 0.2 2.0 0.1 3.0 0.2
Reconocimiento de marca 0.08 3.0 0.2 4.00 0.3 2.0 0.2 3.0 0.2
Relacion con los clientes 0.3 3.0 0.9 3.00 0.9 3.0 0.9 2.0 0.6
Servicio Post-Venta 0.02 3.0 0.1 2.0 0.0 1.0 0.0 2.0 0.0
Creatividad 0.5 4.0 2.0 4.0 2.0 3.0 1.5 4.0 2.0
Tecnologia 0.02 2.0 0.0 2.0 0.0 2.0 0.0 3.0 0.1
TOTAL PUNTOS 1 22.0 35 22.0 kX 16.0 28 21.0 32

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 areas: logistica, marca y reputacion, relaciones con proveedores y experiencia del

cliente.

Ademas, 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 relacion
aunque no son reconocidos por salir de la caja e innovar. Todas estas empresas deben

continuar desarrollando y utilizando estas ventajas competitivas para mantenerlas.
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4. Investigacion de Mercados

4.1 Diseno Metodoldgico
Tipo de Investigacion

Hemos optado por un enfoque de investigacion mixta para el proceso de
reposicionamiento en Santo Domingo. Esta estrategia implica la combinacion de métodos
cualitativos y cuantitativos para obtener una comprension integral del mercado y respaldar
decisiones estratégicas. A través de encuestas, buscamos explorar a fondo los datos
cuantificables para evaluar el mercado de manera estadistica. Esta eleccion refleja la
necesidad de una investigacion exhaustiva y validada que se ajuste a la complejidad del

entorno, respaldando asi el éxito de Activa Group BTL en la region.

Metodologia de investigacion

Se utilizara una encuesta online para recopilar la informacion necesaria de este
estudio. La encuesta se llevara a cabo con el objetivo de recopilar informacién cuantitativa
sobre la experiencia de los participantes con las activaciones de marcas y su opinion sobre

Activa Group BTL.

Primero, investigaremos coémo podemos mejorar la experiencia de los consumidores

con las activaciones de marca en Santo Domingo.
Luego realizaremos una revision completa de la literatura sobre activaciones de

marca. Esto nos permitira identificar las mejores practicas y los desafios que enfrentan en

este campo.
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Utilizaremos esta revision para crear un marco tedrico solido para nuestro estudio.

Este marco incluird conceptos, teorias y modelos relacionados con el problema.

Ademas, 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 percepcion
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 opinién y conocimiento de Activa Group

BTL.

Después, elaboraremos y distribuiremos esta encuesta en linea a una muestra
representativa de consumidores de Santo Domingo que hayan participado en una activacion
de marca en los ultimos seis meses. Una vez recopilados los datos, llevaremos a cabo un
analisis detallado utilizando software estadistico, centrandonos en la experiencia de los

participantes y en la opinion que tienen sobre Activa Group BTL.

Con base en los hallazgos, interpretaremos los hallazgos y llegaremos a conclusiones

que ayudaran a responder a las preguntas de investigacion.

Técnica de investigacion

La poblacion objetivo de la encuesta seran los consumidores que han participado en

una activacion de marca en Santo Domingo en los tltimos seis meses.

- Meétodo de recopilacion de datos
La encuesta se llevara a cabo en linea, la cual se distribuird a la poblacion mediante
un enlace.

- Analisis de datos
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Los datos de la encuesta seran analizados por los sustentantes que llevaran a cabo la
investigacion de este proyecto de grado, tomando en cuenta los porcentajes para poder
evaluar las opiniones de los encuestados. El andlisis se centrard en los siguientes temas:

> La experiencia de los participantes con las activaciones de marca

> La opinidn y conocimiento de los participantes sobre Activa Group BTL
4.2 Método o Plan de muestreo
Universo

El universo de esta investigacion incluye 11,117,873 individuos. Esta cifra representa
una poblacion importante en la Republica Dominicana, lo que ofrece una amplia gama de
analisis y estudios. Este universo incluye una amplia gama de perfiles demograficos,
comportamentales y geograficos, lo que proporciona una amplia gama de datos y
perspectivas para examinar.

Poblacion

La poblacion considerada para esta investigacion se estima en un total de 3,022,477
personas. Este numero representa una parte significativa de la poblacion en el &mbito
especifico que abarca la investigacion. Esta cifra proporciona una base solida para el analisis
y la comprension de los diferentes aspectos que se abordaran en el estudio.

Célculo y tamafo de la muestra

Para obtener una muestra representativa de la poblacion, utilizaremos la siguiente

formula:

\[ n=\frac{{Z"2 \cdot p \cdot q} } { {E"2}} \

Representacion de cada elemento:

- \(n\) sera el tamafo de nuestra muestra.
- \(Z\) es el valor critico de la distribucion normal estandar 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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- \(p\) sera nuestra estimacion de la proporcion de la poblacion que tiene la
caracteristica de interés. Si no tenemos una estimacion previa, podemos usar 0.5 para obtener
el tamafio maximo de muestra necesario, lo que implica un mayor tamafo de muestra.

-\(q\) sera el complemento de \(p\) (es decir, \(q =1 - p\)).

- \(E\) es nuestro margen de error (expresado como proporcion).

Dado que mencionamos un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 7%,

usaremos estos valores en la formula.

\(Z =1.96\) (para un nivel de confianza del 95%).

\(E = 0.07\) (para un margen de error del 7%)).

Ahora, sustituyendo estos valores en la formula, 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 poblacion de 3022477.

Calculadora de muestra

Nivel de confianza: @ ® 95% O 99%

Margen de Error: @ [7 l

Poblacion: @ 3022477 |
Calcular Muestra

Tamaiio de Muestra: |197 |
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Marco de la muestra
El Marco de la Muestra para esta investigacion se basara en los datos los cuales
fueron obtenidos por una encuesta en linea hacia clientes directos y no directos de Activa
Group BTL.

Los mismos seran individuos que residan o trabajen en Santo Domingo, Distrito
Nacional, Republica Dominicana, durante el periodo de septiembre a diciembre de 2023. Se
enfocara en aquellos que tienen una interaccion directa o indirecta con activaciones de marca
o marketing experiencial, ya sea como consumidores, profesionales del marketing o

representantes de marcas en la region.

Este enfoque se fundamenta en la necesidad de comprender a profundidad el
comportamiento y las preferencias de aquellos que estan inmersos en el mercado local y que
tienen un interés o participacion activa en las activaciones de marca.

Tipo de muestreo

Para la investigacion de Activa Group, se utilizara el método de muestreo aleatorio
simple. Este enfoque implica que cada individuo o elemento de la poblacion objetivo tiene la
misma probabilidad de ser seleccionado para formar parte de la muestra. En otras palabras,

cada miembro de la poblacion tiene una oportunidad equitativa de ser incluido en el estudio.

Cuando se dispone de una lista completa y actualizada de la poblacion que se esta
estudiando, el muestreo aleatorio simple es particularmente apropiado. En el caso de Activa
Group, esta metodologia nos permitird obtener una muestra representativa de personas que
residen o trabajan en Santo Domingo, Distrito Nacional, durante el periodo de septiembre a
diciembre de 2023 y que tengan alguna relacion con activaciones de marketing experiencial o

activaciones de marca.

Al utilizar este método, se busca garantizar que los resultados de la investigacion
reflejen las caracteristicas y comportamientos de la poblaciéon en estudio de manera precisa y
confiable. Esto aumentara la validez y generalizacion de los resultados de la muestra

seleccionada.
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Disefio de instrumento de recoleccion
El instrumento de recoleccion serd una encuesta en linea. La encuesta incluird
preguntas sobre la experiencia de los participantes con las activaciones de marca, asi como su

opinidn y conocimiento sobre Activa Group.

Encuesta
Pregunta filtro 1. ;Desea participar en este estudio?
A. Si, deseo participar
B. No deseo participar
Datos Sociodemograficos 2. Edad
Como primer paso, se les aplicara el A. Menos de 18 afios
cuestionario sociodemografico, con el B. 18-24 afios
objetivo de recolectar informacion basica C. 25-34 afios
sobre su persona, sin comprometer su D. 35-44 afios
identidad. E. 45-54 afios
F. 55-64 afios
G. 65 afios 0 mas
3. Género
A. Masculino
B. Femenino
C. Otro

4. Estado Civil
A. Soltero/a

Casado/a
C. Viudo/a
D. Divorciado/a
E. Unién Libre
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5. Nivel de Educacion

A.

m o O

Primaria
Secundaria

Grado Universitario
Maestria

Doctorado

6. ;Esta usted actualmente

empleado/a?
A.
B.

Si
No

7. Sector Laboral (si estas

empleado/a):

A.

m om0

Privado

Publico

Sin fines de lucro
Emprendedor/a
Estudiante

Otro:

8. Ingresos Mensuales:

A.

B.
C.
D.

RD$15,000-RD$30,000
RD$30,000-RD$60,000
RD$60,000-RD$100,000
RD$100,000 en adelante
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E. No cuento con ingresos

9. (En qué sector del Distrito Nacional
reside?
La Esperilla
Los Cacicazgos
Las Praderas
Los Prados
Piantini
Naco
Bella Vista
Gazcue
Arroyo Hondo
El Millon
Evaristo Morales
Mirador Sur
Los Rios

Santo Domingo Este

CZEZr AT S-S ETZOoOMMEUOOW R

Otro:

10. ;Esta familiarizado/a con el

término "agencia BTL" (Below The Line)?

A. Si
B. No
C. Tal vez

11. ;Ha tenido alguna experiencia
previa con una promocion o activacion de

marca BTL?
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12. ;Cuantas activaciones BTL ha
visto usted recientemente?
Pocas recientemente

1

[, B SO VS B S ]

Muchas recientemente

13. ;De ser asi, podria recordar el

lugar y la marca especifica o marcas?
Respuesta abierta:
14. ;Qué caracteristicas considera
usted mas importantes en una activacion de

marca?

A. Creatividad

B. Interaccion

C. Entrega de promocionales o
muestras

D. Otro:
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15. ;Cuando piensa en marcas que
realizan activaciones de marketing en
Republica Dominicana, cuales son las

primeras que vienen a su mente y por qué?
Respuesta abierta:
16. ;Qué papel cree usted que juega la
tecnologia (realidad aumentada, aplicaciones
moviles, pantallas tactiles etc.) en las

activaciones de marca?

No influye en absoluto

[, I SO VS B S ]

Influye significativamente

17. En una escala del 1 al 5, donde 1
representa ''no influye en absoluto'" y 5
representa "influye significativamente",
Jcuanto diria usted que las activaciones BTL

realizadas por marcas influyen en su decision
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de compra en productos o servicios

(Seleccione un numero del 1 al 5)

No influye en absoluto

[V, I SO VS B S ]

Influye significativamente

Experiencia con activaciones BTL

18. ;Conoce usted la agencia "Activa
Group BTL" y sus servicios de activaciones

de marca?

A. Si, conozco "Activa Group BTL"
y estoy familiarizado/a con sus servicios de

activaciones de marca.
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B. Si, he oido 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 promocion o activacion de
marca BTL?

A. Si

B. No

20. ;Cuantas activaciones BTL ha
visto usted recientemente?

Pocas recientemente

[V, T SO S B S ]

Muchas recientemente

21. ;De ser asi, podria recordar el

lugar y la marca especifica o marcas?
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Respuesta abierta:

22. ;Qué caracteristicas considera
usted mas importantes en una activacion de

marca?

A. Creatividad

B. Interaccion

C. Entrega de promocionales o
muestras

D. Otro:

23. ;Cuando piensa en marcas que
realizan activaciones de marketing en
Republica Dominicana, cuales son las

primeras que vienen a su mente y por qué?

Respuesta abierta:

24. ; Qué papel cree usted que juega la
tecnologia (realidad aumentada, aplicaciones
moviles, pantallas tactiles etc.) en las

activaciones de marca?

No influye en absoluto

[V, I S S B 8]
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Influye significativamente

25. En una escala del 1 al 5, donde 1
representa ''no influye en absoluto'" y 5
representa "influye significativamente",
Jcuanto diria usted que las activaciones BTL
realizadas por marcas influyen en su decision
de compra en productos o servicios

(Seleccione un numero del 1 al 5)

No influye en absoluto

[V, I SO VS B 8]

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. Si, conozco "Activa Group BTL"
y estoy familiarizado/a con sus servicios de
activaciones de marca.

B. Si, he oido 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 seccion es solo para las
personas que conozcan o hayan escuchado

de "Activa Group BTL", las personas que

27. {Qué le parece la calidad de las
activaciones de marca de "Activa Group

BTL"?

respondan que no se les pasa directamente al A. Muy Buena
agradecimiento. B. Buena
C. Regular
D. Mala
iMUCHAS GRACIAS!

Agradecemos su tiempo y participacion en esta encuesta. Su opinién es muy valiosa

para nosotros y nos ayudard a mejorar las activaciones de marca.

Si tiene alguna pregunta o comentario adicional, no dude en contactarnos.

También agradeceriamos que comparta esta encuesta con sus amigos y familiares. Su

ayuda nos permitira llegar a mas personas y obtener una opinidon mas representativa.
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Levantamiento y analisis de los datos

El levantamiento y anélisis de los datos para esta investigacion se llevara a cabo
mediante encuestas aplicadas de forma online. Este enfoque permite una recoleccion de datos
eficiente y conveniente para los participantes, al tiempo que facilita la administracion y
recopilacion de respuestas de manera organizada.

El proceso de levantamiento de datos enfocara los siguientes pasos:

- Diserio de la encuesta: Se creara un cuestionario estructurado que aborde los
aspectos relevantes de la investigacion. Este cuestionario estara formulado de manera clara y
precisa para facilitar la comprension de los participantes.

- Plataforma de encuestas en linea: Se utilizara una plataforma especializada en
encuestas en linea para la distribucion del cuestionario. Esta herramienta permitird el envio

del enlace de la encuesta a los participantes de la muestra.

- Invitacion a participar: A los seleccionados para la muestra se les enviara una
invitacion para completar la encuesta. En esta invitacion se proporcionara el enlace directo a
la encuesta en linea, junto con las instrucciones necesarias.

- Facilitacion del proceso: Se asegurara de que los participantes tengan acceso a
la encuesta de manera sencilla y sin complicaciones. Se brindard asistencia en caso de que
surjan dudas o dificultades.

- Garantia de anonimato y confidencialidad: Se enfatizara la importancia del
anonimato y la confidencialidad de las respuestas. Esto se traduce en un ambiente propicio
para respuestas honestas y veraces.

Andlisis de los Datos

Los datos se analizaran utilizando las siguientes técnicas estadisticas:

Analisis descriptivo para las caracteristicas de la muestra y analisis inferencial para

probar las hipotesis del estudio.
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¢Desea participar en este estudio?
199 respuestas

@ Si, deseo participar
@ No deseo participar

Interpretacion del resultado: Podemos visualizar que un 96% decidié participar en la

encuesta.

Edad

191 respuestas

@ Menos de 18 afios

9,9% @ 18-24 afos

19,4% @ 25-34 afios

18,8% @ 35-44 afios
‘ @ 45-54 afios
] @ 55-64 arios

@ 65 afios 0o mas

Interpretacion del resultado: El grupo de personas con edades entre 18-24 afios

representa el porcentaje mas alto, alcanzando un 44% de la muestra. De la misma manera, el
grupo de 45-54 afos representa el 19.4%, el rango de edad entre 25-34 afios representa el

18.8% y por ultimo el rango de edades de 35-44 aios comprende el 9.9%.
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Género
191 respuestas

@ Masculino
@ Femenino
@ Otro

Interpretacion 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.

@ Soltero/a
@ Casado/a
@ Viudo/a
A @ Divorciado/a
’, — | @ Unién Libre

Interpretacion del resultado: El 63.9% de los encuestados se encuentra soltero/a,

Estado Civil
191 respuestas

mientras que el 26.2% se encuentra casado/a. El restante del porcentaje se encuentra

divorciado,viudo y en union libre.

103



Nivel de Educacion
191 respuestas

@ Primaria

@ Secundaria

@ Grado Universitario
@ Maestria

@ Doctorado

60,7%

Interpretacion del resultado: Para el grafico de nivel de educacion podemos visualizar

que un 60.7% es de grado universitario, un 23.6% cuentan con maestrias, un 11.5%

secundarias y un 0.7% cuentan con un doctorado

¢Esta usted actualmente empleado/a?
191 respuestas

®si
® No

Interpretacion del resultado: El 75.4% de los encuestados se encuentra empleado/a,

mientras que el 24.6% esta actualmente desempleado/a.
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Sector Laboral (si estas empleado/a):

191 respuestas

@ Privado

@ Publico

@ Sin fines de lucro
@ Emprendedor/a

@ Estudiante

@ No estoy empleado
@ No laboro

® NA

12V

Interpretacion 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 publico y el

porcentaje restante se encuentra, no laborando o trabajando para empresas sin fines de lucro.

Ingresos Mensuales:

191 respuestas

@ RD$15,000-RD$30,000
@ RD$30,000-RD$60,000
@ RD$60,000-RD$100,000
@ RD$100,000 en adelante
@ No cuento con ingresos

Interpretacion 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.
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¢En qué sector del Distrito Nacional reside?
191 respuestas

@ La Esperilla

@ Los Cacicazgos
@ Las Praderas
@ Los Prados

@ Piantini

@® Naco

@ Bella Vista

® Gazcue

115V

Interpretacion del resultado: El 13.1% de los encuestados reside en Piantini, mientras que el

12% en los los Cacicazgos,

¢Estd familiarizado/a con el término "agencia BTL' (Below The Line)?
191 respuestas

®si
® No

41,9%
a @ Talvez

Interpretacion del resultado:

El 46.6% de los encuestados se encuentra familiarizado con el término “Agencia
BTL, mientras que el 41.9% respondi6 que no, dejando un 11.5% que no puede admitir con

certeza sobre su conocimiento del término.
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¢Ha tenido alguna experiencia previa con una promocion o activacién de marca BTL?
191 respuestas

® si
® No

Interpretacion del resultado:

El 56.7% de los encuestados, respondieron afirmativamente al tener una experiencia
ya sea de promocion o de activacion con la marca BTL, mientras que el 43.3% respondieron

que no han tenido experiencias previas con marca BTL.

¢Cuantas activaciones BTL ha visto usted recientemente?
191 respuestas

80

72 (37,7 %)
60

40
40 (20,9 %)

33 (17,3 %)

26 (13,6 %)
20 20 (10,5 %)

Interpretacion del resultado:

Recientemente los encuestados expresan que han podido visualizar un sinnimero de
activaciones BTL, a raiz de los porcentajes podemos identificar que tan seguido han creado

esa interaccion 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.

iDe ser asi, podria recordar el lugar y la marca especifica o marcas?

No
No recuerdo
No recuerdo

No

De la mayoria
Principales KA, Marca Brugal- Sirena
no

Knife

Buchanan's evento de degustacion
En los super mercados de corona

Splenda, nature heart, Nescafé, KitKat, Amadita superkids, vimenca, pringles, cerveceria con micro
eventos, nesquik, realizadas en diferentes sitios como universidades, supermercados, eventos
corporativos, entre otros.

Ron Punta Cana en Nacional 27, Colgate en Jumbo, Samsung en Claro y Altice
Sleepobrace, PedidosYa

Altice

En Bocao Fest

Marcas de bebidas alcohélicas ofreciendo muestras en supermercados, restaurantes
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OPIxBarbie en el cine de Downtown

No rcuerdo

Price Smart en los articulos que venden con sus muestras de degustaciones
Dominican Roll Race - Brava Racing Team

En bares, festivales de comida y famarcias, old parr, corona y eucerin
Cerceza puerto santo, degustacion en grupo ramos

Rica en la Kennedy

No.

Malta Morena

En PriceSmart, no recuerdo las marcas
n/a

Price Smart, Agéra Mall, etc.

Van Reservas

Brugal, stoli

Agora Mall / Bocao

kit kat y amadita group

Carreras

Galeria 360

brugal
Nescafé

Promotoras de Betty Crocker y Old El Paso en CCN, Promotoras de Palmolive en Grupo Ramos, entre
otras

caribes

no
Agora/Adidas
Supermercado

Coffee Matte, tucan, Kitkat
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Pastas Milano - Megacentro y Jumbo Luperén
Promocién BTL de Halloween, lugar plaza 360, Mercasid.
Jetour

supermercados, maggi, princesa, ron siboney

Ingram micro, la bodega

Vimenca

Batidas carnation de nestle

Trident, CocaCola, Sembra, etc

Agora Mall. Un stand de Humano

Ideal - Impulso- Barcelo - Pringles - Coffe Mate
En un evento que fui

Snack - Yamasa

Plaza Lama corona

Smirnoff, en estado de baseball
Roguzpestcontrol

Cerveceria Nacional

Brugal Santo Domingo

Cafe Santo Domingo en UNIBE

Dr Teals, los veo muy presentes en Supermercados, en ferias y en eventos de belleza
Kit Kat, Margarita Manicera y Goya

Presidente - Estadio Quisqueya

Bio Qil - B

presidente - estadio Quisqueya

Kitkat

Corotos

LEBLANCSTUDIOS

haguen dasz
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LAFA + Nissan + Qik + Ford
Supermercados Nacional y Jumbo
.no

Lighthouse, Dawn

P&G

N/D

Cerave y la vi en torneo de golf
Avene en Days To Shine

Corona en el malecén en un festival de comida

La Bodega

Red Bull en una carrera
Mercasid en Rincones Fest
Stoli, Banreservas

Caserio en Spex

Laurent Perrier en un evento
Crisol

Don Pedro en el supermercado

Creo que Barceld

Brugal

Stoli en un festival y en el stper con una promocién

Impulso y Gatorade en torneos de golf

No recuerdo ninguna

He visto muchisimas de Avene y Quesos Michel

Caserio

Recuerdo que la Ultima fue una promocién de Don Pedro en el supermercado Nacional
Café Santo Domingo en una conferencia

Galletas Club Max, las acabo de ver en el stper con una promocién
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Interpretacion del resultado: Podemos visualizar que se mencionan marcas como:

Galletas Club Max, Cafe Santo Domingo, Don Pedro, Caserio, 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 demas, por esta razon 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.

¢Qué caracteristicas considera usted mds importantes en una activacién de marca?
191 respuestas

@ Creatividad
@ Interaccion
Entrega de promocionales o muestras

@ Es una combinacién entre Creatividad y
Interaccion.

@ NA

@ No la conozco

Interpretacion del resultado:

Segun las respuestas de los encuestados, lo mas importante en una activacion de
marca es la creatividad, ocupando un porcentaje de 51.3%. Luego se coloca la interaccion
con un 29.3%, mas adelante con un 17.8% tenemos la entrega de promocionales o muestras,

y las demas respuestas suman un 1.6%.
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¢{Cuando piensa en marcas que realizan activaciones de marketing en Republica Dominicana,
cudles son las primeras que vienen a su mente y por qué?

191 respuestas

Colgate

N/A
Induveca
Activa Group
Presidente
No se
Ninguna

Presidente

Cerveceria Nacional

Milex

Los testeos de marcas de supermercado

Redbull, Magi, Lays, Pirulin

Instagram

CCN, CND, MGC

Landmark, usada por la empresa donde laboraba.
No se me viene ninguna marca en mente.

La coqueta porque es la marca que tengo mas interés
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Amadita

No se

Ninguna

Canartuon

El criollo, marketshare - son quien trabajo

Brugal, Presidente, Sirena, Jumbo, CCN, Bamreservas porque son las que mas frcuente veo activas.
el marketing de este pais suckea

Coca-Cola, Presidente,

San Pellegrini, Caserio

Capital

Presidente,

Buchanan's

No conozco

ni idea, no conozco ninguna

Unilever, porque es la marca que siempre estd en los eventos que participo
Los bancos, popular, BHD y reservas. También el catador y avene

Las bebidas alcohdlicas : Stoli, Brugal, J Walker

Eucerin, old parr, corona

ni idea

Coca cola

Coca-cola, Nestlé, Mercasid, porque son marcas que usan medios de comunicacién masivos
Cerveza presidente, altice, claro.

Pages

Todo tipo de bebidas espirituosas, tecnologia

Rica, café Santo Domingo, banco Popular

La Coqueta, la suben mucho.

Banreservas, Popular
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Cerveceria Nacional
presidente
Quaker, Nosotras , etc porque sob las primeras que me acordé

Bon, Café Santo Domingo, entre otras. Esto es porque dan a conocer sus productos en distintas
actividades.

nestlé

Pienso en Presidente y Claro. Son marcas con presencia fuerte que realizan eventos y campafias
creativas.

Johnny walker, presidente

Brugal

Gatorade

Induveca, una vez recuerdo pusieron un stand en el pasillo de la plaza

Gomez lee

Caffe Matte Nestcafé

Corona por Parley

Presidente, porque tienen una alta cobertura y presencia en todos los canales, eventos y OOH.
cafe santo domingo por su presencia en todo

colgate

Redbull, Presidente

Ni idea

Corona, banreservas

Activa group

Preaidente

DCR, NESTLE, GRUPO SID, BPD, porque tienen productos consumos masivos
Presidente, Banreservas, Wala

Nestle

Cocacola - por su historia, creatividad, consistencia de marca, conexiéon emocional, inversién en
marketing, asociaciones estratégicas, participacién del publico y enfogue en la innovacién, lo que les
permite mantener su presencia en el mercado y conectar de manera efectiva con los consumidores.
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Altice

Banreserva

Bancos

Coffee Matte

Cerveza Presidente

Galletas Dino, porque siempre se mantiene a la vanguardia.

Mini cooper, fue la mejor en interaccidn, crearon una caja para el carro y lo catapultaron en ventas en
ese afio con una sola promocién, tmabién la marca de Red Bull, ya que utilizaron la estrategia de
marca de colocar las latas en muchos botes de basura para poder llegar a las personas que tomaban
bebidas energizantes y asi las personas viendo las latas crearon un inside que les hacia tomar la
bebida por recordar la marca en todos lados.

Activa Group, Pro KPI, Lendof

La sirena, altice, la famosa, Goya, el nacional, ban reservas

Barceld

Redbull, Kola Real

Cerveceria Nacional - Banreservas . entre otras, porque son las que mas publicidad tienen.
Nestlé, nido, corona, presidente

Nestle, Sirena, por sus eventos llamativos y diversos

Pro Kpi Innova Activa Group On Promotion

Archipielago - Capital

Cerveceria Nacional porque hacen muchas promociones y estdn por todos lados
Pringles, los supermercados nestle
Presidente, porque esta en todo

Bpd

Interpretacion del resultado: Presidente, Pringles Nestlé, Mini Cooper, Grupo SID,
Nescafé Dolce Gusto, Maggi, Pirulin, Sanpellegrino Club Max, Cafe Santo Domingo, Don

Pedro, Caserio, 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.

¢Qué papel cree usted que juega la tecnologia (realidad aumentada, aplicaciones moviles, pantallas

tactiles etc.) en las activaciones de marca?
191 respuestas

100

75 82 (42,9 %)

66 (34,6 %)

50

25 27 (14,1 %)

1 (o,|5 %)

1 2 3 4 5 Pantalla tactil

Interpretacion del resultado:

Estableciendo cinco como un papel importante y uno como poco relevante. Segtn los

encuestados, el rol de la tecnologia es esencial en las activaciones de marca, con el 42.9%
los encuestados marcando cinco, seguido de un 34.6% que marcé cuatro, mas adelante un
14.1% que marco tres. Con un restante de 7.8% que ve la tecnologia como algo poco

importante o nada importante.

de
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En una escala del 1 al 5, donde 1 representa "no influye en absoluto" y 5 representa "influye

significativamente’, ;cuanto diria usted que las act...ctos o servicios (Seleccione un nimero del 1 al 5)
191 respuestas

80

60 65 (34 %)
57 (29,8 %)

52 (27,2 %)
40

20

12 (6,3 %)

Interpretacion 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, mas adelante un 27.2% que igualmente piensa que

tiene una influencia importante, por tltimo un 8.9% que establece, que su influencia es baja.

¢Conoce usted la agencia "Activa Group BTL'y sus servicios de activaciones de marca?
191 respuestas

@ Si, conozco "Activa Group BTL" y estoy
familiarizado/a con sus servicios de
activaciones de marca.

@ Si, he oido hablar de "Activa Group
BTL", pero no estoy muy familiarizado/a
€OonN sus servicios.

@ No, no conozco "Activa Group BTL" ni
sus servicios de activaciones de marca.

@ He escuchado el término pero no estoy
seguro/a de su significado.

Interpretacion del resultado: Segtn 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.

¢Qué le parece la calidad de las activaciones de marca de "Activa Group BTL'?
93 respuestas

@ Muy Buena
34,4% . Buena

Regular
® Mala

63,4%

Interpretacion 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 conocian
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 investigacion
Conclusion segun objetivos especificos planteados

Segtin los hallazgos de la encuesta, se ha logrado alcanzar los objetivos especificos de
la investigacion.

Primero, el analisis detallado del comportamiento del mercado de activaciones de
marca en Santo Domingo durante el periodo de estudio ha proporcionado una comprension
completa de la situacion. Esto servird como base para las decisiones estratégicas que se

tomaran para llevar a cabo el Plan de Mercado a cabo.
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Se han identificado areas clave que requieren atencidon 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 podra abordar estos problemas de manera proactiva

y efectiva.

La evaluacion de las tendencias y preferencias de los clientes en el mercado de
activaciones de marca ha proporcionado informacion util sobre lo que los clientes valoran en
este tipo de comunicacion. La creacion de estrategias que satisfagan a la audiencia objetivo

requerira este conocimiento.

Con base en estos resultados, se han creado estrategias de marketing que se adapten a
las necesidades y caracteristicas del mercado local para el periodo de septiembre a diciembre
de 2023. Las preferencias y expectativas de los consumidores hacen que estas estrategias sean
mas relevantes y efectivas en el futuro.

Finalmente, se han propuesto un conjunto de acciones concretas y medibles para la
ejecucion exitosa del Plan de Mercadeo. Asegurando un seguimiento riguroso del progreso y
la eficacia de las estrategias propuestas, la asignacion de recursos y la definicion de

indicadores de éxito se han realizado de manera precisa.

Recomendaciones segin objetivos especificos planteados

Se proponen varias estrategias para mejorar la posicion de Activa Group BTL en el
mercado de Santo Domingo basandose en los objetivos especificos de la investigacion.
Primero, se recomienda realizar un analisis detallado del comportamiento del mercado en la
region en cuanto a las activaciones de marca, incluida la frecuencia y los tipos de eventos
mas populares. Ademas, se debe considerar como los clientes ven las activaciones de marca y
qué los hace mas 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 percepcion de Activa Group en comparacion con la

competencia local. Es esencial crear estrategias de marketing especificas y efectivas
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manteniéndose al dia con las tendencias y preferencias del consumidor de Santo Domingo. Se
recomienda mantener una comunicacion cercana con los clientes a través de encuestas o
focus groups para determinar qué tipo de activaciones de marca les resultan mas atractivas y
efectivas. Finalmente, se recomienda crear un plan de marketing exhaustivo que tenga en
cuenta la colaboracidon 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 ejecucion exitosa del plan
de mercadeo. El nimero de participantes, el aumento en el conocimiento de la marca y otros
indicadores cuantitativos y cualitativos pertinentes estan entre estos KPIs. Se recomienda
también distribuir los recursos de manera efectiva, teniendo en cuenta la posibilidad de
contratar empleados adicionales o invertir en tecnologia si es necesario para el desarrollo
efectivo de las actividades. Durante el periodo de septiembre a diciembre de 2023, estas
estrategias y sugerencias estan disefiadas para apoyar an Activa Group en su esfuerzo por
reposicionar la marca en Santo Domingo, brindando un enfoque especifico y adaptado a las
necesidades y caracteristicas del mercado local.

Conclusion General

Se puede inferir de los hallazgos de la investigacion que los encuestados en Santo
Domingo estan muy interesados y participando en las activaciones de marca. La
segmentacion demografica y psicografica muestra la variedad de perfiles de consumidores
que participan en estas activaciones, lo que permite estrategias de marketing mas
personalizadas y efectivas. Ademads, 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. Ademas, la percepcion de las activaciones se basa en la tecnologia, lo
que demuestra la importancia de incorporar soluciones tecnoldgicas 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 solida para las recomendaciones formuladas para la estrategia de

reposicionamiento de Activa Group BTL en Santo Domingo.
Recomendacién General

En primer lugar, se recomienda una mayor diversidad de enfoques de segmentacion.
Esta medida permitird a la empresa satisfacer mejor las necesidades y preferencias unicas de
cada grupo demografico y psicografico, maximizando el impacto de las activaciones de
marca debido a la diversidad de perfiles de consumidores identificados.

Ademas, se enfatiza la importancia de la tecnologia y la creatividad en las
activaciones de marca. Como resultado, Activa Group BTL debe priorizar la innovacion en
sus estrategias. Para cautivar a la audiencia y destacarse en el mercado, sera esencial integrar
soluciones tecnologicas innovadoras y generar ideas creativas. Mantener un enfoque
constante en la evolucion de las tendencias creativas y tecnologicas es crucial.

Se recomienda también prestar mas atencion 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 campafias publicitarias, una presencia activa en redes sociales y la
participacion en eventos relevantes, lo que aumentara 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 posicion y la competitividad de Activa Group BTL en el mercado de

Santo Domingo, Republica Dominicana.

5. Plan de Mercadeo

5.1 Mercado/ Industria:
Offline

Perfil del Publico Objetivo para Activa Group
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El publico objetivo de Activa Group esta compuesto por una amplia gama de personas
con diversas caracteristicas sociodemograficas y psicograficas. La empresa tiene como
objetivo conectarse con personas que valoran la autenticidad, la innovacion y la creatividad
en las experiencias que brinda la marca. La siguiente es una lista de caracteristicas relevantes

del perfil del publico objetivo:
> Aspectos sociodemogrdficos:

La edad se compone principalmente de personas de 18 a 45 afos, que incluyen

adultos jovenes y jovenes adultos que buscan experiencias auténticas y memorables.

- Nivel socioeconémico: la mayoria 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.

- Ubicacién Geografica: Se enfoca principalmente en el drea metropolitana de
Santo Domingo, pero también busca llegar a otras ciudades importantes de la Republica

Dominicana y el Caribe.
> Aspectos psicograficos:

- Estilo de vida activo: valoracion de experiencias y actividades que fomenten la
interaccion y la participacion.

- Interés en la innovacidén: valoran ideas innovadoras y tecnoldgicas que les
permitan destacarse en el mercado.

- Conexi6n Emocional con las Marcas: Buscan marcas que les brinden

experiencias auténticas y significativas que trascienden las ventas.
> Comportamiento de Consumo:

- Interaccion en redes sociales: Una alta presencia y actividad en plataformas
digitales, lo que indica una oportunidad para estrategias de marketing digital y activaciones

en linea.
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- Participacién en Eventos v 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, graficos y realidad aumentada, entre otros.
> Preferencias y Valores:

- Autenticidad y Transparencia: Las marcas que se comunican de manera
sincera y transparente crean una relacion de confianza entre el cliente y la marca.
- Sostenibilidad y Responsabilidad Social Empresarial: Son sensibles a las

practicas empresariales que son tanto sostenibles como socialmente responsables.

Activa Group esta en una posicion favorable para desarrollar estrategias de activacion
de marca efectivas y personalizadas que resuenen con las necesidades y valores de su
audiencia y permiten una conexion mas profunda y duradera con sus clientes y futuros

clientes al comprender y segmentar de manera detallada a su publico objetivo.

Tamafio del mercado:
El tamafo del mercado para Activa Group se calcul6 utilizando la siguiente formula:
Tamano del mercado = Ntimero de empresas potenciales * Gasto medio por empresa

En este caso, el nimero de empresas potenciales se estimé en 5.000, basandose en el
numero total de empresas de consumo masivo registradas en el Distrito Nacional, que es de
10.000. Se estimd que el 50% de estas empresas estarian interesadas en trabajar con Activa

Group en el sector BTL.

El gasto medio por empresa se estim6 en RD$5.000.000, basandose en la informacion

proporcionada por las empresas de consumo masivo que ya trabajan con Activa Group.

Por lo tanto, el tamafio del mercado se puede estimar en:

124



Tamafio del mercado = 5.000 empresas * RD$5.000.000 por empresa
Tamaiio del mercado = RD$25.000 millones
Demanda del mercado:

Las empresas de consumo masivo en Santo Domingo, Distrito Nacional estan

interesadas en utilizar activaciones de marca para promocionar sus productos y servicios.

Esta demanda se sustenta en los siguientes factores:

° El tamafio 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 estimacion de una demanda de mercado de RD$25,000
millones se basa en una serie de elementos importantes. En primer lugar, la poblacién
objetivo de esta investigacion, compuesta por 3,022,477 individuos, representa una
proporcion significativa de la poblacion del area de interés, lo que proporciona una base
solida para el anélisis. Ademas, se cree que las empresas de consumo masivo en Santo
Domingo, Distrito Nacional, estdn 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. Ademas, 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 proyeccion de un mercado estimado en RD$25,000

millones esta 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 publico objetivo sino el

término de Buyer Persona.
- Carlos, el Visionario Digital:

Descripcion: Carlos es un joven emprendedor de 28 afios, apasionado por la
tecnologia y la innovacion. Es el fundador de una startup en crecimiento y busca
constantemente formas creativas de destacar en el mercado. Tiene un enfoque progresista y

estd siempre abierto a nuevas tendencias en marketing y publicidad digital.

Comportamiento en linea: Activo en redes sociales profesionales como LinkedIn y
Twitter, donde sigue a expertos en marketing y tecnologia. 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. Estd interesado en estrategias de activacion de marca que integren tecnologia

de vanguardia y enfoques innovadores.
- Sofia, la Estratega de Contenido:

Descripcion: Sofia es una profesional de marketing digital de 32 afios, con
experiencia en la creacion y gestion de estrategias de contenido para marcas reconocidas. Es

meticulosa en su enfoque y valora la calidad y la autenticidad en las campafas de marketing.

Comportamiento en linea: 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
campaias 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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Descripcion: Miguel tiene 35 afios y es propietario de un pequefio negocio en el sector
de alimentos y bebidas. Es un emprendedor apasionado y esta constantemente buscando
formas de destacarse en un mercado competitivo. Valora la creatividad y la originalidad en

las estrategias de marketing.

Comportamiento en linea: 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 linea para mejorar la visibilidad de su negocio.

Intereses y Motivaciones: Esta interesado en soluciones de marketing que le ayuden a
diferenciarse y atraer a un publico mas amplio. Valora las estrategias de activacion de marca
que se adapten a las necesidades especificas 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 activacion de marca que resuenen de manera

efectiva con cada uno de ellos, asegurando una conexion mas auténtica y duradera.
5.2 Fijacion de Objetivos

Objetivos cualitativos

Los objetivos cualitativos de Activa Group para esta investigacion serian 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 comprension 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 especificos.
Estos objetivos brindan pautas claras para evaluar el desempeio y el progreso de la

organizacion. Los objetivos cuantitativos de Activa Group se enumeran a continuacion:

- Crecimiento de Ingresos: Incrementar el volumen de ventas en un 15% en
comparacion con el afio anterior, alcanzando una facturacion de X cantidad de dolares.

- Ampliar la base de clientes: durante el préximo trimestre, adquirir al menos

diez nuevos clientes corporativos.
- Tasa de retencion de clientes: mantener una tasa de retencion de clientes del
90 % o mas a lo largo del afio fiscal.

- Cobertura Geografica: Ampliar la presencia de Activa Group a dos nuevas

ciudades o regiones en la Republica Dominicana.

- Eficiencia Operativa: Aplicar medidas de eficiencia y optimizacion de
recursos puede reducir los costos operativos en un 8 %.

- Participacién en el Mercado: Alcanzar una participacion de mercado del 25 %
en el segmento de activaciones de marca de Santo Domingo.

- Indice de Satisfaccion del Cliente: Basado en encuestas de satisfaccion
periodicas, mantener un indice de satisfaccion del cliente de al menos el 90 %.

- Crecimiento del Equipo: En los proximos seis meses, contrate y capacite en al
menos tres nuevos miembros del equipo para apoyar el crecimiento de la empresa. Esto nos
permitira mantener un mejor servicio a los clientes porque contaremos con mas personal y las
tareas y proyectos podran ser divididos de una mejor manera y garantizar una respuesta activa
con nuestros clientes, asi como balancear las tareas para no sobrecargar al personal y que el
mismo se mantenga activo.

- Rentabilidad: Al finalizar el proximo afio fiscal, obtener un margen de
beneficio neto del 12%.

- Inversion en Innovacion: Para fomentar la innovacion en las estrategias de

activacion de marca, destinar un 10 % al inicio del presupuesto anual a iniciativas de

investigacion 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 como los clientes de Santo Domingo ven la marca Activa

Group para encontrar areas de mejora y reposicionamiento.
> Objetivos especificos:

- Conocer la imagen de marca de Activa Group en Santo Domingo para el final
del tercer trimestre del afio en curso.

- Identificar las fortalezas y debilidades de las activaciones de marca de Activa
Group dentro de los préximos cuatro meses.

- Comprender las necesidades y preferencias de los consumidores en Santo
Domingo antes del cierre del presente afio.

- Identificar oportunidades de mejora en la sostenibilidad de las activaciones de

marca de Activa Group en los proximos cinco meses.
> Objetivo especifico relativo a sostenibilidad:

Para el final del tercer trimestre del afio, identificar oportunidades de mejora en la
sostenibilidad de las activaciones de marca de Activa Group. Para lograrlo, realizaremos una
investigacion que nos permita comprender como estas activaciones pueden tener un impacto
positivo en el medio ambiente y la sociedad. Ademas, desarrollaremos criterios de

sostenibilidad para guiar nuestras activaciones de marca.
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5.3 Estrategias De Marketing:
Estrategia #1: Segmentacion

- Segmentacion demogréfica: Activa Group segmenta a los consumidores en

funcion de su edad, género, ubicacion, ingresos y educacion. Por ejemplo, organizar un
evento de belleza para mujeres de mediana edad o un evento deportivo para hombres jovenes
en Santo Domingo.

- Segmentacidn psicografica: Activa Group divide a los clientes en grupos

segun su personalidad, valores y estilo de vida. Por ejemplo, en Santo Domingo, podria
organizar un evento de arte para consumidores sofisticados o un evento de musica para
consumidores jovenes y activos.

- Segmentacién conductual: Activa Group segmenta a los consumidores en
funcion de sus habitos de compra, intereses y preferencias. Por ejemplo, la empresa podria
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 relacion con la competencia

Para diferenciarse de sus competidores y posicionarse como la mejor opcion para las
empresas que buscan activaciones de marca eficaces, Activa Group debe desarrollar

estrategias solidas.

- Enfoque en la sostenibilidad.: Activa Group puede destacarse centrandose en
la sostenibilidad. Deben utilizar materiales reciclados o sostenibles en la construccion 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 colaboracion 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 innovacién: Para diferenciarse, Activa Group puede centrarse
en la innovacion. Deben buscar nuevas formas de crear activaciones de marca unicas y
memorables. Ademas, 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 ultimas
tendencias en marketing y crear activaciones relevantes para su publico 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 unicas y memorables a los consumidores.

- La innovacion: Activa Group debe posicionarse como una marca innovadora

que esta siempre buscando nuevas formas de crear activaciones de marca.
Estrategia #4: Penetracion en el mercado

Estas estrategias estan disefiadas para fortalecer la posicion de la empresa en el

mercado existente y aumentar su participacion.

- Estrategia de Valor y Flexibilidad de Precios: En Activa Group, se esfuerzan
por proporcionar un servicio de alta calidad a sus clientes, pueden implementar politicas de
precios flexibles y competitivas. A través de opciones como tarifas mensuales y promociones
estratégicas, seria adaptarse a las necesidades de cada cliente y proporcionar un valor

excepcional. Esta estrategia estd disefiada 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.

- Expansion de la Gama de Servicios: Activa Group tiene como objetivo
ampliar su oferta de servicios para cubrir un espectro mas amplio de necesidades de
marketing experiencial. Al introducir nuevas soluciones y servicios, la empresa busca captar
la atencion de un publico diverso y satisfacer diferentes demandas en el mercado.

- Camparias de Marketing Agresivas: A través de campaiias 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 unicas
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 estandares de alta calidad en la ejecucion de sus activaciones de
marca. Al proporcionar experiencias excepcionales a los clientes, la empresa busca construir
una reputacion solida y fidelizar a los clientes actuales, ademas de atraer a nuevos clientes a

través de recomendaciones positivas.

Estas estrategias de penetracion en el mercado estan disefiadas para aprovechar las
fortalezas y capacidades de Activa Group en el mercado de activaciones de marca en Santo
Domingo, Republica 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.
Ademas, es importante destacar que estas estrategias no son mutuamente excluyentes y

pueden complementarse entre si para lograr resultados 6ptimos.
Estrategia #5: Estrategias de marketing digital

En el contexto de Activa Group, el marketing digital desempena un papel crucial en la
promocion de sus servicios de activaciones de marca en el mercado de Santo Domingo,
Republica Dominicana. Para alcanzar y cautivar a su publico objetivo de manera efectiva, se

han identificado diversas estrategias de marketing digital que la empresa debe implementar:

- Optimizacion de Motores de Busqueda (SEO): Activa Group debe asegurarse

de que su presencia en linea sea facilmente encontrada por los clientes potenciales. Esto
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implica la optimizacion de su sitio web y contenido para clasificar de manera favorable en los
resultados de los motores de busqueda 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 informacion util sobre
activaciones de marca.

- Publicidad en Redes Sociales: Las plataformas de redes sociales son canales
poderosos para llegar a audiencias especificas. 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 electronico sigue siendo una herramienta efectiva
para la comunicacion con clientes existentes y potenciales. Activa Group puede utilizar
campafias de correo electronico para informar sobre nuevos servicios, promociones y

mantener una relacion continua con su audiencia.

Al implementar estas estrategias de marketing digital, Activa Group puede mejorar su
visibilidad en linea, llegar a un publico mas amplio y construir relaciones solidas con clientes
potenciales y existentes en el mercado de activaciones de marca en Santo Domingo,

Repuiblica Dominicana.
Estrategia #6: Marketing de contenidos

- Investigacion de Mercado Detallada: Se llevara a cabo una investigacion
exhaustiva sobre el comportamiento del mercado de activaciones de marca en Santo
Domingo durante el periodo de estudio. Esto proporcionaré insights valiosos para la creacion
de contenido relevante y atractivo.

- Creacion de Contenido Educativo y de Valor Agregado: Activa Group se
enfocara en la creacion de contenido que brinde informacion educativa y de valor a su
audiencia. Esto incluira guias, consejos y tendencias relevantes en el &mbito BTL.

- Andlisis Continuo de Tendencias y Preferencias del Consumidor: Se

mantendra 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 permitird a Activa Group
adaptar su contenido para satisfacer las demandas cambiantes.

- Personalizacion y Segmentacion de Contenido: Se disefiara contenido
especifico y personalizado para diferentes segmentos del mercado local. Esto asegura que el
mensaje resuene con cada audiencia, maximizando asi su impacto.

- Seguimiento Riguroso con Métricas y KPIs: Cada pieza de contenido estara
respaldada por métricas y Key Performance Indicators (KPIs) especificos. Esto permitird a
Activa Group evaluar la efectividad del contenido y realizar ajustes segun sea necesario para
maximizar el impacto.

- Integracién Multicanal Estratégica: Ademas del sitio web y redes sociales, el
contenido sera distribuido a través de multiples canales, como boletines de correo electronico

y plataformas de video. Esto amplificara la visibilidad y el alcance de Activa Group.

Estas estrategias estan disefiadas 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: Fidelizacion

- Comunicacion Activa y Personalizada: Se mantendrd una comunicacion
cercana y constante con los clientes recurrentes a través de canales personalizados. Esto
puede incluir correos electronicos de seguimiento, mensajes de agradecimiento y encuestas
de retroalimentacion.

- Programa de Referidos y Recomendaciones: Se implementara 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 fidelizacion, sino que también contribuye a
la adquisicion de nuevos clientes.

- Encuestas de Satisfaccion y Feedback Continuo: Se solicitara regularmente la
opinién de los clientes frecuentes a través de encuestas de satisfaccion. Sus comentarios seran
utilizados para mejorar los servicios y demostrar el compromiso de Activa Group con la

satisfaccion del cliente.
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- Regalos y Reconocimientos Especiales: Se premiara la lealtad de los clientes
frecuentes con regalos y reconocimientos especiales en ocasiones relevantes, como

aniversarios de colaboracion o fechas importantes para la empresa.

Estas estrategias de fidelizacion estan disefiadas para fortalecer la relacion entre
Activa Group y sus clientes frecuentes, asegurando asi una base sélida de clientes leales y

satisfechos.

5.4 Tacticas: 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 gestion de contenido y herramientas de analisis de
audiencia para adaptar continuamente la estrategia a las necesidades cambiantes del

mercado.

Tacticas:

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 demograficos y
psicograficos.

4. Utilizaremos herramientas analiticas para evaluar la efectividad y ajustar la

estrategia.
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2. Programa de Fidelizacion y Personalizacion:

Implementaremos un programa de fidelizacion con recompensas personalizadas.
Después de cada implementacion, otorgaremos promocionales a los clientes fieles y

estableceremos un seguimiento personalizado para fortalecer la relacion.

Tacticas:

1. Enviaremos seguimientos personalizados y encuestas de satisfaccion.
2. Utilizaremos promociones exclusivas para clientes fieles al inicio del afio
2024.

3. Comunicaremos el programa mediante correos electronicos y redes sociales.

3. Motivacion y Creatividad Interna:

Motivaremos a los empleados para que se conviertan en "Wow Makers", fomentando

la creatividad y la innovacion. Estableceremos una cultura interna basada en la frase

#somosthewowmakers.
Tacticas:
1. Implementaremos incentivos basados en la creatividad y la innovacion.
2. Estableceremos desafios 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.

Tacticas:

1. Publicaremos testimonios y reacciones emocionales de clientes.
2. Crearemos una campafa centrada en el "Efecto Wow".

3. Utilizaremos videos, imdgenes impactantes y storytelling.

5. #Somosthewowmakers:

Lanzaremos una campana en medios digitales con el hashtag #somosthewowmakers.
Compartiremos videos detras de escena mostrando el proceso creativo y utilizaremos

la publicidad en linea para resaltar la innovacion y creatividad de Activa Group.

Tacticas:

1. Crearemos una campana en redes sociales con el hashtag
#somosthewowmakers.
2. Compartiremos contenido detras de escena en forma de videos y fotos.

3. Utilizaremos publicidad digital para destacar la innovacion.
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6. Posicionamiento de marca:

Reflejaremos nuestro compromiso con la sostenibilidad durante las activaciones de
marca, utilizando materiales sostenibles y practicas eco-amigables. Comunicaremos este
compromiso en linea, resaltando sostenibilidad, experiencia del cliente, innovacion y

tendencias.

TAacticas:

1. Utilizaremos materiales sostenibles durante las activaciones de marca.
2. Compartiremos historias detras de las practicas 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 comunicacion propios. Esto
incluye su sitio web, perfiles en redes sociales, blogs y boletines de correo electronico. Es

fundamental que el contenido sea relevante y atractivo para su audiencia en Santo Domingo.

° Crear campanas publicitarias en redes sociales para promocionar eventos y
activaciones de marca.

° Utilizar Google Ads para aparecer en los resultados de busqueda relevantes
para el publico 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 orgénica. Esto se logra brindando experiencias excepcionales a los clientes y

manteniendo una reputacion positiva en Santo Domingo.

° Actualizar regularmente el sitio web con informacion 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 electronico 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 linea y anuncios
en eventos relevantes en Santo Domingo. Esta inversion permitira a Activa Group llegar a

una audiencia mas amplia y aumentar la visibilidad de sus activaciones de marca.

° Fomentar la participacion de los clientes en eventos y activaciones para
obtener comentarios y resefias positivas.

° Establecer relaciones con influencers y lideres de opinidn 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 sintonia con los objetivos de la empresa. Estas son las

estrategias que Activa Group puede llevar a cabo a nivel interno:

Comunicacion Transparente y Efectiva:
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> Establecer canales de comunicacion claros y abiertos para asegurar que la

informacion fluya libremente dentro de la organizacion.

> Programar reuniones regulares para compartir actualizaciones, metas y logros de la

empresa con los empleados.

> Fomentar la retroalimentacion de los empleados y estar receptivo a sus

preocupaciones y comentarios.
Capacitacion y Desarrollo Continuo:

> Ofrecer programas de capacitacion y desarrollo que permitan a los empleados

adquirir nuevas habilidades y crecer profesionalmente.

> Proporcionar oportunidades de aprendizaje en linea, talleres y seminarios

relacionados con las tltimas 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 desempefio

excepcional.
Clima Laboral y Bienestar:

> Fomentar un ambiente de trabajo positivo y colaborativo que promueva la

satisfaccion y el bienestar de los empleados.

> Ofrecer beneficios adicionales como seguro médico, dias libres remunerados y

programas de bienestar fisico y emocional.
Desarrollo de Lideres Internos:

> Identificar y desarrollar el liderazgo interno a través de programas de mentoria 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 cohesion 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 tacticas de Endomarketing, Activa Group fortalecera la cultura

interna de la empresa, motivara a sus empleados y contribuird al éxito a largo plazo de la

organizacion en el mercado de activaciones de marca en Santo Domingo.

5.5 Cronograma:

ESTRATEGIA

Marketing Digital

TACTICAS
Tactica Online: Implementar SEO,
marketing de contenidos, publicidad en
redes sociales y correo electrénico.

CRONOGRAMA

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL

Conftinuar con as estrategias digitales,
monitorear resultados y ajustar la
estrategia si es necesario.

Tactica Online: Implementar SEO,
marketing de contenidos, publicidad en
redes sociales y correo electrénico

Tactica Online: Desarrollar estrategias de
basadas en la 6n de

mercado.

Tactica Offline y Online: Mantener
comunicacién personalizada,
implementar programas de referidos y
encuestas de satisfaccion.

Tactica Offline y Online: Mantener
comunicacion personalizada,
implementar programas de referidos y
encuestas de satisfaccion (refuerzo).

Tactica Offline: Organizar eventos
especificos para diferentes grupos
demograficos en Santo Domingo.

Tactica Online: Continuar publicidad
segmentada en redes sociales y motores
de busqueda.

En Relacién con la
Competencia

Tactica Offline: Destacarse en eventos
del mercado local.

Tactica Online: Promover la estrategia de
sostenibilidad en plataformas digitales.

de

Tactica Offline: Reflejar el compromiso
con la sostenibilidad durante las
activaciones de marca.

Marca

Téctica Online: Comunicar el
posicionamiento de marca en el sitio web
y redes sociales.

Penetracion en el
Mercado

Tactica Offline: Ofrecer precios flexibles y
opciones de servicios adicionales en
eventos locales.

Tactica Online: Promover ofertas de valor
v flexibilidad de precios en campafias de
marketing digital.

Analisis de resultados

Cierre del afio con una evaluacién final
del desempefio del plan de marketing,
preparacién de reportes y proyeccién de
estrategias para el proximo afio.

MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
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5.6 Plan Financiero:

Detalle y analisis de las finanzas del proyecto, indicadores, analisis de sensibilidad.
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Plan de inversion

Demanda

Promedio Demanda

70
15 Enero
16 Febrero 60
18 Marzo
20 Abril .
25 Mayo 40
20 Junio
40 Julio 30
45 Agosto 20
50 Septiembre
52 Octubre b
53 Noviembre 0
58 Diciembre Enero |Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto Seﬁl:m Octubre Nnh\:i:m Di:i:mbr

u VENTAS 15 6 18 20 25 30 40 45 50 52 53 58
Meses

Tamaino del mercado
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1. USUARIOS
TAMARO DE MERCADO

Son todas las empresas 0 marcas gue usan servicios de marketing

Tam: del Ererreln e H s MERCADO segmentado Gasto promedio en compras de del mercado en RD$ pesos
mercado (DN) (mes)
1 33.70% 5,698 2,000 11,396,000.00
2 97,254 36.45% 5,984 2,500 14,960,000.00
3 98,652 29.20% 6,356 8,000 50,848,000.00
4 99,658 41.95% 6,528 10,000 65,280,000.00
5 102,968 44.70% 6,584 11,000 72,424,000.00
Tamafio de mercado (DN): marcasy que esten ite enlas del estado . Con un crecimiento porcentual anual actual de 0.99%.

Proyeccion de Ingresos #1

PROYECCION DE VENTAS
INGRESOS POR COMISION (10% comisién)

Cliente potencial
(marcas y empresas)

Frencuencia (todos los|

Puntos de ventas dfas del mes)

Gasto promedio (RD$,

Proyeccién

Ingresos estimados

| Enero | RD$50,000 2 RD$1,500,000

RD$30,000 2 RD$900,000

RD$35,000 3 RD$1,575,000

RD$35,000 2 RD$1,050,000

RD$35,000 4 RD$2,100,000

RD$35,000 4 RD$2,100,000

RD$35,000 5 RD$2,625,000

[ 4 RD$2,100,000

Septiembre RD$45,000 2 RD$1,350,000

RD$45,000 2 RD$1,350,000

RD$45,000 2 RD$1,350,000

Diciembre RD$45,000 2 RD$1,350,000

36 540 19,350,000.00
[Eer AN 36 540 RD$45,000 19 RD$153,900,000
[ AN 36 542 RD$30,000 20 RD$108,400,000
ARO 4 36 546 RD$30,000 23 RD$125,580,000
ARO 5 36 550 RD$30,000 23 RD$126,500,000

Proyeccion de Ingresos #2

PROYECCION DE VENTAS
INGRESOS POR PUBLICIDAD (COSTO POR MIL)

PORCENTAJE DE MARCAS GUE SERVICIOS
MODELOCpM  CANTIDAD DE MARCAS QUE INVIERTEN EN v pEN EN PUBLICIDAD DIGITA]  POTENCIALES A

PUBLICIDAD DIGITAL (MISMO TARGET) RD (MISMO TARGET) INVERTIR

14.4

1512

16.2

Proyeccion de Gastos

TASA DELDOLAR

56.46

COSTO UNITARIO

73.398

79.044

84.69

101.628

95.982

RD$225,000
RD$135,000
RD$236,250
RD$157,500
RD$315,000
RD$315,000
RD$393,750
RD$315,000
RD$202,500
RD$202,500
RD$202,500
RD$202,500
RD$2,902,500

RD$23,085,000

RD$16,260,000

RD$18,837,000

RD$18,975,000

CPM (cost per

mile)

1000
1000
1000
1000

1000

$4,227,724.80

$4,581,390.24
$5,454,036.00

$6,618,015.36

$6,354,008.40
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GASTOS GENERALES Y ADM.

Gastos empleados (salarios) Unitario

Gerente General 50,000 727,645 727,645 727,645 727,645 727,645
Gerente de Operaciones 50,000 727,645 727,645 727,645 727,645 727,645
Gerente de Mercadeo y Ventas 50,000 727,645 727,645 727,645 727,645 727,645
Gerente Financiero 50,000 727,645 727,645 727,645 727,645 727,645
Gestor informatico operativo 30,000 436,587 436,587 436,587 436,587 436,587
Secretaria 15,000 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000

SUBTOTAL N 3,407,167 3,407,167 3,407,167

3T 3,407,167
Energfa y Comunicacién

3,407,167

17,035,835

Electricidad Variable 144,000 144,000 144,000 144,000 144,000 144,000

SUBTOTAL 144,000 144,000 144,000 144,000 144,000

144,000

864,000.00

Gastos Varios
60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00

60,000 60,000 60,000 60,000

60,000.00 60,000.00

360,000.00

Mercadeo y Promocién
otros
SUBTOTAL

40,900.00
40,900

40,900.00

B P

Noviembre

51405499 $14,054.99 51405499 1405499 51405499 1405499 51405499 51405499 $1405499 | $14,05499 $14,05499 51405499 | $168,659.91
‘Gastos empleados (salarios) $283,930.58 $283,930.58 $283,930.58 528393058 | $283930.58 | $283930.58 | $283.930.58 $283930.58 | $28393058 | $28393058 | $283,930.58 528393058 | $3.407,167
Material gastable 50.00 50.00 $0.00 $0.00 50.00 $0.00 50.00 50.00 50.00 $0.00 50.00 50.00 50
Energlay Comunicacién $12,000.00 $12,000.00 $12,000.00 1200000 | $1200000 | $1200000 | $12000.00 $1200000 | $1200000 | $1200000 | $12.00000 $1200000 | $144,000
$5,000.00 $5,000.00 $5.000.00 $5,000.00 500000 | $5000.00 55,000.00 5$5,000.00 $500000 | $5000.00 $5.000.00 500000 60,000
Marketing y Publicidad digital $100,000.00 $100,000.00 $100,000.00 $100,000.00 | $100,000.00 | $100,000.00 | $100,000.00 | $100,00000 | $100,000.00 | $1200,000

$400,930.58 $400930.58 | $40093058 | $400930.58 | $400930.58 | $400930.58 | $40093058 | $400930.58 | $400,93058 | $400,930.58 | $400,930.58 | $400,93058 | $4811167

DEPRECIACION

VALoRACTIVO

$5416200 sa51350 5451550 $451350 sasis0 s451350 5451350 s451350 | sasisso

DEPRECIACION ACUMULADA
iMac Laptop Escritorio sillas ejecutivas sillas de espera Armarios
$54162.00 $8.043.00 $15,000.00 $000 $000 $0.00
108.324.00 16.086.00 $30,000.00 000 000 000
162486 00 2412900 $45000.00 000 000 000
216,648 00 52,7200 $60,000.00 000 000 000
216,648 00 3527200 750000 000 000 000

Proyeccion Anual

Gastos Financleros $168660 $168,660 $168660 $168,660 $168660
$3407167 $3551167 $3.551167 $3551167 $3.551167
of $0 0 o o o
$144,000 $161940 $161940 $161940 $161940
$60000 $243,409 $243409 $243,409 $243409

$1200000 $000 $139,391.00 $2,025.00 [
| 34264567

84720 $4.125776

Mercadeo mocion
TOTAL Lo 84973827 $415176

Retenciones

Activa Group

Némina administrativa Anual

PP Riesgo Laboral NETO
PUESTO/POSICION SALARIO RETENCION

A PAGAR MENSUAL

Gestor informatico 30,000.00 | 1 30,000.00 2,127.00 2,130.00 RD$ 4,917.00 34,917.00 RDS 17,583.05
Gerente RD$ 50,00000| 1 |RD$ 50,000.00 | RD$ ~ 3,545.00 | RD$ 3,550.00 | RD$ 600.00 | RD$ 500.00 | RD$ 8,195.00 | RD$ ~ 58,195.00 RDS 29,305.08

Gerente de Operaciones | RD$ 50,00000 | 1 [RD$  50,000.00 [ RD$ 3545.00 |RD$ 3,550.00 | RD$  600.00 [RD$  500.00 | RD$ 8,195.00 [RD$  58,195.00 RDS 29,305.08
Gerente de Mercadeo y Ventas| RD$ 50,00000 [ 1 |RD$ 50,000.00 [ RD$ ~ 3,545.00 | RD$ 3,550.00 | RD$ 600.00 | RD$ 500.00 | RD$ 8,195.00 | RD$  58,195.00 RDS$ 29,305.08
Gerente Financiero RD$ 50,000.00 | 1 |RD$ 50,000.00 [ RD$ ~ 3,545.00 | RD$ 3,550.00 | RD$ 600.00 | RD$ 500.00 | RD$ 8,195.00 | RD$ ~ 58,195.00 RDS 29,305.08
Secretaria RD$ 1500000 | 1 [RD$  10,000.00 [RD$  709.00 |[RD$  710.00 |RD$  120.00 [RD$  100.00 | RD$ 1,639.00 [RD$  11,639.00 RD$ 5861.02

2 5,000.00 355.00 355.00 RD$  820.00 5,000.00 RD$ 2,517.83

242,500.00

RD$  245,000.00 17,371.00 RDS$ 17,395.00 2,450.00 RDS$ 40,156.00 284,336.00 RDS$ 23,444.00



Ingresos Totales

INGRESOS TOTALES

COMISION POR VENTAS + PUBLICIDAD DIGITAL

RD$ 7,130,224.80
RD$ 27,666,390.24
RD$ 21,714,036.00
RD$ 25,455,015.36
RD$ 25,329,008.40

Estados Financieros Proyectados

Aifo 1

ESTADO DE RESULTADOS

Activa Group
Del Tero de enero al 31 de diciembre (ANO 1)

Valores RD$

Ingresos $7,130,225
Costo de Ventas 2,000,525
Utilidad Bruta RD$ 2,365,548.00
Gastos de Ventas & Administrativos

Gastos empleados (salarios) $500,000
Masterial Gastable $10,000
Energia y Comunicacion $161,940
Gastos Varios $243,409
Mercadeo y Promocién $0
Total de Gastos Ventas & Adm. $915,349
Depreciacién $77,205
Utilidad Operativa $1,372,994
Gastos Financieros $168,660
Utilidad antes de Impuestos $1,204,334
ISR $325,170
Utilidad Neta $879,164

- Ao 2
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ESTADO DE RESULTADOS

Activa Group

Del Tero de enero al 31 de diciembre (ARO 2)

Valores RD$

Ingresos
Costo de Ventas
Utilidad Bruta

Gastos de Ventas & Administrativos

$27,666,390
$545,235
RD$ 5,232,654.00

Gastos empleados (salarios) $500,000
Masterial Gastable $0
Energia y Comunicacién $144,000
Gastos Varios $60,000
Total de Gastos Ventas & Adm. $704,000
Depreciacién $77,205
Utilidad Operativa $4,451,449
Gastos Financieros $168,660
Utilidad antes de Impuestos
ISR $1156,353
Utilidad Neta $3,126,436
Afio 3
ESTADO DE RESULTADOS
Activa Group
Del lero de enero al 31 de diciembre (ANO 3)

Valores RD$
Ingresos $21,714,036
Costo de Ventas 698,525.0

Utilidad Bruta

Gastos de Ventas & Administrativos
Gastos empleados (salarios)
Masterial Gastable

Energia y Comunicacién

Gastos Varios

Mercadeo y Promocién

Total de Gastos Ventas & Adm.

Depreciacion
Utilidad Operativa

Gastos Financieros
Utilidad antes de Impuestos

ISR
Utilidad Neta

Afo 4

RD$ 3,525,458.00

$500,000

$0

$161,940

$243,409

$0

RD$ 905,348.76

$62,205
$3,463,253

$168,660
$3,294,593

$889,540
$2,405,053

ESTADO DE RESULTADOS

Activa Group

Del Tero de enero al 31 de diciembre (ANO 4)

Valores RD$

Ingresos
Costo de Ventas
Utilidad Bruta

Gastos de Ventas & Administrativos
Gastos empleados (salarios)
Masterial Gastable

Energia y Comunicacién

Gastos Varios

Mercadeo y Promocién

Total de Gastos Ventas & Adm.
Depreciacion

Utilidad Operativa

Gastos Financieros
Utilidad antes de Impuestos

ISR
Utilidad Neta

$7,585,685
685,452.0

"RD$  2,568,547.00

$500,000
$10,000
$161,940
$243,409
40,900
$956,249
$62,205
$1,550,093

$168,660
$1,381,433

$372,987
$1,008,446
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Ao 5

ESTADO DE RESULTAD
Activa Group

Del Tero de enero al 31 de diciembre (ANO 5)
Valores RD$

Ingresos
Costo de Ventas
Utilidad Bruta

Gastos de Ventas & Administrativos
Gastos empleados (salarios)
Masterial Gastable

Energia y Comunicacion

Gastos Varios

Total de Gastos Ventas & Adm.

Depreciacion
Utilidad Operativa

Gastos Financieros
Utilidad antes de Impuestos

ISR
Utilidad Neta

$5,262,541
560,232.0
RD$  2,548,874.00

$500,000
$10,000
$161,940
$243,409
$915,349

$62,205
$1,571,320

$295,014
$1,276,306

$344,603
$931,704

Evaluacion econdmico-financiera

Flujo de efectivo

FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO

USOS EGRESOS POR INVERSION
[ s [

52000000 | 80,000.00
Suoldosy Salarios 000 80,000.00
EGRESOS FINANCIAMEENTOS.
Renta o Arrendamiento 540000 | 540,000
Amortzacién de Préstamos 514055

TOTAL DE USOS ENEFECTIVO

RESULTADO DEL PERIODO $401500  $92.945

DISPONBILDAD DEL PERIODO YL IR YTV

RD$132,000

RD$135,000

267,000

100,000
80,00000
80,00000

-$40,000
14,055

$32945

164,045

RD$25,400

RD$236.250

261650

100,000
80,0000
80,00000

-$40,000
514055

527595

$52995

RD$350,000 | RD$200,000 | RDSIS0,000

RD$IS7.500 | RD$3I5000 | RDS3IS,000
507,500 515000 465,000
100000 100,000 100,000

8000000 80,0000 |  80,000.00
8000000  80,00000 | 80,000.00

$40000 | 840,000 -$40,000
514,055

s273445 5230945

$623445  $480945 $380,945

7

RD$180,000

RD$393.750

573750

100,000

80,00000
80,00000

-$40,000

514055 514,055
5280945

14,055
339695

519,605

RD$210,000

RD$315,000

525000

100,000
80.00000
8000000

540,000

$290,945

$500,945

Estructura de la evaluacion econdmico - financiera

Flujo Evaluacion Financiera

RD$312,000

RD$202,500

514,500

100000
80,000.00
80,000.00

-$40,000

514,055 514,055
5280445

$502445

RD$175,000

RD$202,500

377,500

100,000
8000000
80,00000

540,000

514,055 $14055

$143.445

s3I8445

RD$290,000

RD$202,500

492500

100000
80,000.00
80,000.00

-$40,000

5258445

548,445

RD$300,000

RD$202.500

502,500

100000
80,000.00
80,000.00

-$40,000
514,055

5268445

$s68.445

L o

RD$320,000

RD$2,902.500

5328900

1200000
520,000.00

-§520,000
5847.846

m
2520240

$2840240
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FLUJOS DE EFECTIVO INICIAL

Valor de Salvamento

'Valor de Salvamento de la planta y Equipo
Menos Valor enlibro

Ingreso o perdida Imponible

Impuestos  27%

Ingreso o perdida despues de Impuestos

Afio 0 Afio 1
Flujos de caja Directos
Gastos de Capital
Preinversion -3,229,70000
Producto -869,600.00 000
Plaza -285,000.00 000
Precio -38,200.00 -108,237.00
Promocion -60,000.00
0DS
Gastos Operativos
Mercadeo 000 000
Flujos de Efectivo Directo Totales. -4,482,500.00 -108,237.00
Flujos de caja Indirectos
Cambios en Capital de Trabajo
Salarios empleados 000 000
Gastos Generales y Administrativos 000 000
Fondo de Maniobra 000 0.00
Flujo de caja Inicial ~4,482,500.00 108,237.00
FLUJOS DE CAJA OPERACIONES
ARNO 1 ARNO 2 ARNO 3 ANO 4
Ingresos 224 27,666,390.24 21714,036.00 2545501536
Costos Operativo de lo vendido (-) 025, 545,235.00 698525.00 68545200
X 704,000.00 90534876 956,248.76

Flujos de caja Operativos 2,365,548.00 2,658457.00 3525458.00 2,568,547.00 2,548874.00
Impuestos sobre los beneficios de las sociedades (27%) 638,697.95 717,783.39 95187366 693,507.69 683,195.98
Flujo de Efectivo despues de Impuestos 172685004 194067361 257358434 187503931 1,860,678.02
Flujos de Caja O 398 459913061 444358631

FLUJOS DE CAJA TERMINAL

ANO5

157,906.00
-42,679.00
200,585.00

54,157.95

103,748.05

ANOO ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4

4,443,586.31

AROS
4,513,300.07

Flujo de Caja_Final

-4,482,500.00 3984,161.04 4,599,130.61 6,099,042.34

VALOR DE SALVAMENTO

Escritorios

publicidad

logista de distribucion
mercado digital

(W ETS

Laptop

Q DEPREC.ACUM _ VALORLIBRO  COROTOS _ SALVAMENTO

3 5,664 16,992 75000 -58,008 17397 75,405

3 2,926 8,778 0 8,778 11850 3,072

2 1,107 2,214 0 2,214 1980 234

1 4,337 4,337 0 4,337 3500 -837

2 108,324 216,648 216,648 0 66000 66,000

1 32,172 32,172 32,172 0 14500 14,500
-42,679 157,906

Flujo de caja descontado

FLUJO DESCONTADO

RDS (4,482,500.00)| RDS

(4,482,500.00)

RDS 3,984,161.04 | RDS

3,211,220.31

RDS 4,599,130.61 | RDS

2,987,735.72

RDS 6,099,042.34 | RDS

3,193,458.68

RDS 4,443,586.31 | RDS

1,875,281.59

U w2 =D

RDS 4,513,300.07 | RDS

1,535,183.51
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WACC (Weighted Average Cost Of Capital

MONTO DE INVERSION 4,785,020.70

Fuente Capital Bruto Ponderacién
Inversionista 3,902,758.61 24.8% 86.28%
Bancos 656,312.09 13.0004% 13.72%
Preinversién 225,950.00

4,559,070.70

Tasa Retorno Inversionista

Tasa Pasiva Promedio Segun Banco 13.0004%
Inflacién 4.00%
Devaluacion Moneda 4.54%
Riesgo Pais (Diferencia DR Bonds y US Treasury Bills) 3.27%
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Punto de Equilibrio

Modelo Grifica de Punto de Equilibrio o Quiebre

45| Ganancia por Unidad ($)

42045108918 Gasto Variable por Unidad ($)
$30,412.74 costo Fijo del periado {$)

0 Escala de Venta

idades Vendidas Ventas| CostoVariabe(s) toFijo($) CostoTotal($) (Variable + Fijo) Margen de Contribucicn($) Margen de Contribucién- Costos Fijos
869000 4127 B99,412.74 B99,412.74

o 100 2,902,000 929,625
1 200 12023500 | 249021783 4127 90296 1,199,574 1,169,262.00
2 750 203,563 3112772295 YRR 525,51 20,450 2 170.087.45
3 Z5 7,852,265 317502774 A2 587,77 7,849,069 11867723
4 7 4,506,656, 4006603963 127! 45934 3,502,611 3,472,158
5 3 320100500 | 155386147 A127! 1.969.13 319,868 3,169.055.87
6 5 29020000 | 456 A2 34,957.39 2,677,455 2,857,002.61
7 e 7,202,35.00 454 64755 041274 3,95739 119762035 7,167,407 61
8| 5 203,560 4046603983 3041274 3445534 199516 40 16310366
o E=] 7,852,265.00 3162576651 041274 357532 7,849, 102.42 7,816,669.68

10 250 4,506,656, 3162 576651 A2 7! 57532 4,508,455 3,473,082

1 365 320100500 | 4siaearss 4127 95739 3,196,480 3,166,067

2 25 2,702,000, 3167.47863 A2 60022 288,812 2,866,399,

13 23 7,202,365 4006, 603%63 A2 459,34 1,198,318 1,167,905

14 312 20356300 | smea7avEs 4127 297, 169,265.52

15 52 1,852,265.00 | BI1B.110144 4127 ,530. 1,813,734

16 2% 4,506,656, 3167.47683 A2 7. 600 4,473,057

17, 5% 3,201,025 316747685 127! 600 3,167,428

18 205 2900000 | 3050516849 A2 7! 063 2.88,5%

19 F) 122350 | 3wazmes A2 500 7,168,764,

20 ] 20356200 3596 799626 041274 34,009.54 54

21 254 1,852,265.00 3162576651 3041274 33,575.32 1,818.469.68

2 452 8118.10144 4,468,127.15

23 2% 3,201,025.00 3187.47883 041274 33,600.22 3,197.837.52 3,167,424.78

24 256 2,902,000.00 318747683 041274 360022 2,898.812.52 2,868,399.78

25 25 1,202,35.00 30505 16849 041274 346326 1,199.314.48 1,168,901.74

26 25 203,56.00 3187.47683 041274 3360022 200,375.52 169,962.78

27, i 1,852,265.00 399799626 041274 34,409.54 1,848,268.20 1,817,655.46

28 250 4,506,656.00 3162576651 041274 357532 4,503,495 42 4.473,082.68

29 a2 3,201,05.00 8118110144 041274 38,5385 3,192.906.89 3,162,494.15

30 25 2,902,000.00 3187.47683 041274 360022 2,898,812.52 2,868,399.78

EB 2% 1,202,35.00 318747683 041274 360022 1199,177.52 1,168,764.78

32 25 203,563.00 3050516849 041274 346326 200,512.48 17009974

33 256 1,852,265.00 318747883 041274 33,6022 1,849.077.52 1,818,664.78

34 i 4,506,456.00 399799626 041274 31,4095 4,502.661.20 4,472,008 %

3s 254 3,201,025.00 3162576651 041274 3357532 3,197,862.42 3,167.449.68

36 365 2,902,000.00 450464755 041274 3,957.39 2,897,455 35 2,867,002, 61

37, 256 1,202,35.00 3187.47883 041274 360022 1.199.177.52 1.168,764.78

38 2 203,563.00 406,603983 041274 34,459.34 199.516.40 16910366

39 31z 1,852,265.00 3880739824 3041274 34,297.48 1,848,3%0.26 1,817.967.52

a0 ) 4,506,656.00 B118.110144 041274 38,5385 4,498,539.89 4,468,127.15

a1 256 3,201,05.00 318747883 041274 360022 3,197.897.52 3,167.424.78
a2 256 2,902,000.00 318747683 041274 360022 2,898,812.52 2,868,399.78
a3 205 1,202,3%5.00 3050516849 041274 306326 1,199.314.48 1,168,901.74

as 5% 203,562.00 318747883 041274 33,6002 200,375.52 69,9278

as 365 1,852,265.00 4504, 64755 041274 3,957.39 187,720 35 1,817,307 61

a6 256 4,506,656.00 318747883 041274 360022 4,503,470.52 4,473,057.78

a7 5 3,201,05.00 4006603983 041274 34,4593 3,196,978.40 3,166,565.66
a8 31z 2,%02,000.00 384739824 041274 34,297.48 2,89,115.26 2,867,702.52
a9 2 2,902,000.00 B118 110144 041274 38,5085 2,893,881.89 2,863,869.15

50 255 2,902,000.00 3187.47883 041274 360022 2,698,812.52 2,868,399.78

%5
25
7%

Valor Presente Neto o Valor Actual Neto y TIR: (Tasa Interna de Retorno)

Playback descontado

EVALUACION FINANCIERA

FLU.JO LIBRE

4482500
3,984,161
4,599,131

6,099,042

4443586

4513300

VAN

VAN

113
128
144
163
184

Tasa Interna de Retorno

13.0004%

Flujo/CH+i)*

3 (4482 500.00)
$3.525,79375
$3601768.38
$4,226897 40
$27252861
$2.449595.10
$12,046 85074

12,0468507443
74%
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PAYBACK DESCONTADO

PAYBACK SIMPE PAYBACK DESCONTANDO

Flujo descontado|  Plazo de Recuperacién

Flujo de Efectivo]_Foctores de Descuento
1/(1+1)*n

0 -$4,482,500 1 -$4,482,500

1 $3,984,161 0.811750618 $3,234,145 -$1,248,355
2 $4,599,131 0.658939066 $3,030,547 $6,264,692
3 $6,099,042 0.534894194 $3,262,342 $6,292,889
4 $4,443,586 0.434200693 $1,929,408 $5,191,751
5 $4,513,300 0.352462681 $1,590,770 $3,520,178

Analisis de sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Valor Presente Neto

ANALISIS DE SENSIBILIDAD PESIMISTA (disminucién de los ingresos en un 35% y aumento de los gastos y costos un 50% cada uno 25%)

7,130,224.80
2,495,578.68
4,634,646.12

Ingresos
Disminucion en 35%
Total de ingresos

Costos
Aumento en un 25%
Total de costos

2,000,000.00
500,000.00
2,500,000.00

Gastos
Aumento en un 25%
Total Gastos
TOTAL escenario pesimo

3,611,167.00
902,791.75

4,513,958.75

-2,379.312.63

27,666,390.24
9,683,236.58
17,983,153.66

500,000.00
125,000.00
625,000.00

80,000.00

20,000.00

100,000.00
17,258,153.66

21,714,036.00
7,599,912.60
14,114,123 40

2,000,000.00
500,000.00
2,500,000.00

80,000.00

20,000.00

100,000.00
11,514,123.40

25,455,015.36
8,909,255.38
16,545,759.98

2,000,000.00
500,000.00
2,500,000.00

80,000.00
20,000.00

100,000.00
13,945,759.98

ANALISIS DE SENSIBILIDAD MEDIQ (disminucién de los ingresos en un 15% y aumento de los gastos y costos un 30% cada uno 15%)

7,130,224.80
1,069,533.72
6,060,691.08

Ingresos
Disminucion en 15%
Total de ingresos

Costos
Aumento en un 15%
Total de costos

3,611,167.00
541,675.05
4,152,842.05

Gastos
Aumento en un 15%
Total Gastos
TOTAL escenario medio

Ingresos 7,130,224.80

1,426,044.96
8,556,269.76

Aumento de 20%
Total de ingresos

2,000,000.00
300,000.00
1,700,000.00

Costos
Disminucién en un 15%
Total de costos

3,611,167.00
541,675.05

3,069,491.95

3,786,777 81

Gastos
Disminucién en un 15%
Total Gastos
TOTAL escenario Optimo

Conclusiones financieras

27,666,390.24
4,149,958.54
23516,431.70

500,000.00
75,000.00
575,000.00

80,000.00
12,000.00
92,000.00

27,666,390.24
4,149,958.54
31,816,348.78

500,000.00
75,000.00
425,000.00

80,000.00

12,000.00

68,000.00
31,323,348.78

21,714,036.00
3,257,105.40
18,456,930.60

21,714,036.00
3,257,105.40
24,971,141.40

2,000,000.00
300,000.00
1,700,000.00

80,000.00

12,000.00

68,000.00
23,203,141.40

25,455,015.36
3,818,252.30
21,636,763.06

25,455,015.36
3,818,252.30
29,273,267 .66
2,000,000.00

300,000.00
1,700,000.00

80,000.00

12,000.00

68,000.00
27,505,267 .66

25,329,008.40
8,865,152.94
16,463,855.46 0.35

Porcenaje

2,000,000.00
500,000.00 Porcenaje
2,500,000.00 0.25

80,000.00

20,000.00 Porcenaje

100,000.00 0.25
13,863,855.46

25,329,008.40
3,799,351.26 Porcenaje
21,529,657.14 0.15

Porcenaje
0.15

Porcenaje
0.15

25,329,008.40
3,799,351.26 Porcenaje
29,128,359.66 0.2

2,000,000.00
300,000.00 Porcenaje
1,700,000.00 0.15

80,000.00

12,000.00 Porcenaje

68,000.00 0.15
27,360,359.66
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Se puede concluir que el plan financiero proyecta un crecimiento constante en los
ingresos de la compaiiia a lo largo de los afios. Durante el primer afio, 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, asi como al gasto promedio de los clientes y la

frecuencia de compra.

Para el segundo afio, 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 afio, se espera continuar esta tendencia
ascendente, generando ingresos estimados de RD$16.260.000 y RD$18.837.000

respectivamente.

Finalmente, para el quinto afo, se proyecta un ingreso estimado de RD$18.975.000,
manteniendo el crecimiento constante y solido alcanzado en afos anteriores. Este plan
financiero demuestra la viabilidad y rentabilidad del negocio, y brinda una base so6lida para

futuras decisiones financieras y estratégicas.

Se espera un crecimiento constante en los ingresos totales a lo largo de los cinco afios
proyectados. En el primer afo, 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 ano y a RD$25.455.015,36 en ¢l cuarto aio,

antes de estabilizarse en el quinto afio 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, energia y comunicacion, y gastos varios.

También se registrd una depreciacion 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 calcul6 un ISR (Impuesto Sobre la Renta) de RD$1.156.353, lo que result6 en una utilidad
neta de RD$3.126.436 para el primer afio.
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En el segundo afo, los ingresos totales aumentaron significativamente a
RD$27.666.390, mientras que el costo de ventas se redujo a RD$545.235, lo que resultd en
una utilidad bruta de RD$5.232.654.

Los gastos de ventas y administrativos se mantuvieron en RD$915.349, mientras que

la depreciacion fue la misma que en el ano anterior, RD$77.205.

La utilidad operativa para el segundo afio 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 situé en RD$1.204.334. E1 ISR
calculado fue de RD$325.170, lo que result6 en una utilidad neta de RD$879.164 para el

segundo afio.

En base a los calculos realizados, podemos concluir que el proyecto de evaluacion
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 inversion inicial de $4.482.500. Ademas, se observa que todos los flujos
de efectivo estimados para cada afio (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 inversion atractiva.

La evaluacion financiera demuestra que el proyecto de Activa Group es sélido y
presenta una alta rentabilidad. Los flujos de efectivo generados por el negocio muestran un
crecimiento constante a lo largo de los afios proyectados, lo que indica la capacidad de la
empresa para generar ingresos sostenibles en el futuro. Ademas, el VAN positivo indica que
el proyecto tiene un retorno sobre la inversion mayor que la tasa de descuento utilizada, lo

que es una sefial positiva para los inversionistas.

En resumen, el plan financiero previsto muestra un crecimiento constante y
progresivo en los ingresos de la compaiiia, respaldado por una proyeccion 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 evaluacién y control-KPI'
Establecer el sistemas e indicadores de evaluacion y control

Segun las conclusiones obtenidas, se pueden establecer varios sistemas de evaluacion
y control mediante el uso de indicadores clave de rendimiento (KPIs). Estos KPIs permitiran

monitorear y medir el desempefio 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 participacion.

- 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 limites presupuestarios establecidos.

1. Sistema de ventas:

- KPI: Ingresos por ventas, nimero de clientes nuevos, tasa de retencion 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.
- Mgétricas: Margen de utilidad bruta (%), rentabilidad neta (%), ratio de

liquidez.

3. Sistema de recursos humanos:
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- KPI: Rotacion del personal, capacitacion y desarrollo del personal.
- Métricas: Tasa de rotacion del personal (%), horas o dias promedio de

capacitacion por empleado.
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Anexos:

Key Visuals:

TIPS PARA REDES SOCIALES‘

LA IMPORTANCIADE

ENEL MARKETING
EXPERIENCIAL
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KV MOTIVACION EMPLEADOS ‘

#THEWOWMAKERS
acha
Y VAMO' A DALE
#SOMOS
THE
MAKERS

activa

activa
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KV WOW EFFECT

Qy_%// G&?‘%:‘;

ES ESA EXPLOSION DE

NOESSOLO .,
UNA REACCION..

LIESI'R MONTAJES QUE
SIMPLEMENTE TE DEJAN SIN
PALAEBRAS.

Ui

CONOLIMIETO DE NUESTRO 5 C‘}v&?z’f
ERRCra S sieilid o
OM DE SUS CLIENTES. N CADA PROYECTO.

activa

activa

Cotizaciones:

Omed Trading SRL

Avenida Winston Churchill ,plaza Fernandez Il ,local 31 oM ED
aa (809)542-3338 (809)542-3339 RADING

RNC: 131-5293-0-5 ‘ '

Fecha 12 de Noviembre 2023
Numero COT-684
Condiciones Contado
Cant Descripcion Precio Total
1,126 Stickers 2x2, impresos full color, rotulados, confeccionados en vinil §4.00 $ 4,510.00 1 60

con laminada brillo para su proteccion (5 variedad de disefios)



il’ll-'l uy COTIZACION
LESTION DE TALENTOS # EST-000299

INFLUYEM SRL

Calle Teodore Chasseriau no. 89 casi esq. Gustavo Mejia Ricart,

Torre Roaldi X1, Apta, 305

RMC: 132134478

santo Domingo

DominicanRepublic

Fecha de la

: 5 1 de Noviembre2023
cotizacion :

M.” de referencia :  Contenido para Activa Group

1 Craacidn de contenido via stories para cobertura de 3 activaciones de marca 1,00 57, 400,00 5740000
Mr.Pichan

Segmento de degustacidn: Juan Preeba - desaripaion: Realizara dentro de SU segmeants Juan Pruba

. - 1.00 24,600.00 4 G0,
un episodio probando las degustaciones en los supermercados, marcas a degustar: Betty Croker e ' 24,600.00
MPpUiso
Subtotal E2,000.00
ITEIS (18%) 18,000.00
Total DOP94,00.00

Términos y condiciones

Realizar chegue a nombre de INFLUYEM SRL
Fara pagas por transterencia; Bance Pegular | Mo, 818473704 | Ceenta corriente | INFLUYEM SREL | RNC: 132134478
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TWINSTECH
RNC: 1-32-69253-5

TWINSTECH DOMINICANA (TTD), S.R.L.

C/ Respaldo Mila no. 8A, Urbanizacién Italia
Santo Domingo Este
Tel: 829-957-9442

Cotizacion
No: 00040

Vilida Hasta: 31-12-2023

Fecha23/3/2023
-
CLIENTE
ACTIVA GROUP SRL
1302-02-109
Calle Hermanas Roques Martinez#104
p
Cantidad Descripcion Precio
| Software de pago pgart 10/100/1000 OSL4 §150,000.00
LIC
Nota:
Retener el 30% de ITBIS segin Norma 02-05 de fecha 17 del mes de enero 2005 Subtotal $123,000.00
Datos de transferencia:
Banco BHD, Cta. de ahorros en pesos dominicanos No. 32776960015 ITBIS (18.0%)
Banco Reservas, Cla. de ahorros en pesos dominicanos No. 9605588608 $27,000.00
Total DOP
$150,000.00

. ,//,’Z,____/-f e

e Despachado por._-
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17/10/23, 11:33 Brayigwde Cotizacion | CosRflam

GRUPO ARO

Grupo Aro. - 130-72475-1

Av. Lope de Vega No.122, Casi esq. Av. San Martin.
Ensanche La Eg.

(809) 854-1854

wendolyn@mynameisaro.com

Para: COTIZACION

ACTIVA GROUP SRL
RNC:1302-02-109

Cotizacion #1856

Nov 20, 2023
Total Cotizacién (DOP):
$125,000.00
Vence Oct 17, 2023
ITEM CANT. PRECIO ITBIS MONTO
Gestion de Publicidad en el 1.00 $ $102.500.00 $22,500.00  $150,000.00
Snack Beport
DESCRIPCION:
Este servicio es vélido por un mes con dias
laborables
Términos: Notas:
Subtotal $102.500.00
Impuesto $22,500.00
Otros cargos $0.00
Total (DOP) $150,000.00
Firma Autorizada Recibido Conforme
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7/10/23,11:33 Preview de Cotizacion | Cashflow

GRUPO ARO

Grupo Aro. - 130-72475-1

Av. Lope de Vega No.122, Casi esq. Av. San Martin,
Ensanche La Fé.

(809) 854-1854

wendolyn@mynameisaro.com

ks COTIZACION

Activa Group

Cotizacién #1856

Mov 7, 2023
Total Cotizacién (DOP):
$412,500.00
DESC.
ITEM DESCRIPCION CANT. PRECIO % ITBIS MONTO
ESTRATEGIA / * EstrategiaSEMen  4.00 $338,250,00 0.00 $74,250.00 $412,500.00
PROGRAMACION Google Ads
* Instagram Ads
* Facebook Ads
* Membresia Sending
Blue para correos
Términos: Notas: Descuento $
Estg cotnzacnorn fue Subtotal $338,250.00
realizada seglin las
necesidades del cliente Impuesto $74,250.00
obtenidas a travez de la Otros cargos $0.00
reunion llevada a
cabo.
Total (DOP) $412,500.00
Firma Autorizada Recibide Conforme

https://app.cashflow.com.do/quotes/view/458535/html

164



Av. John F. Kennedy Av. Abraham Lincoln

* 6vallas: 3 enlaAv. John F. Kennedy y 3 en |la Av. Abraham Lincoln.
* Medidas: 8.40 mts x 11.45 mts.

Vallas 1, 5,6 Vallas 3, 4
Inquilinos Agora $3,000.00/mes/valla $4,000.00/mes/valla
Clientes Externos $3,630.00 /mes/valla $4,630.00 /mes/valla

*Estos costos incluyen ITBIS, pero no incluyen costo de impresion, instalacion y
desmontaje y deberan realizarse con el suplidor autorizado por Agora.
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