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Resumen Ejecutivo

Laura García Bridal es una marca dedicada a la confección y diseño de vestidos de novia,

creada en el 2017 por su fundadora y directora general, Laura García. Esta marca se encuentra en

fase de crecimiento, ya que se mantuvo desde su año de inicio hasta el presente año con

operaciones limitadas debido a que su creadora sólo utilizaba dicha marca para trabajos

puntuales. La industria de la moda se encuentra en constante crecimiento en la República

Dominicana, se ha identificado que la marca Laura García Bridal puede sumarse en este nivel de

progresión local y adquirir un posicionamiento dentro de este mercado.

Con el objetivo principal el cual es posicionar esta marca se llevó a cabo una

investigación de mercado al target de este para la toma de decisiones de cómo se pondrá en

marcha este plan conociendo hábitos de compra. Nuestras estrategias de precio se mantuvieron a

las de la diseñadora actual.El rango de precios establecido está dentro de lo que los consumidores

potenciales están dispuestos a pagar por estos productos ($US 750-$US 1,500). En cuanto a las

estrategias de medios le dimos énfasis a lo digital. Nos basamos en la publicidad de las diferentes

plataformas como; instagram, facebook, tiktok, youtube, google y página web, todas utilizando a

las micro y macro influencers de alto reconocimiento en el mundo de la moda, con grandes

comunidades de seguidores del país.

El plan de marketing planteado tiene una duración de un año (enero 2022 a diciembre

2022), con una inversión total de RD$2,927,910.60, En el mejor de los casos nuestras ventas

llegarán a ser de RD$17,239,820.00 Dentro de los análisis se puede observar que en este

proyecto el indicador VAN es de RD$7,598,518.26 y el indicador TIR es de un 11% lo cual

evidencia que este proyecto tiene un resultado positivo.
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SITUACIÓN INTERNA  LAURA GARCÍA BRIDAL
Análisis + Diagnóstico
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Laura García Bridal fue fundada en el 2017 por la diseñadora dominicana Laura García.

LGBS es un atelier creado con el objetivo de llevar a la realidad los sueños de una novia,

diseñando un vestido que marcará una huella por el resto de su vida y de quienes vayan a formar

parte de esta unión. El negocio satisface todas las partes la cual conlleva la vestimenta de una

boda, logrando que la clienta sienta que tanto ella como su alrededor esté en acorde con lo que

siempre quiso para su día especial.

Sus estilos son una combinación poética de estética minimalista y finos detalles para la novia

moderna. Ha desarrollado una pasión por el encaje adecuado para cada diseño. Consigue mezclar

lo tradicional y lo contemporáneo en sus diseños, creando piezas verdaderamente únicas y

atemporales. Su propósito y visión es mostrar arte en movimiento, siempre inspirada por el

caribe, en espera de que sus creaciones lleguen a diferentes rincones del mundo, siempre con un

toque de sus raíces sutilmente superpuesto a sus diseños.
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Antecedentes

Historia sobre los vestidos de novia en el mundo

“El vestido debe seguir el cuerpo de una mujer. No es el cuerpo el que debe adaptarse al

vestido.”

- Humberto Givenchy

Desde el principio del desarrollo de las culturas y ciudades los vestidos de novia han

revolucionado la moda en sí, ya que estas piezas antes eran vistas como atuendos que te

posicionan dentro de un estatus social por como se lucían estas, con colores llamativos

(principalmente el rojo), bordados marcados y accesorios estrafalarios lo cual era visto

comúnmente dentro de las personas adineradas ya que antes de la guerra Segunda Guerra

Mundial la manera de tener acceso a piezas que conforman el atuendo completo para la novia no

eran fáciles de adquirir, la ejecución de estos vestidos era muy estrafalaria porque en el siglo

XVII las novias reutilizaban estos atuendos para lucirlos en diferentes eventos. Pero la era de

confeccionar vestidos tan llamativos paso a un segundo plano desde el siglo XIX cuando la

Reina Victoria en su boda con el Principe Alberto, quiso romper con el esquema tradicional que

predominaba de los vestidos de novia llevando uno blanco, esta no fue la primera en lucir uno de

este color para su boda pero al ella ser tan amante de la moda quiso adentrarse dentro de la

creación del mismo. Eligió este color para que los encajes hechos a mano pudieran destacarse,

como se mencionaba anteriormente la elección para este color estaba totalmente apartado de

como se conoce hoy el color blanco que representa “pureza” sino que esta tomó la decisión pero
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dando un enfoque a que eso significaba tener una gran cantidad de dinero para limpiar su

vestido, lo cual esta se aseguro de que siempre que quisiese volver a vestirlo estuviese totalmente

impecable como si nunca lo hubiese utilizado. Desde entonces esta ha sido un punto de

referencia para muchas novias y diseñadores cuando comienzan el proceso creativo de la

confección de un vestido de novias, sin embargo el color blanco permaneció pero luego en el

siglo XX se comenzó a jugar con los cortes, mangas, telas e incluso faldas lo cual poco a poco se

fueron haciendo más sencillos e incluso más elegantes los vestidos de novia, dándole la

oportunidad a que en un día tan especial estas puedan estar más cómodas con lo que llevaban

puesto. Podemos ver que hoy dentro de la industria de la moda no existen reglas para diseñar un

vestido que para el ojo solo se vea bien, sino que estos atuendos sean los adecuados para las

novias y que estos puedan sobrepasar las expectativas de las mismas trayendo a la realidad su

vestido ideal, más que un vestido es una prenda que trae consigo una historia en cada pedazo de

tela que lo conforma.

Historia sobre los vestidos de novia en la República Dominicana.

Cristóbal Colón descubrió Santo Domingo, la capital de República Dominicana, en su

camino a América en 1492. Rápidamente, la nación insular se convirtió en un enlace entre

Europa y América para el comercio mercantil de los años 1600, pero también se volvió una parte

integral del mercado de esclavos que trajo a América a innumerables prisioneros africanos. Con

el tiempo emergió una sociedad única con tradiciones sólidas. La cultura actual se compone de
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una rica mezcla de razas y costumbres que se remontan a cientos de años atrás. De entre estas

tradiciones, las mujeres defienden fielmente las siguientes.

Culturalmente es más común el alquiler de vestido de novia, así como en Colombia y

Brasil. Este último en que las novias pagan el equivalente al valor de compra solo por estrenarlo,

y con la salvedad de que no desean quedarse con él.

En la República Dominicana se ha adoptado esta cultura, pero lo hacen más por

racionalidad y por tener un precio más acomodado a los ingresos de una media de la población.

Además muchas se preguntan qué hago con el vestido después?

Siempre el valor de un alquiler va a representar la tercera o cuarta parte del valor de

compra. También con las rentas tienes la ventaja de que muchos de los accesorios se incluyen

como velo, cretona, así como lavandería y alteraciones.

Sin embargo también tiene sus desventajas, como el que no podrás controlar la cantidad

de personas que lo utilizarán, igual que el estado óptimo del mismo.

Los vestidos destinados para rentar suelen ser inventarios diferentes a los de compra. Ya

que por asuntos de entalles y usos continuos los vestidos de novia tienen que tener una

característica particular que permita la duración en el tiempo. Por eso es posible que un vestido

con muchos detalles bordados, transparencias y pedrería solo esté disponible para venta.

Cada novia dominicana se convierte en la receptora de 13 monedas, ceremoniosamente

pasadas hacia ella en una bandeja de plata. Un niño inicia la pasada de mano en mano,

transfiriendo la bandeja al sacerdote, al novio y luego a la novia para simbolizar su compromiso
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con el cuidado compartido entre sí. Otra tradición importante de las bodas, honra a la madre del

novio. Su hijo siempre la escolta en la iglesia antes de que nadie más pueda entrar. Además de la

ceremonia, la tradición de los regalos de la sociedad prohíbe a las mujeres llevar los regalos de

boda a la ceremonia o a la recepción; los regalos deben ir a la casa de la novia antes del día de la

boda.

Situación Interna

Estrategias y Desempeño de Marketing actuales

La marca Laura Garcia Bridal demuestra con sencillez el arte de sus piezas de novia . La

misma utiliza en cuanto sus estrategias de marketing lo que es la disfunción del boca a boca.

Entre las novias y los invitados de las novias se riega la voz de quien fue la diseñadora y etc.

En su plataforma de Instagram mantiene su imagen de sofisticación , delicadeza y arte.

Mediante fotos la cual capturan un momento especial de la novia creando un storytelling.

Cuentan ese momento lleno de emociones que trae el probarse un vestido de novias .
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Disponibilidad de Recursos

Relaciones Financieras

La actividad de la empresa, Laura Garcia Bridalen sus diferentes fases genera al final un

movimiento de fondos y una necesidad de recursos o aplicación de los mismos mediante el

diseño de vestidos de novias, damas, paje, madre de la novia o novio y batas de novia entre otros.

Relaciones Humanas

Laura Garcia Bridal ha tenido participación con el Centro Sopeña , un centro de promoción

humana para niños, jóvenes y adultos. Ofrecen talleres,cursos técnicos, educación para adultos, y

gran variedad de cursos formativos. Es un centro sin fines de lucro dirigido a personas de bajos

recursos que se sostiene mediante donaciones. Por cada pieza de LGB vendida un 10% del

monto es donado al Centro Sopeña para la contribución de los jóvenes y adultos que tienen esas

ganas de seguir adelante.

Relaciones de Experiencia

LGBS es un atelier creado con el objetivo de llevar a la realidad los sueños de una novia,

diseñando un vestido que marcará una huella por el resto de su vida y de quienes vayan a formar

parte de esta unión. Este negocio satisface todas las partes la cual conlleva la vestimenta de una

boda, logrando que los deseos de la clienta principal sienta que tanto ella como su alrededor esté

en acorde con lo que siempre quiso para su día especial.
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Relaciones con proveedores o con clientes claves. Partnerships

Laura Garcia Bridal cuenta con 3 proveedores principales para las telas de vestidos de novia

que son:

- Mood Fabrics, Nueva York

- B7J Fabrics, Nueva York

- SwatchOn, Corea del Sur

No ha colaborado con ninguna otra marca.

Mix de Marketing (4P)

Producto/Precio

En la unidad de negocio se ofrecen los servicios de confección de trajes para todo el

proceso de la celebración conyugal, aquí colocamos los rangos de precios conjunto a los

servicios ofrecidos por la marca:
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Se han definido estos precios en base a que todo dependerá de la idea principal propuesta

por el cliente, actualmente existe un rango con el cual se puede tener un estimado de los costos

para realizar la producción de lo solicitado ya que en estos factores se contemplan telas, cortes,

patrones, mano de obra y muestras. La estrategia de precios que implementan en este negocio es

en base al prestigio, donde se posicionan en el mercado con precios elevados, de esa forma los

posibles clientes que puedan pagar un monto por un producto sepan que están haciendo una

compra de calidad. Todos los diseños pueden llegar a exceder estos precios pero eso se maneja al

momento de hablar del presupuesto con el cliente.

La marca cuenta con 3 proveedores principales para las telas de vestidos de novia que

son:

- Mood Fabrics, Nueva York
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- B7J Fabrics, Nueva York

- SwatchOn, Corea del Sur

Es una empresa que es brand verified lo cual es un beneficio que posee al momento de

realizar compras porque puede obtener descuentos, plazos de pago, costos reducidos por envío

entre otros beneficios.

Para los otros diseños que la marca produce como proveedores tienen:

- Mega Telas, República Dominicana

- Mucho Mundo Moda, República Dominicana

Plaza (Distribución)

Laura Garcia Bridal cuenta con una distribución directa ya que sus piezas están únicamente

disponibles en su atelier, esto no aplica para los vestidos ya que por el momento la marca solo

trabaja por confección única de las piezas y estas se trabajan por proyectos.

El proceso de adquirir un vestido:

Primero la clienta escribe un correo con la solicitud de lo que necesita, se pauta una

primera cita para poder conectar las ideas de manera más aterrizada y conocer su visión de lo

que busca obtener, luego de anotar todas las ideas se le prepara una cotización estimada en base

a el rango de precios ya presentado y a los costos que conllevan a llevar a cabo el producto final,

después de que la cotización sea aprobada por la clienta se involucra el proceso creativo donde
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se realizan los bocetos, conceptualización, moodboards, entre otras herramientas para que el

cliente pueda visualizar su solicitud.

Cuando se presentan muchas propuestas el cliente elige la que entiende que es la indicada

y luego se le envía otra ya con lo que sería el costo total del vestido. Luego se le envía al cliente

para que este realice el primer pago del 50% del servicio el cual se cubre una parte de los

materiales que se vayan a utilizar, después de realizar el pago se asigna a una de las costureras

para que comience a realizar los patrones para darle entregarle una muestra al cliente donde este

debe aprobar que está satisfecho con la tela y el patrón diseñado.

Por último, se comienzan a realizar pruebas del vestido ya que estos hay que ir

tomando medidas y realizar ajustes hasta que quede ya listo el producto final, donde el cliente

debe de realizar el pago del 50% restante. Este modelo de negocio ofrece el servicio de estar

presente el día de la boda para asegurar tanto al cliente como el vestido de que esté en perfectas

condiciones y estar ahí en caso de algún accidente.

Promoción

LGB realiza su publicidad a través de RRSS donde solo utiliza la plataforma de

Instagram y de manera tradicional utiliza el word to mouth o el mouth to mouth , en español

traducido como el boca a boca. De manera muy eficiente ha logrado en esta edad tan moderna
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mantener ese tipo de promoción tradicional. Para lograr esto, la empresa se ha encargado de

brindar una experiencia única junto a sus productos y la excelencia del servicio ofrecido.

Localizaciones

LGB tiene su atelier localizado en la República Dominicana en la ciudad de Santo

Domingo Calle Pedro A. Bobea, Jardines del Embajador, Edificio 1-BE, Apt. 2-O, Bella Vista.

Buyer Persona

● Nombre: Lorena Aguilar
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● Género: Femenino

● Edad: 25

● Nivel Socioeconomico: A

● Estado Civil: Soltera ( Comprometida).

● Hijos: Ninguno.

● Cultura, Etnia, Religión: Dominicana de segunda generación ,viene de una familia

de descendencia europea y es fiel creyente en Dios aunque no practica

firmemente la religión.

● Educación: MBA en el IE Business School , Madrid.

● Ocupación : Manager de Marketing en Icon Business Consulting, LLC.

● Ingresos: RD$65,000

 

● Geográfico: Reside en Santo Domingo en el sector de Piantini, D.N, República

Dominicana.

● Personalidad: Es una persona firme y astuta. La determinación y el impulso son
incomparables. Tiene un gran apetito por una vida de lujo dígase moda , viajes, y comida
dentro y fuera del país.

● Valores: Determinación, responsabilidad, empatía, ética y resiliencia.

● Deseos: Viajar al mundo, asistir a desfiles de moda internacionales, conocer a
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Anna Wintour.

● Miedos: Perder su trabajo y quedar en bancarrota.

● Habilidades: Creativa, proactiva, razonamiento, capacidad de asociación,

autoconocimiento, solución de problemas, pensamiento crítico y capacidad de

trabajo en equipo.

● Estilo de vida: Lleva un estilo de vida activo, disfruta salir con sus amistades, ver
películas y series en su tiempo de ocio, hace ejercicios en el gimnasio 3 veces a la
semana, come saludable en el día a día y cuando viaja le gusta salir de su rutina y probar
cosas nuevas. Siempre se mantiene a la vanguardia respecto a la moda.

● Hobbies: Juega al tenis.

● Manera de socializar: Utiliza RRSS (Instagram, TikTok y WhatsApp) para

comunicarse y consumir contenido. Se reúne con sus amistades en restaurantes, casas o
bares.

Comunicación

Redes Sociales, colaboraciones y partnerships

La comunicación de LGB es a través de la plataforma social de Instagram. Que cuenta

con un total de 1,474 seguidores , más de 2k likes entre sus posts. LGB en la plataforma se
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encarga de mostrarle al cliente mediante fotografías el arte de su trabajo , la delicadeza en cada

piensa y cómo cada una se sienta de manera elegante en el cuerpo de la novia. Estas piezas

cuentan con subtítulos que describen de manera textual lo que se siente en la fotografía, lo que se

vive en el momento capturado y lo que el arte destaca.

En su cuenta de Instagram mantienen una línea gráfica diferente para cada boda que ha

hecho. Pero, últimamente la marca ha manteniendo una línea gráfica clásica, elegante y más

profesional para destacar sus piezas de la mejor manera. Su presencia en instagram al principio

era muy pobre pero a través del tiempo ha aumentado la cantidad de seguidores, engagement y

posts.

La marca no tiene gran presencia en los buscadores. Al buscar en el buscador de Google

no aparece página web de la marca ni ninguna referencia sobre esta, nada más existe su

competencia. Solo en imágenes aparece su logo. Esto es debido al no uso de las estrategias de

SEO Y SEM.

También en las comunicaciones utiliza la herramienta de los instagram stories para

destacar aquellos momentos y detalles que han sido exitosos de la marca. Como las pijamas ,

mascarillas, y lo más especial es que como lo dice su nombre “stories” , la marca destaca y

cuenta y cuenta el esfuerzo, el trabajo duro de hacer una pieza que se consideran arte como las de

Laura Garcia Bridal.

Utilizando la herramienta de redes sigue la narrativa de la marca, mostrando momentos

únicos de las novias al recibir sus piezas y también nos da una vista más amplia a los detalles de

unas de sus piezas más reconocidas que son las batas de novias.
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Actualmente la marca no ha tenido colaboraciones de ningún tipo.

● Instagram Feed

● Stories
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● Reels

Estructura Organizacional

La empresa está formada por la dueña y directora creativa Laura García, quien cumple

con la función de la parte creativa y administrativa, se encarga de dirigir a las costureras y

patronistas para que puedan realizar una excelente ejecución al momento  de diseñar.
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Luego cuenta con las costureras y patronistas las cuales son las encargadas de realizar los

diseños que se les asignen, la confección de prendas, crear prototipos para propuestas, entre otras

funciones. Ambos puestos se reportan a la directora creativa ya que estos departamentos trabajan

a la par.
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SITUACIÓN EXTERNA LAURA GARCÍA BRIDAL
Análisis + Diagnóstico

Situación Externa
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Competidores a  nivel local:

Nombre y Descripción Fortalezas Debilidades

Luis Dominguez Novias:

Es un diseñador de modas

dominicano quien se ha

desarrollado dentro del

mercado de los vestidos de

novias y para eventualidades

importantes. Se ha dado a

conocer por la creatividad que

este entrega en cada uno de

los diseños que hace.

-Pionero en la confección

específica de vestidos de

novia.

-Posee un buen

posicionamiento en el

mercado.

-Identidad de marca definida.

-Tiene una propuesta

innovadora.

-Altos costos.

-No tiene buena estética en

sus medios de comunicación.

Michelle Reynoso

Es una diseñadora

dominicana quien se ha dado

a conocer por sus diseños

tropicales y vanguardistas.

Esta confecciona todo  tipo de

ropa para colecciones, pero

esta se introdujo hace unos

años al mercado de vestidos

de novia y se ha mantenido

siempre innovando para

mantener su posición.

-Posee un buen

posicionamiento.

-Años  de  experiencia dentro

del mercado.

-Ofrece calidad.

-Mejora de estética para sus

redes sociales.

-Altos costos.

Melkis Díaz Bridal Boutique:

Es un atelier donde se

confeccionan y alquilan trajes

-Es referente dentro del

mundo de la moda.

-Conocida a nivel nacional

-No tiene buena

comunicación en sus medios.
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para todo tipo de ocasión,

pero en específico y el cual es

por el que esta ha sido

reconocida es por los

vestidos de novia.

por sus diseños.

-Años de experiencia.

Bride to be:

Es una tienda donde se

confeccionan y alquilan

vestidos para diferentes

ocasiones, este modelo de

negocio  tuvo un gran

impacto hace más de 5 años

ya que esto se convirtió en un

referente para obtener un

atuendo adecuado para alguna

ocasión especial.

-Diferenciación de concepto

en cuanto a la competencia.

-Precios asequibles.

-Tiene un buen

posicionamiento dentro del

mercado.

-Surgimiento de nuevos

competidores con el mismo

modelo de negocios.
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POEM competencia:

Luis Dominguez Novias:

PAID OWNED EARNED

Revistas, anuncios en

Instagram, email marketing y

fashion shows.

Red social Instagram, SEO.

Seguidores: 77.6mil

Boca a boca, contenido

orgánico, referencias e

impresiones en redes sociales.

Michelle Reynoso:

PAID OWNED EARNED

Revistas, anuncios en

Instagram, marketing de

influencers y fashion shows.

Red social Instagram, SEO.

Seguidores: 60.2mil

Boca a boca, contenido

orgánico, referencias e

impresiones en redes sociales.
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Melkis Díaz Bridal Boutique:

PAID OWNED EARNED

Revistas, anuncios en

Instagram, email marketing,

marketing de influencers y

fashion shows.

Redes sociales (Instagram y

Facebook), SEO.

Seguidores: 51.7mil

Boca a boca, contenido

orgánico, referencias e

impresiones en redes sociales.

Bride To be:

PAID OWNED EARNED

Revistas, anuncios en

Instagram, email marketing,

marketing de influencers y

fashion shows.

Redes sociales (Instagram y

Facebook), SEO.

Seguidores:123mil

Boca a boca, contenido

orgánico, referencias e

impresiones en redes sociales.
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Análisis Pestel

Politico

Los factores políticos tienen una influencia en cómo se puede desarrollar Laura Garcia

Bridal en el país. En Agosto del 2020 el PRM entró al gobierno, después de luchas y protestas se

logró conseguir un gobierno con planteamientos nuevos, y soluciones aún mejores.

El 16 de diciembre del 2021, el presidente Luis Abinader decreto mediante el artículo 5,

la normativa, que entró en vigencia el martes 15 de diciembre, “prohíbe en el territorio nacional

las reuniones de grupos de más de 10 personas en lugares públicos y lugares privados de uso

público”.

Sin embargo, la medida no afecta las bodas y reuniones numerosas ya programadas,

siempre y cuando la cantidad de personas no exceda el 70 % de la capacidad del espacio

destinado para la actividad.

En enero del año 2021, el gobierno de Luis Abinader implantó el decreto 37-21 en donde

se determinó el proceso para la certificación que dispone la cantidad máxima de personas y

protocolos para actividades como celebraciones matrimoniales, que en estos tiempos, realmente

afecta a la empresa.

El 30 de agosto de 2021, La Asociación de Bodas y Eventos de la República Dominicana

(ABERD), deplora la falta de apoyo del gobierno hacia el sector para enfrentar la pandemia del

coronavirus, que ha paralizado los eventos por cuatro meses.
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El gremio hizo un llamado y recomendaciones a las autoridades correspondientes, con la

finalidad de recibir asistencia inmediata para garantizar el sostenimiento económico de las

empresas y del sector.

“Es de conocimiento público que somos el sector de la industria productiva de nuestro

país que será más afectado por la pandemia COVID-19, porque todos nuestros encargos de

trabajo conllevan la aglomeración de personas, por lo que actualmente y desde marzo pasado la

mayoría de las empresas miembros han cesado sus operaciones y miles de colaboradores y

proveedores del sector han quedado sin trabajo”, expresó Mary Pily López, presidenta de

ABERD.

Lo que pedían era que se mantuviera el programa FASE 1 y FASE 2, hasta diciembre

2020, ya que se vislumbra que el sector se recuperará a largo plazo, “y así evitaremos el despido

de cientos de empleados”. Al mismo tiempo, extender la facilidad de pago de las facturas de

Seguridad Social exentas de intereses hasta enero 2021.

Los matrimonios en la República Dominicana caen dentro de una de dos categorías:

● Matrimonios “Civiles” son aquellos en los que las partes registran personalmente el

matrimonio con la oficina del Registro Civil correspondiente.  La persona que oficia la

ceremonia es un Oficial del Estado Civil, usualmente un Notario Público.  Está la opción

de la pareja celebrar o no una ceremonia religiosa por separado.
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● Matrimonios “Canónicos” son aquellos llevados a cabo por la Iglesia Católica Apostólica

Romana.  Seguido a la ceremonia, la Iglesia asume la responsabilidad del registro del

matrimonio con las oficinas gubernamentales correspondientes.

Los matrimonios celebrados en otras denominaciones religiosas diferentes al Catolicismo

Romano son legales y permitidos. Sin embargo, solo la Iglesia Católica Apostólica Romana

tiene la potestad de registrar los matrimonios directamente. En el caso de matrimonios

celebrados en otras denominaciones, ambos contrayentes deben presentarse ante el Oficial del

Registro Civil para legalizar el matrimonio. Los detalles respecto a este procedimiento se

especifican a continuación en la sección “Matrimonios Civiles”.

Matrimonios Civiles
El matrimonio en la República Dominicana es un contrato civil entre un hombre y una

mujer que han accedido libremente a casarse y que están en plena capacidad de hacerlo. Para

contraer matrimonio en la República Dominicana, el hombre y la mujer deben cumplir con los

siguientes requisitos:

● Las partes deben expresar su libre consentimiento para la unión;

● Los hombres entre 16 y 18 años de edad, o las mujeres entre 15 y 18 años de edad,

pueden contraer matrimonio con el consentimiento de sus padres.  El consentimiento

debe ser por escrito y notariado, a menos que la persona que deba dar dicho

consentimiento lo haga mientras asiste a la ceremonia; y
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● Los hombres menores de 16 años y las mujeres menores de 15 años no pueden casarse,

aún con el consentimiento de los padres, pero el Juez puede otorgar una dispensa por

razones atendibles.

No se puede contraer matrimonio antes de la disolución de un matrimonio precedente.

El Oficial del Estado Civil, al momento de la celebración del matrimonio, puede

dispensar a los contrayentes de cualquiera de estos requisitos por razones atendibles. Dicha

dispensa debe hacerse por escrito explicando sus causas y debe hacerse constar en el certificado

y acta de matrimonio.

El Oficial llevará a cabo la ceremonia en presencia de las partes involucradas, y de los

testigos requeridos. Durante la ceremonia, el Oficial del Estado Civil les preguntará a los

contrayentes, así como a los testigos y demás personas que autoricen el matrimonio, si se ha

celebrado algún contrato entre ellos, y en caso afirmativo, que indique la fecha del mismo y el

nombre del Notario ante quien se efectuó.

El acta de matrimonio deberá contener los nombres y apellidos de los contrayentes, su

consentimiento, la declaración de que han quedado unidos por dicho vínculo y la fecha del acto.

Este acto será firmado por el funcionario actuante, por los contrayentes y testigos, y

posteriormente se procederá a la inscripción del matrimonio en los registros del estado civil

correspondiente.

El matrimonio civil se disuelve por el divorcio o por la muerte de uno de los cónyuges.
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Matrimonio Canónico

El matrimonio canónico celebrado por un sacerdote Católico Apostólico Romano

produce los mismos efectos legales que el matrimonio civil.

Como se especificó en la parte introductoria, el párroco es responsable de enviar una

copia textual del acta de su celebración al Oficial del Estado Civil competente dentro de los tres

(3) días que siguen a la celebración de dicho matrimonio canónico, para que éste proceda a la

trascripción del mismo el los registros civiles de lugar. Esta obligación se mantiene aun cuando

el matrimonio civil haya precedido al canónico.

Económico

La situación de la pandemia del Covid-19 fue muy significativa para la economía de la

República Dominicana. Esto causó un gran efecto en el segundo trimestre del año 2020, en

sectores como turismo, construcción y minería. Esto fue debido a la paralización de las

actividades económicas, que tuvo como consecuencia tanto directas como indirectas en el

ingreso de empleos y hogares. El PIB de la República Dominicana fue de -6.7% en el 2020, y se

estima que crecerá 4.8% en el 2021 y un 4.5% en el 2022. En cuanto al salario mínimo, durante

el periodo de 2019-2020 el salario aumentó a RD$13,482, mientras que la canasta alcanzó

RD$13,955. Por otro lado, en los últimos tres años la brecha existente entre el salario mínimo y

el costo de la canasta familiar se redujo de una manera muy significativa.

La industria de comercio tiene una gran importancia en la economía de República

Dominicana este sector ha sido beneficiado con las facilidades de financiamiento a mediano

plazo implementadas por el Banco Central con RD$8,666 millones.
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Luis Abinader resalta como “la estabilidad económica, social y política ha sido clave para

el sostenimiento de la seguridad jurídica, el dinamismo del crecimiento económico y el

mantenimiento de un atractivo clima de negocios para los inversionistas extranjeros.”

La ABERD le pidió a finales del año la Dirección General de Impuestos Internos (DGII)

sugieren ofrecer planes de pago a largo plazo a los diferentes impuestos para mantener la

continuidad en la liquidez del sector y extender estos hasta el primer trimestre del 2021, “entre

cualquier otra medida que alivie el flujo de caja” de las empresas en este año.

Sociocultural

La República Dominicana enfrenta grandes desafíos como resultado de la pandemia del

Covid-19. Un ejemplo de esto, es la pérdida de divisas debido a la paralización de actividades

principales, como lo es el turismo y diversas actividades más con consecuencias directas e

indirectas tanto a la economía del país como en el empleo y el hogar.

Las políticas implementadas por el gobierno tienen como objetivo centrar la gran parte de

los subsidios a los hogares vulnerables. Se dice que esto puede jugar un papel bastante

importante en lo que es el porcentaje de pobreza en el país, a pesar de que este tipo de estrategia

normalmente favorecen a los hogares más ricos.

La estructura social dominicana es bastante peculiar debido a que nace de una

combinación de toda su historia, empezando por ocupaciones extranjeras y grandes dictaduras.

La base en la sociedad dominicana es la unidad familiar, esto es un valor muy inculcado entre los

dominicanos.
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Como la mayoría de los países, la República Dominicana tiene sus propias reglas en lo

que respecta al matrimonio. Una de ellas es la inclusión de "padrinos y madrinas" (padrinos de

boda) que es una tradición de larga data. Los padrinos suelen ser la madre del novio y el padre de

la novia, que también sirven como testigos. Otra tradición de la boda es tener un niño

(generalmente un niño) llevando "arras" o monedas en una bandeja. Se entregan al sacerdote que

los pasa al novio, quien luego los pasa a la novia. Este intercambio significa la promesa de las

parejas de proveerse mutuamente y de compartir los bienes materiales por igual.

La Asociación de Bodas y Eventos de la República Dominicana (ABERD) está integrada

por profesionales de toda índole: decoradores, floristas, escenógrafos, orquestas, artistas clásicos

y modernos, músicos, bailarines, ingenieros y técnicos de luces y sonido, trabajadores de

servicios, empresas de catering, casas distribuidoras de bebidas, casas de alquiler, maquillistas,

peinadores y estilistas, fotógrafos, videógrafos entre muchos más.

“Somos los encargados de consumar la ejecución de congresos, ferias, conciertos, obras

de teatro, celebraciones sociales y corporativas de la familia dominicana. Somos embajadores de

nuestro país, hemos llevado los eventos dominicanos a ser reconocidos internacionalmente como

los mejores del Caribe. Somos todos incansables y optimistas, somos los responsables de hacer

correr el vehículo que transporta la alegría y la cultura de celebración de nuestro pueblo”,

informan.

Agrupa un total de 94 empresas en todo el país dedicadas a la industria de los eventos.

En República Dominicana se realizan en promedio 10,000 bodas de turistas anualmente,

de las cuales más de 1,000 pertenecen al segmento de lujo.
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Según el principal portal de bodas TheKnot.com, el país está entre los lugares más

cotizados de Latinoamérica y el Caribe para realizar una boda, además de que fue elegido por

LuxuryLab Global como el destino de lujo del Caribe del año 2019.

Estas informaciones fueron compartidas por representantes de la Asociación de Bodas y

Eventos de República Dominicana (ABERD), quienes mencionaron las dos características que

atraen a los turistas para casarse aquí: los paisajes únicos que ofrece el país y el servicio que

reciben los futuros esposos y sus invitados.

Tecnológico

Según un estudio en el periodico Diario Libre, el sector empresarial dominicano está más

acelerado que el sector público en cuanto a la actualización y ejecución de las nuevas

tecnologías. Las generaciones Millennials y Z son expertos en el área digital, debido a que

nacieron en este ambiente y en una etapa de constantes cambios. Según este artículo, “Las

sociedades donde los errores son vistos como una nueva forma de aprendizaje, el trabajo

colaborativo impera desde los nuevos sistemas de formación y las burocracias empresariales son

muros que detienen la innovación y generación de nuevas ideas”.

Ambiente
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La República Dominicana tiene problemas ambientales en las áreas de deforestación,

suministro de agua y erosión del suelo, y a medida que el suelo erosionado ingresa al mar,

también daña los arrecifes de coral del país.

Las emisiones de dióxido de carbono en República Dominicana van desde las 2,19 mil

toneladas métricas por 1000 habitantes por año. Esto nos pone en el ranking número 83 de 174

países analizados. El primer lugar es Qatar con 53,17 mil toneladas métricas.

Según el Ministerio de Medio Ambiente y Recursos Naturales, “La disminución de las

operaciones industriales y las actividades comerciales debido a la pandemia del Covid-19, han

generado una significativa mejoría en la calidad ambiental de la República Dominicana.”

Agregando a esto, la disminución del tráfico vehicular, aéreo y las operaciones

industriales que hubo en el 2020, ha hecho una gran reducción de lo que conocemos como

contaminantes atmosféricos y gases de efectos invernadero, que son parte del Cambio Climático.

Una razón por la cual los novios prefieren a República Dominicana es porque quieren

casarse en invierno, pero su país es “muy frío” y buscan un destino tropical, donde a la vez ellos

y sus invitados disfruten de unas vacaciones. Sanlley lo define como “una excusa perfecta para

no solo venir por una boda, sino también para hacer turismo”.

El encargado del área de Educación Continua de la asociación, Richard Buret, destacó

que por eso para estos turistas se crean experiencias diferentes porque después de la boda los

llevan a conocer diferentes atracciones de República Dominicana.

Hoy en día la moda, solo su fabricación, ¡incluso lavar la ropa desemboca en un

aproximado de 500 mil toneladas de microplásticos al año en los océanos! Se estima que el 73%

42



de la ropa producida anualmente termina incinerada o en basureros, lo que contribuye a la

contaminación terrestre y atmosférica.

Una alternativa para esta situación que afecta al medioambiente ha sido la elaboración de

vestidos de novias eco-friendly. Cada vez hay más diseñadores que optan por materiales

orgánicos para crear vestidos con menor impacto ambiental. El algodón orgánico y las sedas

artesanales son tejidos ideales para solicitar a tu diseñador. Otros creativos utilizan materiales

reciclados como tejidos de vestidos antiguos, en particular los hechos con fibras naturales de

cáñamo, o poliéster fabricado con el reciclado de plásticos. La producción sostenible también se

mide por las políticas de desperdicio cero.

Legal

La Ley de Inversión Extranjera se ha convertido en un incentivo para que las empresas

extranjeras distribuyan directamente sus productos en la República Dominicana, evitando la Ley

No. 173-66a, porque luego de la promulgación de la Ley No. 16-95, los extranjeros no tienen la

necesidad de establecer una empresa en la República Dominicana. Pueden operar a través de

sucursales, y pueden utilizar sus ganancias en monedas libremente convertibles La ley

dominicana permite la libre elección entre varias formas de organización empresarial, con solo

algunas restricciones en ciertos mercados.
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MATRICES + FODA
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Análisis de Fortalezas

● Lujo asequible y diseños de calidad. La marca LGB se encuentra en un mercado de lujo,

donde sus diseños se consideran asequibles y de calidad comparado con la competencia.

● Empresa rentable.La marca LGB se considera como rentable ya que dentro de un año

esta ha podido crecer y mantenerse en una buena posición financiera.

● Originalidad y apuesta por el arte. LGB tiene un vínculo con el arteal cada uno de sus

diseños son unas obras “caminantes”. Lo que es la originalidad es lo que ha diferenciado.

● Fidelización de sus clientes. Al ser una marca emergente y manejarse con él mouth to

mouth o el boca a boca, la marca tiene cierta fidelización que es sumamente importante

para su crecimiento. Sin la fidelización de sus clientes la marca no tendría nuevos

clientes.

Análisis de Oportunidades

● Laura Garcia Bridal tiene como oportunidad la ampliación de su cartera de clientes.

Posicionando a la marca LGB de manera correcta en el nicho de mercado que pertenece

puede lograr alcanzar una gran cartelera de clientes potenciales de la alta sociedad
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dominicana. Hoy en día en la República Dominicana la moda local ha tenido un alto

crecimiento de hace unos años atrás, donde el consumidor dominicano está adoptando la

tendencia de adquirir productos creados dentro del país y más en el sector de la moda lo

cual este modelo de negocios puede verse beneficiado por este factor. La marca tiene un

alto potencial de estar mejor posicionadas y de tener más reconocimiento ya que se

diferencia de los demás diseñadores por su arte tan delicado y artesanal.

● Se ha evidenciado tanto a nivel local como nivel internacional que mediante las

colaboraciones que hay entre wedding planners y estilistas se ha utilizado a gran escala la

idea de combinar ambos para la elección de un diseñador para un vestido de bodas, lo que

hoy en día en la República Dominicana está en un punto alto de implementación para las

novias. Según revistas de moda como Vogue dicen que desde el 2019 esta tendencia va a

pasar a ser un requisito común dentro de la contratación de estos servicios.

● Crecimiento de su sede. Aumentando su cartera de clientes y la marca creciendo generará

más ingresos . A largo/corto plazo esto puede generarle una oportunidad de crecimiento a

la marca en cuanto a su sede y que no solo sea en un lugar.

●

Análisis de Debilidades

● Poca presencia en las RRSS. LGB actualmente solo cuenta con la plataforma de

Instagram para sus RRSS. A través de esta plataforma es que contacta a sus clientes y
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podemos decir que es la única presencia que tiene visual en el mercado de vestido de

novias. No cuenta con otras plataformas digitales similares a esta y tampoco página web.

● Poca variedad de productos. Comparado con la competencia LGB si tiene poca variedad

en cuanto a sus colecciones y los servicios de novia que ofrece

● No tienen herramientas de SEO ni de SEM. Al utilizar el buscador de Google y buscar la

marca de Laura Garcia Bridal, no existe ningún tipo de landing page al cual te lleva sobre

la marca. Si existe una marca con el mismo nombre y también Google no muestra las

páginas de la competencia.

● Falta de experiencia en el sector. Como LGB es una marca que tiene solo dos años en el

sector de bodas/novias , se considera que es una marca con poca experiencia comparado

con la competencia que tienen más de diez años en el sector.
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Análisis de Amenazas

● Nuevas Competencias. Cada día más nuevos diseñadores van surgiendo y la competencia

aumenta. El mercado de novias es un mercado que últimamente se está viendo querer

explotar y sacarle más provecho en el país. Está saliendo de lo tradicional y acomodando

más al pensamiento de los millennials y a las tendencias de la novia de la actualidad.

● Cambios en reglas de importación/ exportación de productos. Cualquier cambio o ley que

se haga de exportaciones o importación en el país puede perjudicar a la marca ya que

esta  importa sus telas desde fuera.

● Cambios con los distribuidores. Debido a la pandemia COVID-19 muchos distribuidores

fueron perjudicados financieramente. Muchos tuvieron que cerrar sus negocios mientras

otros buscaron la manera de sobrevivir y mantenerse en el mercado. No sabemos qué

podría pasar en el día de mañana y cualquier cambio que perjudique al distribuidor

afecta como amenazada a la marca LGB.

● Crisis económica en el país donde van a adentrarse, puede afectar directamente a la marca.
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● No todas las novias en la República Dominicana siguen la costumbre de tener un vestido

hecho para ellas. Cada día más y más novias se unen a las tendencias de la modernidad y

optan por alquilar vestidos de novias.

● La existencia y surgimiento de negocios que ofrecen los servicios de alquileres de

vestidos para bodas.

Matrices:

Justificación

A raíz de que esta marca se encuentra en una etapa de introducción solo se han tomado en

consideración las matrices de: Ciclo de vida de la empresa, ciclo de vida de la

competencia y la matriz de Ansoff.

Se han identificado estas matrices como las acertadas en base al modelo de negocio tan

pequeño y con tan poco tiempo en el mercado que tiene operando, lo que nos limita a poder

implementar las diferentes matrices que nos permiten visualizar la posición de la marca.
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Matriz de Ciclo de Vida de la Empresa

Se ha utilizado esta matriz para poder identificar en qué etapa se encuentra el modelo de

negocios, esto es bastante importante ya que cuando se obtiene este dato se convierte en una

clave para identificar cuáles serían esos puntos a los cuales se pueden realizar un desarrollo

exitoso y acertado de este plan de marketing

Laura Garcia Bridal Studio actualmente se encuentra en la etapa de introducción al mercado, ya

que este modelo de negocio apenas tiene unos meses que se ha ido estableciendo y quienes

consumen estos productos es porque tienen una cercanía con la propietaria quien ha obtenido un
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beneficio de promoción que ha sido el boca a boca de parte de sus clientes el cual es un factor

que ha permitido a la marca continuar su trayecto hacia la etapa siguiente que es crecimiento,

gracias a esto las ventas se han generado de manera orgánica sin necesidad de hacer gastos

elevados en promoción porque el contenido el cual se utiliza para dar a ver los productos en

redes sociales es el mismo que crean sus clientas.

Matriz de Ciclo de Vida de la Competencia

Esta matriz se ha trabajado con la finalidad de ver en qué etapa se encuentran los

competidores directos de la diseñadora para poder identificar que estos hacen en la actualidad

que los ha llevado a estar y permanecer en esta etapa. De esta forma se pueden mejorar aquellos

factores que les han sido de favor a estas marcas para implementarlas en el modelo de negocio

LGB.
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Madurez:

1. Luis Dominguez Novias: Esta marca se segmento en el año 2001 a ser una marca

destinada a la confección de vestidos de novia y de galas, desde entonces este diseñador

ha obtenido una muy buena posición en el mercado por la elegancia que este ofrece

dentro de su atelier, vistiendo tanto a nivel nacional como internacional a personalidades

de ámbitos como el entretenimiento como políticas. La manera de comunicación que este

tiene en sus redes es el de contar las historias de los vestidos detrás de esas novias que el

estrategicamente sabe cuando hacer una inversión para que la red de seguidores que tiene

esa personalidad se vea atraída a ver un detrás de parte del mismo diseñador. Esto le ha

funcionado durante ya varios años cuando la presencia en redes se volvió algo esencial

para los consumidores de hoy en día y le ha sido de provecho ya que no necesita pagar

para que sus vestidos salgan en medios tradicionales con tanta frecuencia como se hacía
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antes lo cual es un gasto menos en promoción. Su producto principal que es lo que lo ha

mantenido en la etapa de madurez son los vestidos de novia que este lleva más de 20 años

creando.

2. Michelle Reynoso: Con más de 10 años en el mercado esta marca ha obtenido un gran

reconocimiento a nivel local en el sector de vestidos de novias y en vestidos hechos a la

medida de gran escala, esta diseñadora es muy conocida en el país porque la misma

siempre se ha enfocado en que prevalezca la cultura caribeña en un gran porcentaje de las

colecciones que esta realiza. El producto por el cual esta se sigue manteniendo en el

mercado con una posición de madurez son por sus vestidos de novias, sin embargo esta

tiene una buena obtención de ingresos por los diseños que esta realiza a la medida de sus

clientas para ocasiones especiales como eventos de gran relevancia o cócteles a los cuales

las personas deben de ir vestidos de una manera adecuada y a la altura del mismo, esta

diseñadora ha desarrollado una estrategia la cual le ha permitido tener más participación

y exposición en el mercado por la versatilidad que esta ofrece dentro de sus servicios. La

manera en que esta se comunica en las redes es publicando contenido creado por sus

clientas lo cual también es una estrategia de FOMO donde aquellas mujeres quieren

formar parte del portafolio digital de la misma.

3. Melkis Díaz Bridal Boutique: Esta empresa fundada por la diseñadora Melkis Diaz ha

tenido una muy buena aceptación en el mercado ya que la propietaria y creadora de la

misma tiene más de 18 años en el mercado cuando lanzó su primera colección de ropa

empresarial, desde el 2002 los diseños que ha creado la misma han desfilado por

pasarelas del NYFW y en la India la cual son dos plataformas con bastante
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reconocimiento por los diseñadores tanto emergentes como ya posicionados que

presentan sus creaciones en la misma, un factor importante que le ha sumado a esta marca

es que la diseñadora y propietaria es dueña de la plataforma RDFW lo cual le suma en

valor agregado colateral a su marca. Esta marca comenzó siendo solo de alquiler de

vestidos de fiesta donde en este mercado Melkis es pionera del mismo, pero luego por la

alta demanda que estaba teniendo de que las personas querían sus diseños tuvo la idea de

convertir ese negocio en un atelier hecho a la medida también. Melkis Díaz Bridal

Boutique se mantiene en el sector de madurez en el mercado ya que esta tiene un flujo

fijo de clientes los cuales solicitan piezas de la misma con frecuencia por la ejecución y

experiencia que esta tiene junto a ella. El contenido que se utiliza en redes son tanto fotos

editoriales de sus diseños como de sus clientas luciendo sus creaciones.

4. Bride to be: Esto siendo primero un negocio dedicado al alquiler de vestidos de fiesta en

el 2015 el cual se dio a conocer ya que estos implementan el marketing de influencers,

aparte de que estos tenían una muy buena rotación de sus productos estos siempre

buscaban la manera de traer al mercado productos no convencionales para tener ese punto

diferenciador en base a sus competidores, hace 2 años ampliaron su negocio y lo

expandieron para que cada clienta que vaya buscando su vestido ideal en caso de no

tenerlo diseñarlo a la medida. Esta marca se ha convertido en una de las primeras

opciones para alquilar vestidos por el marketing que estos implementan, hoy en día la

marca pertenece en el sector de madurez por ser uno de los que han tenido mayor

reconocimiento en esta nueva era digital.
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Matriz Ansoff o de crecimiento

Con esta matriz se pueden identificar cuales son los productos que dentro del mercado

actual son los que más generan ingresos, los que pueden ir dirigidos a un nuevo público siendo

productos ya existentes dentro del mercado y aquellos que son nuevos dentro del mismo

mercado. Se ha implementado esta matriz con la finalidad de poder visualizar cuales son esos

productos que ofrece la marca para los diferentes mercados y clientes que existen.

Dentro del cuadrante de penetración de mercado se presentan: Vestidos de novia, vestidos de

damas, vestidos de madre de ambos novios, velos de novia, vestido de invitada, los cuales fueron

utilizados para poder penetrar ese mercado de bodas donde estos productos son los principales al

momento de buscar vestimentas para este tipo de eventos iniciando con precios de penetración y

con un enfoque que era captar ese mercado potencial mediante la creación de estos productos los
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cuales le han permitido a la marca tener una mayor exposición en las redes y que han sido las

principales fuentes de ingreso para la marca:

En el cuadrante de desarrollo de productos existen: Bata de novia y pijama de novia.

Estos productos se han creado para el mismo mercado pero dando un enfoque más estilizado y

práctico para que las novias puedan disfrutar de este proceso desde que se levantan, hasta que se

acuestan. La propuesta ha venido por la necesidad de que en el modelo de negocios de Laura

García Bridal Studio quiere poder complacer y traer a la realidad los deseos de las novias, pero

poder obtener esto en un solo lugar donde ya se tiene estudiado y conceptualizado lo que se

quiere lograr en una de las fechas más importantes para las novias.

Por último está el cuadrante del desarrollo de mercado donde se encuentra: Vestido de

paje, atuendo de paje. Estos productos que son parte de las bodas pero que no existen en un

mercado nuevo son aquellos que hay que aplicarles estrategias de desarrollo de mercados o de

segmentación de mercado donde se puedan dar a conocer más estos productos ya que estos

productos pueden ir destinados no solo para las novias que tengan familiares que vayan a ser

parte de este evento, sino que buscamos atraer a esos clientes a que nos tomen como preferencia

al momento de asistir a una boda con este rol.
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DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN
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Objetivos del Estudio

● Objetivo general:

Identificar cuáles son las estrategias de mercadeo adecuadas para la realización de un

posicionamiento de marca en el nicho de mercado de la confección, diseño y venta de

vestidos de novia en la ciudad de Santo Domingo, Distrito Nacional para Diciembre del

2022.

Objetivos específicos:

● Conocer el consumidor dentro del nicho de mercado de la confección y diseño de

vestidos de novia.

● Determinar  cuál es el posicionamiento de la marca dentro del segmento de mercado de

vestidos de novia.

● Identificar los medios que consume  el target primario de LGB, donde se pueda

identificar en qué plataforma estos tienen presencia.

● Conocer las expectativas que tienen los consumidores para la confección y diseño de

vestidos de novias.

● Analizar el rango de precios el cual los consumidores estarían dispuestos a pagar por un

vestido de novia.
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Justificación

Se ha identificado que esta investigación es un punto de suma importancia para LGB ya

que al este negocio encontrarse en la etapa de introducción al mercado y previamente no había

realizado ningún tipo de investigación de mercado es esencial conocer a fondo cómo piensa el

mercado del diseño y confección de vestidos de novia para captar específicamente las

necesidades y deseos que existen, también procuramos saber si las personas que no tengan

conocimiento de quien es la dueña ni tienen cercanía con el ambiente en que esta se desenvuelve

conoce LGB. Estos estudios contemplan un fundamento para obtener mayor visibilidad del

mercado mediante sus referencias para entender la problemática, de esta manera podremos

impulsar a la marca a cumplir con sus metas establecidas para de esa manera posicionarse de

manera correcta en el mercado dándose a conocer en base a lo que hace falta, lo que ya se tiene y

lo que se puede lograr con este modelo de negocios.

Con esta investigación se busca validar de que en este mercado aparte de hacer

creaciones que estéticamente se vean bien conjunto a la calidad ofrecida para las novias también

pueda utilizar el marketing emocional como un pilar estratégico el cual funcione para atraer una

cantidad más elevada de clientes desarrollando estrategias acertadas para poder llegar obtener ese

valor agregado que involucra los sentimientos de los consumidores.

Debemos de afirmar que la oferta ofrecida por la marca esté dentro del rango de precios

el cual el mercado esté dispuesto a pagar, de esa manera podremos identificar cuales serían lo

minimo y maximo que estos estarían dispuestos a pagar por alguno de los productos ofrecidos en

LGB.
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Con el tamaño de la muestra queremos enviar esta encuesta al target primario de la marca

asegurándonos de que estos sean posibles consumidores a quienes los LGB busca enfocarse en

satisfacer las necesidades y deseos. Se identificará cuáles serían esas relaciones significativas

dentro del conjunto de los datos que arrojados puedan funcionar en base a la que se busca

realizar con este modelo de negocios.

Métodos de Investigación

● Descripción metodología, fases, métodos de investigación:

El método de investigación determinado para esta obtención de datos es el cuantitativo y

cualitativo, se basa en enviar a un mismo grupo en base al tipo de muestreo no probabilístico por

conveniencia una encuesta que incluye preguntas que podrán arrojar datos para la determinación

de ideas, de las conductas y oportunidades que tiene LGB en el mercado de la República

Dominicana. Se ejecutarán las encuestas durante el transcurso de dos semanas.

Esta encuesta que se realiza de manera digital, a través de la plataforma Google Forms, se

repartirá dentro de la demografía mencionada se va a compartir además de por contactos, por

medios sociales para poder constantemente alcanzar a nuevas personas que tengan las

características del público objetivo, que cumplan con la muestra de población. La encuesta tiene

como base, una instructora que nos confirma la ubicación a las cuales más visitan dentro de las

cuales permiten ofrecer servicios, basándonos en las tendencias, y frecuencias en las cuales
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visitan estas provincias. Toda la información se basará en una cantidad mínima de 268 encuestas

llenadas, con las que se realizará un resumen de toda la información.

Población y Muestra

● Análisis de muestra

Tomando la muestra de la población aproximada para el municipio de Distrito Nacional

en la provincia de Santo Domingo , República Dominicana según la ONE para el 2021 de

mujeres es de  5,275893 millones.
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● Tipo de muestreo:

Debido a la situación actual del COVID-19 y las restricciones dadas por el

gobierno de la República Dominicana en cuanto a las medidas de precaución ante

el COVID 19 se dificulta realizar este tipo de encuestas en toda parte del país. Por

lo tanto nos estaremos enfocando en el polígono central de Santo Domingo ,

Republica Dominicana ya que es más accesible y práctico para poder encuestar de

manera precisa y obteniendo las respuestas del público objetivo.

● Datos demográficos:

Mujeres dentro de un rango de edad de 18 a 35 años que estén por casarse

en un periodo de 6 meses a un año y mujeres que se hayan casado en un periodo

de 6 meses a 2 años de la fecha actual de esta investigación.

● Datos psicográficos:

Nivel socioeconómico A & B, mujeres con estilo de vida entretenida,

interactiva y activa, quienes sienten pasión por el arte y la moda. Residentes del

Distrito Nacional, SDQ.
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● Marco de la muestra:

Para la investigación se toma en cuenta la población de Santo Domingo,

Distrito Nacional, República Dominicana.

Ficha Técnica de Estudio

Universo
Demografía:

- Edad: 18-25, 26-32, 33-35

- Género: Mujeres

- Estado Civil: Soltero y Casado

- Ingreso: RD$40,000 o más o dependiente

- Nivel educacional: Bachiller y Universitario

Psicografía:

- Residencia: Distrito Nacional, SDQ.

- Clase Social: AB
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- Estilo de Vida: Entretenida, interactiva y activa.

- Personalidad: Pasión por el arte y la moda.

Objetivo
Identificar cuales son las estrategias de mercadeo adecuadas

para la realización de un posicionamiento de marca en el nicho

de mercado de la confección, diseño y venta de vestidos de

novia en la ciudad de Santo Domingo, Distrito Nacional para

Octubre del 2022.

Tipo de Investigación Cualitativa y cuantitativa

Tecnica de Recoleccion
Encuestas digitales

Tipo de muestra
Conveniencia

Tamaño de la muestra
- Encuesta: 268 personas

- Total: 268 personas.
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Diseño de encuesta

Objetivos Preguntas

Preguntas demográficas 1. ¿Cuál es su género?
a. Femenino
b. Masculino
c. Prefiero no responder

2. ¿Cuál es su edad?
a. 18-24 años
b. 25-34 años
c. 35-44 años
d. 45-54 años
e. 55+

3. ¿Dónde vive?
a. Santo Domingo
b. Santiago
c. La Romana
d. Punta Cana
e. Otro:______

5. ¿A qué se dedica?
a. Empleado
b. Estudiante
c. Empresario
d. Medico
e. Propietario de empresa
f. Contratista

4. ¿Cuál es su estado civil?
a. Soltero
b. Casado
c. Unión libre
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5. Si su respuesta es casado, ¿Hace cuánto
tiempo se casó? En caso de que NO le
aplique, puede saltar la pregunta y
continuar.

g. 0-3 meses
h. 3 meses - 6 meses
i. 6 meses -1 año
j. 1 año - 2 años

Preguntas filtro 1. ¿Tienes planes de casarte dentro del
próximo año?

a. Si
b. No

2. En caso de que tu respuesta sea sí,
¿Ya tienes tu vestido de novia
seleccionado? En caso que NO
puede saltar la pregunta y
continuar

a. Si
b. No
c. Aún no me decido

3. ¿Has pensando en tener un vestido
de novia?

a. Si
b. No
c. Tal vez

2. En caso de que SI por favor de
continuar la encuesta. En caso que NO
puede saltar la pregunta y continuar.

3. ¿Has pensado en tener un vestido hecho
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a mano?

a. Si
b. No
c. Tal vez

4. Si su respuesta fue sí , ¿En que tela
prefiere que sea confeccionado?

a. Encaje
b. Tul
c. Gasa
d. Lona
e. Seda
f. Saten
g. Chifon

5. ¿Qué color prefiere para un vestido de
novia?

a.Blanco
b.Crema
c.Rojo
d.Rosado
e. Negro
f.Otro:
Especifique

6. ¿Al momento de adquirir tu vestido de
novia , planeas que esta sea una
experiencia para compartir con los demás
( familiares, amigas, etc) ?

a. Si
b. No
c. No me importa
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Orientadas al mercado:

Objetivo #1:Identificar el consumidor dentro

del nicho de mercado de la confección y

diseño de vestidos de novia.

Objetivo#2: Identificar cual es el

posicionamiento de la marca dentro del

segmento de mercado de vestidos de novia.

1. ¿Te apasiona la moda?
a. Si
b. No

2. ¿Apoyas la moda local?
a. Si
b. No
c. Me da igual

3. ¿Has adquirido algún producto de
un diseñador dominicano?

a. Si
b. No

4. En caso de que SI por favor de
continuar la encuesta respondiendo,
¿De qué diseñador ha adquirido
algún producto?  En caso que NO
pueda saltar la pregunta y
continuar.
Respuesta abierta

5. ¿Conoce usted donde se adquieren
vestidos de novias en Santo
Domingo?

a) Sí

b) No

2. En caso de adquirir vestido de novia,
este fuese:

a. Alquilado
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b. Confeccionado
c. Regalado
d. Prestado

3. Podría especificar qué factor influye en
su decisión al momento de adquirir un
vestido de novia?

a. Precio
b. Forma de pago
c. Tiempo de entrega
d. Diseño
e. .Otro:

Especifique

3. ¿Conoce usted el atelier de vestidos de
novia Laura García Bridal Studio?

a. Si
b. No

4. En caso de que su respuesta haya sido
que SÍ , ¿Cómo conoció a la marca?

a. Amigos/ Pariente
b. Redes sociales
c. Publicidad
d. Otro:

Especifique:

3.  De los diseñadores de vestidos de novia
a mencionar ¿Cuál de estos conoce?

a. Luis Dominguez
b. Michelle Reynoso
c. Melkis Diaz
d. Bride to be

4. Al momento de adquirir una pieza de
novia , ¿Cuál de estos aspectos toma en
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consideración?
a. Material de la tela
b. Condición de la tela
c. Detalles de la tela
d. Corte del vestido
e. Estilo del vestido

5.¿Qué tipo de experiencia busca al
momento de comprar un vestido de novia?

a. De felicidad
b. De emoción
c. De confianza
d. Todas las mencionadas anteriormente

Orientados a la comunicación:

Objetivo #3 :Analizar en qué medios se

encuentra el target primario de LGB, donde se

pueda identificar en qué plataforma estos

tienen presencia.

1. ¿Cuál de estas plataformas digitales
utilizas más en tu día a día ?

a. Instagram
b. Facebook
c. TikTok
d. Snapchat
e. Twitter
f. Pinterest

2. ¿Qué tipo de contenido consumes más?
a. Fotos
b. Videos
c. Blogs

3. ¿Sigues en  las RRSS alguna página de
diseñadora de novias?

a. Si
Especifique:

b. No
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4. ¿Sigues en las RRSS algún blog de
novias, dígase las últimas tendencias,
estilismo, etc?

c. Si
Especifique:

d. No

5.¿En cuál plataforma digital prefieres
consumir este tipo de contenido?

g. Instagram
h. Facebook
i. TikTok
j. Snapchat
k. Twitter
l. Pinterest

6. ¿Sigues las RRSS  de Laura García
Bridal?

a. Si
b. No

7. ¿Por qué sigues en las RRSS a Laura
García Bridal?

Respuesta abierta.

8. ¿Has visto publicidad en RRSS de
Laura García Bridal?

a. Si
b. No

9. Si tu respuesta fue NO favor de saltar la
siguiente pregunta y continúe.
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10. Si tu respuesta fue SÍ específica del 1-5
qué te pareció el contenido siendo 5 el nivel
más alto y el 1 el nivel más bajo.

a. 1
b. 2
c. 3
d. 4
e. 5

11. ¿Qué tipo de contenido te gustaría ver
de Laura Garcia Bridal en las RRSS?

a. Fotos
b. Videos
c. Reels
d. Tik Toks
e. Blogs

12. ¿Qué opinas de la línea gráfica actual
de la marca Laura Garcia Bridal en
RRSS?Específica del 1-5 qué te pareció el
contenido siendo 5 el nivel más alto y el 1
el nivel más bajo.

f. 1
g. 2
h. 3
i. 4
j. 5

13.¿En cuáles plataformas digitales
prefieres ver el contenido de Laura Garcia
Bridal? Selecciona las que aplican.

m. Instagram
n. Facebook
o. TikTok
p. Snapchat
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q. Twitter
r. Pinterest

Orientados a producto :

Objetivo #5: Conocer las expectativas que

tienen los consumidores para la confección y

diseño de vestidos de novias.

1. ¿Dónde preferirías comprar un vestido
de novia?

a. En tu país
b. En el extranjero
c. Por internet

2. ¿En qué tipo de localidad preferirías
adquirir un vestido de novia?

a. Atelier
b. Tienda en plaza
c. Online
d. Otra: _____

3. ¿Prefieres la confección de tu vestido de
novia?

a. Si
b. No

4. Si tu respuesta fue SI , ¿podrías
especificar el porqué?

Respuesta abierta.

3. ¿Sabes que Laura García Bridal tiene
un atelier?

a. Si
b. No

4. ¿Has investigado sobre la confección de
los  vestidos de Laura García Bridal?
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a. Si
b. No

5. ¿En qué factor te fijas para la
confección del vestido de novias?
Selecciona los que aplican.

a. Precio
b. Calidad
c. Arte del diseñador
d. Posicionamiento en el mercado del

diseñador.
e. Otro
f. Especifique:

1. Aparte de vestidos de novia, ¿Cuáles de
estos productos adquirirás para una boda

a. Vestido de damas
b. Bata de novia
c. Pijama de novia
d. Atuendo de paje
e. Todos los anteriores
f. Ninguno

Orientados a precio:

Objetivo #7: -Analizar el rango de precios el

cual los consumidores estarían dispuestos a

pagar por un vestido de novia

1. ¿Cuánto estarías dispuesto a invertir
por un vestido de novia ?

a. 200 - 700 dólares
b. 750 -1,500 dólares
c. 1,600 - 2,700 dólares
d. 3,000 - 4,200 dólares
e. 4,500 - 5,000 dólares

2.  ¿Cuánto estarías dispuesto a invertir
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por un vestido de novia hecho a mano ?

f. 200 - 700 dólares
g. 750 -1,500 dólares
h. 1,600 - 2,700 dólares
i. 3,000 - 4,200 dólares
j. 4,500 - 5,000 dólares

4.Sugerencias:

Cierre
1. ¿Por medio de quién recibiste este
cuestionario?

A. Pablo Soto
B. Marylis Hernández
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RESULTADOS Y ANÁLISIS DE LA INVESTIGACIÓN
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¿Acepta completar esta encuesta?

Aquí analizamos que el 95.9% de los 196 encuestados aceptaron llenar la encuesta
mientras que un 3.6% no .

Podemos ver como la mayor población de los encuestados son femeninos siendo un 91.5%.
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¿Cuál es su género?
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¿Cuál es su edad?

De los encuestados la mayor cantidad tiene el rango de las edades de 18-24% casi la
mitad, mientras que un 35% teniendo el rango de edad de 24-34 años. Un 3.7% tiene un total de
34-44 años y un 2.1% 45+.
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¿Dónde vive?

Del total de encuestados la mayor población proviene de la provincia de Santo Domingo,
está teniendo un total de 93.1% . Los de más se dividen entre las provincias de Santiago y La
Romana.
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¿A qué se dedica?

De los encuestados , la gran mayoría se encuentra en un estado civil de Soltero, este
teniendo un total de 83.6%, un 9.5% Casado y un 6.5% Unión Libre.
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¿Hace cuánto tiempo se casó?

De la población total encuestada  la gran mayoría se casó entre el tiempo de hace 1-2
años mientras que el 15.8% de la población se encuentra recién casado desde hace 3 meses hacía
un año y solo un 5.3% de 0-3 meses.
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¿Tienes planes de casarte dentro de dos años?

El total de la población no tienen planes de casarse dentro de ahora a uno o dos años
teniendo un total de 51.9% y un 47.6% si .
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¿Ya tienes tu vestido de novia seleccionado?

Del total de la población tomada de que SI tiene planes de casarse, esta si tiene su vestido
de novia adquirido. Mientras que un 34.8% no y solo un 15.7% aún no decide.
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¿Has pensando en tener un vestido de novia?

De la población encuestada para la investigación un total de 95.6% si ha pensado tener un
vestido de novia y un 2.2% no.
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¿Has pensado en tener un vestido hecho a mano?

El 70% de estas damas si han pensado en tener un vestido de novias hecho a mano siendo
un total de 70.3%y un 15.4% no y solo un 13.2% tal vez lo ha tomado en consideración.
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Si su respuesta fue sí , ¿En que tela prefiere que sea confeccionado?

Aquí podemos ver como el 20% de la población prefiere un vestido completamente de
encaje mientras las demás varían entre la combinación de Tul, Seda y Satén  , Encaje, Seda y
Chifon, Encaje, Tul y Saten con un 5.5%. Con esto podemos decir que la mayoría opta por las
telas de encaje y satén que predomina en cada combinación .
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¿Qué color prefiere para un vestido de novia?

Aqui podemos ver como el color que preodmina es el blanco para la opcion de vestidos
de novia con un 60% de la poblacion, es decir mas de la mitad y un 15% aproximadamente la
opcion de color crema.
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¿Al momento de adquirir tu vestido de novia , planeas que esta sea una experiencia para
compartir con los demás ( familiares, amigas, etc) ?

Al momento de adquirir un vestido de novias , el 89.8% piensa que es una experiencia
para compartir con los demás mientras que un 2.3% .
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¿Te apasiona la moda?

En este gráfico podemos ver como al 84.4% de la población si le apasiona la moda
mientras un 14.4% no.
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¿Apoyas la moda local?

Aquí podemos ver como un 87.9% apoya la moda local, y solo un 2.2% no, mientras que
un 8.8% le da igual.
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¿Has adquirido algún producto de un diseñador dominicano?

De la población encuestada el 79.1% de la población si ha adquirido algún producto de

un diseñador dominicano.
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¿Conoce usted dónde se adquieren vestidos de novias en Santo Domingo?

De la población encuestada el 89.0%% de la población conoce donde se adquieren

vestidos de novias dominicanos.
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En caso de adquirir vestido de novia, este fuese:

De la población encuestada el 40% de la población prefiere confeccionar un vestido y un

aproximado de 35% prefiere alquilarlo y solo un 10% prefiere comprarlo. Mientras los demás

prefieren uno prestado.
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¿Podría especificar qué factor influye en su decisión al momento de adquirir un vestido de

novia?

Aquí podemos ver que al momento de adquirir un vestido de novias el mayor factor que

influye es de Precio y Tiempo con un 15% y la Forma de diseño y forma de pago que predomina

en las demás variaciones.
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¿Conoce usted el atelier de vestidos de novia Laura García Bridal Studio?

El 49.5% si conoce el atelier de Laura Garcia Bridal y el otro 49.5% desconoce de esta.
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¿Cómo conoció a la marca?

Aquí podemos ver como la mayoría de la población conoce a LGB por otro canal mientra

que la otra mayoría con 36.1% a través de amigos/parientes.

98



De los diseñadores de vestidos de novia a mencionar ¿Cuál de estos conoce?

De los diseñadores de novias Luis Dominuez es el más conocido entre la población

encuestada con un 40% de la población.
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Al momento de adquirir una pieza de novia, ¿Cuál de estos aspectos toma en

consideración?

Al momento de adquirir una pieza de novia, podemos darnos cuenta que el 86% de la

población toma en cuenta el material de la tela.
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¿Qué tipo de experiencia busca al momento de comprar un vestido de novia?

Según la encuesta el 60% de las novias a la hora de buscar su vestido de novia desean

tener un experiencia agradable que les brinde felicidad, emoción y confianza.
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¿Cuál de estas plataformas digitales utilizas más en tu día a día ?

De los encuestados podemos ver como el 30% del total de la población utiliza

exclusivamente la red social de Instagram mientras que el 20% Instagram y TikTok.
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¿Cuál de estas plataformas digitales utilizas más en tu día a día ?

Desde este gráfico podemos notar que la plataforma digital, Instagram,  cuenta con con

96,7% de utilidad en la población día a día.
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¿Qué tipo de contenido consumes más?

Cuando hablamos de contenidos, podemos ver que 85,7% de la población consume más

las fotos que los videos y vlogs.
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¿Sigues en las RRSS alguna página de diseñadora de novias?

Desde aquí se observa cómo el 51,1% de los encuestados vía las redes sociales tienen

acceso a los perfiles de las diseñadoras de novias.
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En caso de que su respuesta haya sido SI, favor especifique cuál página sigue debajo

Mientras que aquí nos muestran cual de esas páginas es la más destacada en la red social

de instagram. La cual Luiz Dominguez cuenta con el 12,1% de los votos siendo el más

influyente.
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¿En cuál plataforma digital prefieres consumir este tipo de contenido?

La plataforma digital con más consumo es la de Instagram con un 98,9%.
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¿Sigues las RRSS de Laura García Bridal?

Un 64,8% de la población no conoce a Laura García Bridal.
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En caso de que su respuesta haya sido SÍ¿Por qué sigue en las RRSS a Laura García

Bridal?

Según la población, la razón por la que sigue la marca Laura García Bridal es por  sus

diseños y contenido y en algunos casos para apoyar la marca.
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¿Has visto publicidad en RRSS de Laura García Bridal?

Según la encuesta El 72,5% de la población ha visto publicidad de Laura García Bridal.

Aquí observamos que a un 32,1% le gusta el contenido mientras que al 58,9% no le

gustó.
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Si tu respuesta fue SÍ específica del 1-5 qué te pareció el contenido siendo 5 el nivel más alto

y el uno el nivel más bajo.

Según el contenido de las redes sociales de LGB aquí podemos ver como no le gusta la

publicidad que ha visto de LGB.
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¿Qué tipo de contenido te gustaría ver de Laura Garcia Bridal en las RRSS?

El 93% de los encuestados desean ver en las redes sociales de Laura García Bridal más

fotos.
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¿Qué opinas de la línea gráfica actual de la marca Laura Garcia Bridal en

RRSS?Específica del 1-5 qué te pareció el contenido siendo 5 el nivel más alto y el 1 el nivel

más bajo.

Aquí podemos ver como a la población encuestada le pareció interesante el nivel de

contenido de LGB.
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¿Dónde preferirías comprar un vestido de novia?

De manera cuantitativa, se aprecia que la mayoría, el 77% de las personas encuestadas,

prefieren hacer sus compras de Vestido de Novia en su país.
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¿En qué tipo de localidad preferirías adquirir un vestido de novia?

El tipo de localidad en que las personas preferirían adquirir sus vestidos de novia se

obtuvo que en un 72.2% de los encuestados prefiere comprarlos en un Atelier, lo que reafirma la

experiencias que conllevan la compra de vestidos de novia.
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¿Prefieres la confección de tu vestido de novia?

Más de la mitad de los encuestados, un 69.7% prefiere la confección de su vestido de

novia.
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Si tu respuesta fue SI , ¿podrías especificar el porqué?

En este gráfico podemos interpretar como a los encuestados les gusta la experiencia de

confeccionar un vestido y así le queden a la medida y justamente perfecto. Y sobre todo el

vestidos es personalizado.
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¿Sabes qué Laura García Bridal tiene un atelier?

Un 60% de los entrevistados desconocía que Laura Garcia Bridal tenía un atelier.
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¿Has investigado sobre la confección de los vestidos de Laura García Bridal?

80% fue la estimación de encuestados que afirmaron haber investigado sobre la

confección y relacionado con Laura Garcia Bridal.
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¿En qué factor te fijas para la confección del vestido de novias? Selecciona los que aplican.

En esta gráfica se observa  que los factores más influyentes a la hora de elegir un vestido

de novia son el Precio/calidad y arte del diseñador.

120



Aparte de vestidos de novia, ¿Cuáles de estos productos adquirirás para una boda?

Para este espacio se visualiza que de forma general las personas adquieren todos estos

artículos como complementos para una boda.
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¿Cuánto estarías dispuesto a invertir por un vestido de novia ?

Rango de precios que los entrevistados estarían dispuestos a pagar tenemos el más

elevado: 1,600-2,700
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¿Cuánto estarías dispuesto a invertir por un vestido de novia hecho a mano?

Rango de precios que los entrevistados estarían dispuestos a pagar por un vestido hecho a

mano  tenemos el más elevado: 1,600-2,700
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TABULACIONES

Objetivo #1:Identificar el consumidor dentro del nicho de mercado de la confección y diseño de

vestidos de novia.

1. ¿Te apasiona la moda?
a. Si
b. No
c. ¿Apoyas la moda local?
a. Si
b. No
c. Me da igual

Tabla dinamica 1

COUNTS of
¿Te apasiona
la moda?

¿Apoyas la
moda local?

¿Te apasiona la
moda? Me da igual No Sí Grand Total

0.00% 0.00% 0.00%

No 4.44% 1.11% 8.89% 14.44%

Si 4.44% 1.11% 80.00% 85.56%

Grand Total 0.00% 8.89% 2.22% 88.89% 100.00%

En esta tabla podemos identificar que a las personas que les apasiona la moda y apoyan local un
4.44% le da igual al igual que a un 4.44% que si le interesa, siendo esto un total de 8.89%
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Objetivo#2: Identificar cual es el posicionamiento de la marca dentro del segmento de mercado

de vestidos de novia.

1. ¿Conoce usted donde se adquieren vestidos de novias en Santo Domingo?

a) Sí

b) No

.  De los diseñadores de vestidos de novia a mencionar ¿Cuál de estos conoce?

a. Luis Dominguez
b. Michelle Reynoso
c. Melkis Diaz
d. Bride to be

Objetivo #3 :Analizar en qué medios se encuentra el target primario de LGB, donde se pueda

identificar en qué plataforma estos tienen presencia.

¿Qué tipo de contenido consumes más?
a. Fotos
b. Videos
c. Blogs

5.¿En cuál plataforma digital prefieres consumir este tipo de contenido?
a. Instagram
b. Facebook
c. TikTok
d. Snapchat
e. Twitter
f. Pinterest

Tabla dinamica 2
[¿En cuál plataforma digital prefieres consumir este tipo de contenido (Facebook) -¿Qué tipo de
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contenido consumes más]

COUNTS of ¿Qué tipo de
contenido consumes más?

¿Qué tipo de
contenido
consumes más?

¿En cuál plataforma digital
prefieres consumir este tipo
de contenido? Fotos Videos Grand Total

Facebook 7.14% 7.14%

Instagram;Facebook 28.57% 7.14% 35.71%

Instagram;Facebook;Pinterest 7.14% 7.14%

Instagram;Facebook;TikTok 21.43% 21.43%

Instagram;Facebook;Twitter 21.43% 7.14% 28.57%

Grand Total 85.71% 14.29% 100.00%
Facebook: Un 85.71 fotos y un 14.29% prefieren videos dentro de esta plataforma

[¿En cuál plataforma digital prefieres consumir este tipo de contenido (Instagram) -¿Qué tipo de
contenido consumes más]

COUNTS of ¿Qué tipo de
contenido consumes más?

¿Qué tipo de
contenido
consumes más?

¿En cuál plataforma digital
prefieres consumir este tipo
de contenido? Blogs Fotos Videos Grand Total

Instagram 2.25% 32.58% 4.49% 39.33%

Instagram;Facebook 4.49% 1.12% 5.62%

Instagram;Facebook;Pinterest 1.12% 1.12%

Instagram;Facebook;TikTok 3.37% 3.37%

Instagram;Facebook;Twitter 3.37% 1.12% 4.49%

Instagram;Pinterest 7.87% 1.12% 8.99%

Instagram;TikTok 5.62% 2.25% 7.87%

Instagram;TikTok;Pinterest 3.37% 3.37%

Instagram;TikTok;Twitter 23.60% 1.12% 24.72%

Instagram;TikTok;Twitter;Pinter
est 1.12% 1.12%

Grand Total 2.25% 85.39% 12.36% 100.00%

Instagram:  Un 85.39% prefieren fotos y un 12.36% prefieren videos dentro de esta plataforma
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[¿En cuál plataforma digital prefieres consumir este tipo de contenido (Pinterest) -¿Qué tipo de
contenido consumes más]

Pinterest:  Un 84.62% prefieren fotos y un 15.38% prefieren videos dentro de esta
plataforma

COUNTS of ¿Qué tipo de
contenido consumes más?

¿Qué tipo de
contenido
consumes más?

¿En cuál plataforma digital
prefieres consumir este tipo
de contenido? Fotos Videos Grand Total

Instagram;Facebook;Pinterest 7.69% 7.69%

Instagram;Pinterest 53.85% 7.69% 61.54%

Instagram;TikTok;Pinterest 23.08% 23.08%

Instagram;TikTok;Twitter;Pinter
est 7.69% 7.69%

Grand Total 84.62% 15.38% 100.00%

[¿En cuál plataforma digital prefieres consumir este tipo de contenido (Tiktok) -¿Qué tipo de
contenido consumes más]

TikTok:  Un 88.89% prefieren fotos y un 11.11% prefieren videos dentro de esta
plataforma

COUNTS of ¿Qué tipo de
contenido consumes más?

¿Qué tipo de
contenido
consumes más?

¿En cuál plataforma digital
prefieres consumir este tipo
de contenido? Fotos Videos Grand Total

Instagram;Facebook;TikTok 8.33% 8.33%

Instagram;TikTok 13.89% 5.56% 19.44%

Instagram;TikTok;Pinterest 8.33% 8.33%

Instagram;TikTok;Twitter 58.33% 2.78% 61.11%
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Instagram;TikTok;Twitter;Pinter
est 2.78% 2.78%

Grand Total 88.89% 11.11% 100.00%

3. ¿Sigues en  las RRSS alguna página de diseñadora de novias?
a. Si

Especifique:
b. No

5.¿En cuál plataforma digital prefieres consumir este tipo de contenido?
a. Instagram
b. Facebook
c. TikTok
d. Snapchat
e. Twitter
f. Pinterest

Objetivo #5: Conocer las expectativas que tienen los consumidores para la confección y diseño

de vestidos de novias.

a.

3. ¿Prefieres la confección de tu vestido de novia?

a. Si
b. No

. ¿En qué factor te fijas para la confección del vestido de novias? Selecciona los que aplican.
a. Precio
b. Calidad
c. Arte del diseñador
d. Posicionamiento en el mercado del diseñador.
e. Otro
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f. Especifique:

[¿En qué factor te fijas para la confección del vestido de novias? (Precio) - ¿Prefieres la
confección de tu vestido de novia?]

COUNTS of ¿En qué factor te
fijas para la confección del
vestido de novias? Selecciona
los que aplican.

¿Prefieres la
confección de tu
vestido de
novia?

¿En qué factor te fijas para la
confección del vestido de
novias? Selecciona los que
aplican. No Si Grand Total

Precio 4.76% 6.35% 11.11%

Precio;Arte del diseñador 3.17% 1.59% 4.76%

Precio;Arte del
diseñador;Posicionamiento en
el mercado del diseñador. 3.17% 3.17% 6.35%

Precio;Calidad 3.17% 6.35% 9.52%

Precio;Calidad;Arte del
diseñador 7.94% 33.33% 41.27%

Precio;Calidad;Arte del
diseñador;Posicionamiento en
el mercado del diseñador. 1.59% 6.35% 19.05% 26.98%

Grand Total 1.59% 28.57% 69.84% 100.00%

Un 6.35% de las personas dicen que uno de los factores que las personas se fijan cuando
van a adquirir un vestido de novias es el precio.

[¿En qué factor te fijas para la confección del vestido de novias? (Calidad) - ¿Prefieres la
confección de tu vestido de novia?]

COUNTS of ¿En qué factor te
fijas para la confección del
vestido de novias? Selecciona
los que aplican.

¿Prefieres la
confección de tu
vestido de
novia?

¿En qué factor te fijas para la
confección del vestido de
novias? Selecciona los que
aplican. No Si Grand Total
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Calidad 2.82% 5.63% 8.45%

Calidad;Arte del diseñador 1.41% 8.45% 9.86%

Calidad;Arte del
diseñador;Posicionamiento en
el mercado del diseñador. 1.41% 4.23% 7.04% 12.68%

Precio;Calidad 2.82% 5.63% 8.45%

Precio;Calidad;Arte del
diseñador 7.04% 29.58% 36.62%

Precio;Calidad;Arte del
diseñador;Posicionamiento en
el mercado del diseñador. 1.41% 5.63% 16.90% 23.94%

Grand Total 2.82% 23.94% 73.24% 100.00%

[¿En qué factor te fijas para la confección del vestido de novias? (Arte del diseñador) -
¿Prefieres la confección de tu vestido de novia?]

Un 5.63% de las personas dicen que uno de los factores que las personas se fijan cuando
van a adquirir un vestido de novias es la calidad.
COUNTS of ¿En qué factor te
fijas para la confección del
vestido de novias? Selecciona
los que aplican.

¿Prefieres la
confección de tu
vestido de
novia?

¿En qué factor te fijas para la
confección del vestido de
novias? Selecciona los que
aplican. No Si Grand Total

Arte del diseñador 1.54% 3.08% 4.62%

Calidad;Arte del diseñador 1.54% 9.23% 10.77%

Calidad;Arte del
diseñador;Posicionamiento en
el mercado del diseñador. 1.54% 4.62% 7.69% 13.85%

Precio;Arte del diseñador 3.08% 1.54% 4.62%

Precio;Calidad;Arte del
diseñador 7.69% 32.31% 40.00%

Precio;Calidad;Arte del
diseñador;Posicionamiento en
el mercado del diseñador. 1.54% 6.15% 18.46% 26.15%

Grand Total 3.08% 24.62% 72.31% 100.00%
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Un 3.08% de las personas dicen que uno de los factores que las personas se fijan cuando
van a adquirir un vestido de novias es el arte del diseñador.

[¿En qué factor te fijas para la confección del vestido de novias? (posicionamiento en el
mercado) - ¿Prefieres la confección de tu vestido de novia?]

COUNTS of ¿En qué factor te
fijas para la confección del
vestido de novias? Selecciona
los que aplican.

¿Prefieres la
confección de tu
vestido de
novia?

¿En qué factor te fijas para la
confección del vestido de
novias? Selecciona los que
aplican. No Si Grand Total

Calidad;Arte del
diseñador;Posicionamiento en
el mercado del diseñador. 3.23% 9.68% 16.13% 29.03%

Posicionamiento en el mercado
del diseñador. 3.23% 3.23%

Precio;Arte del
diseñador;Posicionamiento en
el mercado del diseñador. 6.45% 6.45% 12.90%

Precio;Calidad;Arte del
diseñador;Posicionamiento en
el mercado del diseñador. 3.23% 12.90% 38.71% 54.84%

Grand Total 6.45% 32.26% 61.29% 100.00%

Un 16.13%% de las personas dicen que los factores que las personas se fijan cuando van a
adquirir un vestido de novias son calidad, arte del diseñador, posicionamiento en el
mercado.

Objetivo #7: -Analizar el rango de precios el cual los consumidores estarían dispuestos a pagar

por un vestido de novia.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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Conclusiones por objetivo:

● Conocer el consumidor dentro del nicho de mercado de la confección y diseño de

vestidos de novia:

Se ha identificado que el target principal son mujeres que están dentro del rango de edad

de 18-24 años que residen en Santo Domingo, que están solteras legalmente pero que tienen

planes de casarse dentro del rango de 2 años quienes pertenecen a un nivel socioeconómico A y

que les apasiona la moda.

● Determinar cuál es el posicionamiento de la marca dentro del segmento de mercado

de vestidos de novia:

La marca Laura García Bridal no tiene gran reconocimiento dentro de su mercado meta

en base a las encuestas realizadas ya que más del 64% de los encuestados dice que no conoce la

marca ni ha visto publicidad de la misma. Sin embargo, el resto de los encuestados que sí tienen

conocimiento dentro del mercado han visto su perfil en redes sociales y saben los productos y

servicios que ofrece.

● Identificar los medios que consume el target primario de LGB, donde se pueda

identificar en qué plataforma estos tienen presencia:

Los medios donde su target principal se encuentra es en Instagram y TikTok, siendo estas

las plataformas digitales donde consumen más contenido audiovisual.

● Conocer las expectativas que tienen los consumidores para la confección y diseño de

vestidos de novias:

133



Lo que este mercado busca aparte de tener un diseño que vaya acorde con su estilo

propio, busca de que el proceso creativo que existe detrás de los vestidos de novias se puedan

convertir en momentos donde estos puedan ser compartidos con sus personas más allegadas.

Dicho esto, queda claro que la compra de uno de estos productos va más allá de un simple

vestido, sino que es una experiencia.

● Analizar el rango de precios el cual los consumidores estarían dispuestos a pagar

por un vestido de novia:

Según las encuestas las personas han arrojado la cifra de entre US$1,600-US$2,700

dólares por un vestido de novia, lo cual encaja correctamente con el rango de precios ya

establecidos por la marca. Un dato importante que se pudo recolectar es que dentro de los

encuestados estos están dispuestos a pagar US$750-US$1500.
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Recomendaciones:

Dentro de las recomendaciones propuestas para Laura García Bridal se identificaron que

para que esta pueda lograr un posicionamiento de marca exitoso debe de primero establecer una

presencia constante en las redes sociales ya que más del 60% de los encuestados no conocen esta

marca y estos son personas socialmente activas en las redes sociales de Instagram y TikTok, debe

de hacerlo con una campaña en colaboración a otros profesionales de la industria de la moda

enfocado a las novias para que conjunto a estos puedan darle mayor vista a la marca para así

aprovechar y crear una propuesta llamativa para los consumidores a que se mantengan al tanto

de la marca . También se debe desarrollar una estrategia de SEO y SEM ya que esta no tiene

presencia directa en los buscadores lo cual no le permite a la marca tener mayor exposición fuera

de las redes, ya que si personas fuera del país o que están dentro de su target requiere

información más detallada de la marca lo puedan encontrar.
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PLAN DE MERCADEO

136



Objetivos del plan de mercadeo

Objetivo General:

El posicionamiento de marca para Laura García Bridal dentro del mercado como la marca

de vestidos de novia hechos a mano para novias modernas que todavía buscan la tradición para

Diciembre del 2022.

Objetivos Específicos:

Objetivo 1 : Aumentar la participación en el mundo/mercado de novias de la República

Dominicana en la temporada alta de bodas.

Estrategia 1 :Crear colaboraciones con estilistas, fotógrafos de bodas y wedding planners  para

lanzar la primera colección de vestidos de novia para la marca para Agosto- Septiembre del

2022.

● Táctica 1 : Preparar un plan de colaboración con Giovanna Vasquez Podestá para la

utilización de los vestidos de Laura Garcia Bridal  generando  un 5%  de ingresos por las

ventas generadas gracias a su medio.
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Táctica 2 :  Preparar un plan de colaboración con la empresa de eventos de boda  llamada

MN Studio  generando  un 5%  de ingresos por las ventas generadas gracias a su medio.

Objetivo 2 :  Mostrar cómo se puede mezclar aspectos de la tradicionalidad y modernidad

en  la experiencia de confección de vestidos de novias.

Estrategia 1: Programar plan de eventos para el atelier de Laura García Bridal  para Diciembre

2022.

● Táctica 1:Crear showroom en el atelier de Laura García Bridal destacando sus mejores

piezas y así los clientes nuevos puedan conocer un poco más de la marca para Junio

2022.

Objetivo 3: Definir estrategia de precios para adentrarse al nicho de mercado de vestidos

de novias moderna- tradicional.

Estrategia 1 : Establecer un rango de precios que sea competitivo con relación a la competencia ,

para generar popularidad en el mercado en el periodo de Enero -Abril 2022.

● Táctica 1:  Preparar un plan de ejecución basado en precios de penetración.

Objetivo 4: Hacer crecer la página de Instagram  de la marca Laura Garcia Bridal desde

los 500 a 1,500 seguidores para mayo- agosto de 2022.
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Estrategia 1:  Creación de plan de contenido para la plataforma de Instagram para mayo-agosto

2022.

Táctica 1 : Utilizando la herramienta de anuncios pagados para pagar promoción a los posts del

contenido creado.

Táctica 2: Utilizar estrategias de call to action en el plan de contenido para la creación de leads.

Objetivo 5 : Utilizar los medios y canales online para establecer la presencia de marca en el

país para Agosto del 2022.

Estrategia 1 :  Aplicar un plan de marketing de influencers en las RRSS donde más esté presente

el target de la marca para Diciembre 2022.

● Táctica 1: Utilizando influencers que se adentren a la marca como Nicole Marie

Betances, Yazmin Yeara, Atenas Hernández, Mariana Ordosgoitia, Laura Cepeda

Perdomo que son mujeres que se casaron reciente o tienen pareja y puede se casen de uno

a dos años crear posts de foto y video para la plataforma de Instagram  , Facebook y Tik

Tok de ellas modelando las piezas de Laura Garcia Bridal.

● Táctica 2: Preparar un plan de colaboración con wedding planners como Novella

creando una “ video series ”  por reels  para la plataforma de Instagram, y Tik Tok  de una
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de sus novias donde se muestre la parte de cómo realizan la experiencia de

selección/creación de vestido de novia.

Estrategia 2: Desarrollar una comunicación clara y experiencial utilizando elementos

audiovisuales en las RRSS para Agosto del 2022.

● Táctica 1: Crear colaboraciones entre las influencers top del país que tengan proyección

de casarse de uno a dos años por Laura Garcia Bridal mostrar de como formar parte de su

experiencia de boda enviando bocetos como colaboración ofreciendo su participación de

patrocinar alguna pieza para la novia.
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POEM
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Medios Pagados

●  Publicidad en Instagram (sponsors, influencers)

●  Publicidad en Facebook (sponsors, influencers)

●  Publicidad en TikTok (influencers)

●  SEM ( Search Engine Marketing)

●  Revistas

Medios Propios

●  Págin Web

●  Instagram, Facebook, Tiktok y Youtube

●  SEO ( Search Engine Optimization)

●  Email Marketing

Medios Ganados

●  Publicidad boca a boca
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Para el desarrollo y crecimiento del modelo de negocios Laura García Bridal se necesita

un plan de marketing digital ya que luego de haber realizado el estudios de mercado se ha

identificado que más del 50% de su mercado meta consume contenido de diseñadores de novias

en las redes sociales, lo cual amerita de que se desarrolle un plan donde las plataformas digitales

las cuales posee la marca pueda tener ese atractivo para poder generar leads en donde puedan

llegar nuevos clientes y que estos puedan seguir dia a dia el contenido creado dentro de las

mismas.

A continuación se presenta los objetivos, estrategias y tácticas que se proponen para este

plan, divido por cada plataforma:
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Objetivos del Plan de Marketing Digital

Objetivo 1 - Instagram:

● Aumentar la interacción de los seguidores de Laura Garcia Bridal un 40% con el

contenido publicado en el tiempo de enero-agosto 2022.

● Incrementar los seguidores en un 30% cada dos meses a partir del primer semestre de

iniciar cuenta de enero-agosto 2022.

● Generar conectividad entre el medio digital con la página web para atraer un 35% de

tráfico hacia la misma de febrero-agosto 2022.

Objetivo 2 -Facebook

● Generar un total de 100 leads cada mes para el periodo  de enero-agosto 2022 .

● Aumentar los likes de la página de Laura García Bridal un 5% por cada post publicado.

Objetivo 3-Tik Tok:

● Generar un total de 1,500 seguidores para el periodo de enero-agosto 2022.

Objetivo 4-Página web:
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● Crear estrategias de SEO Y SEM para posicionar el nombre de Laura Garcia Bridal en las

búsquedas principales para enero-septiembre 2022.

● Crear contenido relacionado a la imagen de LGB en la página web para enero-septiembre

2022.

Objetivo 5: Email Marketing

● Captar nuevos clientes en un 25% para el periodo de enero-septiembre 2022.

● Generar fidelización con clientes en un 20% para el periodo de enero-septiembre 2022.
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Estrategias y tácticas del Plan de Marketing Digital:

● Aumentar la interacción de los seguidores de Laura Garcia Bridal un 40% con el

contenido publicado en el tiempo de enero-agosto 2022.

1. Estrategia (Núcleo LGB): Crear contenido informativo y orgánico sobre lo que

pasa dentro de este atelier.

Tactica #1: Al ser una empresa que se enfoca en el mercado del diseño de vestidos de novia,

vamos a comenzar a crear un contenido en el cual se pueda representar lo minimalista,

vanguardista e innovador que ofrece la diseñadora dentro de su negocio mediante contenido

audiovisual donde el principal enfoque sea contar historias detrás de estos diseños, colocar

puntos de inspiraciones, mostrar ese proceso que ocurre entre las modistas y costureras, ya que

de esa manera el mercado al cual nos estamos dirigiendo siempre podrá tener contenido donde

estos podrán siempre estar al tanto de qué está pasando con la marca y de esa forma se pueda

confirmar la dedicación que se le da a cada pieza creada dentro del atelier.

● Incrementar los seguidores en un 30% cada dos meses a partir del primer semestre de

iniciar cuenta de enero-agosto 2022.
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Tactica #1. Crear una historia de marca y una estética consistente. El feed de Instagram

es lo primero que ve un visitante cuando llega a un nuevo perfil, por lo que es importante

que dé una buena impresión. Cuando un visitante llega a su perfil y sabe exactamente lo

que puede esperar ver en su feed, es mucho más probable que presione el botón "seguir".

Teniendo un contenido que hable sobre una historia y tenga una línea gráfica armonizada.

Moodboards:
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1. Estrategia (Las musas de LGB) : Aplicar un marketing de influencers la cual le

de mayor exposición al modelo de negocio.

Tactica #1: Utilizar a influencers que tengan un rate de engagement por encima de los 2.7% y

que tengan relaciones avanzadas para ofrecerles hacerles todos los vestuarios de la boda, o el que

la influencers decida de su preferencia. Las influencers indicadas que perfilan dentro de lo que se

busca lograr con esto son: Paloma de la Cruz, Monica Varela, Maria Chaín, Sophia Sanabria,

Paula Ferry y Priscila Reinoso hasta el momento se ha identificado que estas pudiesen contraer

compromiso dentro del rango propuesto. La finalidad de esta estrategia consistirá en que estas

publican en sus RRSS los fittings, mostrar moodboards de lo que quisiera que fuera su vestido

para comenzar a crear “FOMO” con sus seguidores, publicar stories hablando sobre el proceso

de su vestido, publicar momentos como la elección de telas, incluir estos looks en los catálogos

editoriales, y subir un video final de cómo fue  su proceso en Laura García Bridal.

● Generar conectividad entre el medio digital con la página web para atraer un 35% de

tráfico hacia la misma de febrero-agosto 2022.

1. Estrategia (Opt. LGB): Optimizar la página de instagram utilizando las

herramientas que ofrece la plataforma.

Tactica #1 : Crear su enlace en la biografía con Linkin.bio. El enlace en su biografía es muy fácil

de encontrar y se puede hacer clic en él, lo que lo convierte en uno de los impulsores de tráfico

más valiosos en su perfil de Instagram. Con Linkin.bio de Later, podemos convertir todo el feed
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de Instagram en una página de destino en la que se puede hacer clic, que se actualiza con cada

nueva publicación que se comparte. Estas publicaciones de los vestidos de Laura Garcia Bridal ,

las podemos redirigir a la página web y así generar un mayor tráfico. Para esto en la biografía

del perfil agregaremos el destino así cuando se generen las publicaciones el usuario encontrará

fácilmente la página donde se podrá redirigir.

Tactica #2 : Crear historias de Instagram perspicaces y accionables. Con las historias de

Instagram nos dan una gran oportunidad para conectar la marca con los seguidores a un nivel

más personal, lo cual crea confianza y aumenta el querer conocer más del producto y así generar

tráfico. Cada semana crear como meta el total de 14 stories o historias de instagram lo cual

lleven a accionar al consumidor a explorar más sobre LGB y su página. Un ejemplo del

contenido para estas historias serían : Explorar sus productos, valores de marca o historias de

fundadores, incluso sin un montón de llamados a la acción, puede generar un gran impulso en el

tráfico de LGB.
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Tactica #3 : Ir en vivo ( IG Live) y responder las preguntas de sus seguidores. Publicar en las

historias de Instagram en vivo es una excelente manera de generar más entusiasmo en torno a los

momentos de la marca que queremos mostrar con los seguidores. Como una colaboración o

alguna sesión de fotos de LGB. Al invitar a la audiencia a hacer preguntas, se podrá compartir

todos los detalles imprescindibles, en un formato orgánico y atractivo. Durante su sesión en vivo

de Instagram, anime verbalmente a los espectadores a visitar su sitio y hágales saber exactamente

dónde pueden encontrar sus enlaces.

Tactica #4: Mostrar las historias de mayor conversión en un punto destacado de las historias de

Instagram. Teniendo esto en cuenta, es una buena idea utilizar estratégicamente los aspectos
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destacados de las historias de Instagram con las publicaciones que hayan generado

mensualmente mayor interacción.

● Generar un total de 100 leads cada mes para el periodo  de enero-agosto 2022 .

1.Estrategia (Ads x LGB): Crear contenido para promover mediante Facebook Ads.

Tactica #1: Videos promocionando el servicio de Laura Garcia Bridal. Un video corto puede ser

muy convincente ya que el producto cuenta con un gran atractivo visual. Ya que los videos

comienzan a reproducirse automáticamente en la sección de Noticias, incluso un clip que solo

dura unos segundos puede ser una excelente manera de llamar la atención de alguien. Las

publicaciones con videos más largos son para compartir contenido memorable. Buscamos en un

videoclip de un minuto resumir la experiencia de Laura García Bridal desde el momento de su

selección a su creación de las piezas.

2. Estrategia (Love for LGB): Aumentar los likes de la página de Laura García

Bridal un 5% por cada post publicado.

Tactica #1 : Realizar campañas utilizando los facebook ads. Una de las mejores formas de

conectar con nuevos seguidores es comenzar con la publicidad. Para estas campañas al realizar

cada lanzamiento de las colecciones cápsulas y pagar publicidad para promoverlas .
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Tactica #2: Interactuar con otras marcas y comunidades en Facebook. Incorporar la marca de

LGB en los grupos y comunidades donde se puede hablar del producto e interactuar con lo

último que hay en el mundo de los negocios de vestidos de novias. Es una muy buena

oportunidad para crear contactos a nivel local e internacional y así se puede aumentar el alcance

orgánico.
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● Generar un total de 1,500 seguidores para el periodo de enero-agosto 2022.

1. Estrategia (Tik Tok x LGB): Crear contenido para promover en Tik Tok utilizando los

trends más populares en la comunidad de moda de dicha plataforma.

Tactica #1: Crear contenido interesante promoviendo los vestidos utilizando los hashtags de

instagram que aumentan el algoritmo. Con las canciones de los últimos trends de tik tok crear

contenido adaptado a este y a lo que se quiere promover  y vender de  la marca.
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Tactica #2: Utilizar ADS de Tik Tok. Pagando a la app mensualmente para aparecer en los feeds

del target.

Táctica #3: Creación de palabras claves y hashtags únicos de la marca. Algunos ejemplos de

estos hashtags serian #LGB #LaurasBrides #Contemporarywithlove #LauraNovias

#NoviasDominicanas
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● Implementar estrategias de SEO Y SEM para posicionar el nombre de Laura Garcia

Bridal en las búsquedas principales para enero-septiembre 2022.

Tactica #1: Crear página web crear página web que sea responsive. Esta  técnica se usa

en la actualidad para tener una misma web adaptada a las diferentes plataformas que nos

brinda la tecnología: ordenador, tablet y Smartphone. Con ella mejoramos la experiencia

de usuario, Esto repercute en la opinión que los usuarios tienen de tu sitio web y el uso

que le darán a ella.

Tactica #2 : Generar keywords: hacer un análisis de Keywords. Se debe evaluar la

importancia y competitividad que representan en un sitio web. Un ejemplo de estas

serian:

Laura Garcia, Bridal, Vestidos, Novias, Brides, Contemporary, Simple, Moderno, Laura Garcia

Bridal Studio, Novias Dominicanas.

Tactica #3: Redes sociales como motores de búsqueda. Las Redes Sociales y sus contenidos ya

juegan un papel muy importante en el SEO, así que lo que desarrolles en ellas ya puede ser

mostrado también por los motores de búsqueda. Cuida tener una sólida estrategia de contenidos

en tus medios sociales.

Tactica #4 : El análisis en tiempo real (Real Time Tracking).  Con Google Analytics, y facilita el

entender mejor las visitas que  hacen en el sitio web, sus preferencias, mapa de búsqueda y
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puntos de contacto. Esto sin duda es información que te ayudará a orientar tu estrategia de

contenidos y/o SEO de forma más rápida y versátil.

Tactica #5. Google Ads. La plataforma de Adwords brinda una cantidad limitada de espacio para

captar la atención de los usuarios.

Tactica #6: Maximizar clics. Esta táctica  hace que de manera automática el sistema intente

generar el mayor número de clics posibles. A su vez, el CPC máximo se maneja de manera

automática.

Para poder determinar la efectividad de este plan de mercadeo se han establecido

una serie de KPI’S por mediante los cuales se podrán controlar y evaluar lo propuesto para

el modelo de negocios, a continuación detallamos:

Evaluación y Control del Plan

➔ Dentro de la primera columna de objetivos, están especificados los nueve objetivos del

plan de mercadeo offline.

➔ La segunda columna de indicadores, identifica cómo vamos a determinar el

cumplimiento de cada objetivo
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➔ La tercera, cuarta y quinta columnas, están descritas tres evaluaciones: satisfactorio,

insuficiente y sobre satisfactorio, todas evaluadas de manera acorde con su indicador y

descritas debajo.

OFFLINE

Objetivos Indicador FUENTE Insuficiente Satisfactorio

Sobre
Satisfactori

o

(1)Aumentar las

ventas de vestidos

de novia a un 70% y

aumentar la cartera

de clientes en el

periodo de

julio-septiembre

2022.

Vestidos vendidos

(Ventas)

Cantidad de

vestidos

vendidos

>70 =100 <100
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(2)Aumentar leads

mediante medios

comunicacionales. Visitas de usuarios
únicos.

Instagram,

Facebook,Tik

Tok, Youtube

y Página Web
>50 =150 <150

(3)Aumentar el

engagement en los

medios de

comunicación.

Engagement

Instagram,

Facebook,Tik

Tok, Youtube

y Página Web Engagement:
>20%
Seguidores:
>1,930

Engagement:
=25%
Seguidores:
=2,015

Engagement
: <25%
Seguidores:
<2,015

Llevar a cabo un

evento Pop-up en el

atelier para

mostrar las piezas,

de esa forma se

incentiva a captar

nuevos clientes.

Ventas
>20% nuevos
clientes

=40 %nuevos
clientes

<40
%nuevos
clientes
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➢ Dentro del primer indicador, volumen de demanda de los vestidos diariamente, se evaluó

que; será insuficiente si las ventas diarias son menos de 70, satisfactorio si son iguales a

100 y sobre satisfactorio si son mayores que 100.

➢ Dentro del segundo indicador, aumentar leads mediante medios comunicacionales.se

evaluó lo mismo que en el primer indicador, será insuficiente si menos de 50 % en leads

será satisfactorio si igual a 150% y sobre satisfactorio si se generan más de 150% en

leads.

➢ En el tercer indicador, referente al engagement de la plataforma de Instagram primer

cuatrimestre de la introducción, si tenemos menos de 1,930 likes en la página de

instagram y menos de un 20% de visualizaciones pues será insuficiente. Va a ser

considerado como satisfactorio si tenemos 2,015 likes y 25% de seguidores en

instagram, y sobre satisfactorio si los seguidores que llegan a ser mayor que 2,015 a un

25%.

➢ En el cuarto indicador, del desarollar presencia de la marca para medios tradicionales

se evaluó que si; el ingreso por venta era menor que 8% era insuficiente, si es igual que

un 10% era satisfactorio y mayor que un 10% será sobre satisfactorio.

ONLINE

Objetivos Indicador Insuficiente Satisfactorio
Sobre
Satisfactori
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o

Interacción de clientes

en post de LGB

Likes,
Comentarios
y Shares Instagram >20% =40% <40%

Incrementar los

seguidores en un 30%

cada dos meses a

partir del primer

semestre de iniciar
Cantidad de

seguidores. Instagram
>15% =30% <30%

Generar conectividad

entre el medio digital

con la página web

para atraer un 35% de

tráfico hacia la misma

clicks

Cantidad de

visitas Instagram >17% =35% <35%

Generar un total de

100 leads cada mes Leads Facebook
>5% =10% <10%
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Aumento de likes en

Facebook por un 5%
Likes Facebook >2.5% =5% <5%

Generar un total de

1,500 seguidores
Seguidores Tik Tok

>500
usuarios

=1,500
u
suarios

<1.500
usuarios

Utilizar herramientas
de SEO Y SEM.

Google
Analytics Página Web >1,000 usuarios

=2,000
usuarios

<2,000
usuarios

➢ Dentro del primer indicador, referente a Instagram, en base a los post dentro de las redes

sociales de los colaboradores y la de la marca, va a ser insuficiente si es menor a de 20%,

satisfactorio si el engagement e interacción es igual a un 40% y sobre satisfactorio si es

mayor de un 30%.

➢ Dentro del segundo indicador, referente a Instagram, en base a los post dentro de las

redes sociales de los colaboradores y la de la marca, va a ser insuficiente si es menor a de

15%, satisfactorio si el engagement e interacción es igual a un 30% y sobre satisfactorio

si es mayor de un 40%.

➢ En el tercer indicador, referente a Instagram lo que se evalúa es el tráfico de la página.

Si se obtiene menos de un 17% de descubrimiento es insuficiente, un 35% será

satisfactorio y mayor del 35% pues sobre satisfactorio.
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➢ Dentro del cuarto indicador referente a Facebook, si tenemos un total de leads menos de

5% en total va a ser considerado como insuficiente, si hay un total de 10% pues se

considera como satisfactorio, y si son más de 10% va a ser sobre satisfactorio.

➢ En el quinto indicador, referente a tiktok, lo que se evalúa son los seguidores. Si se

obtiene menos de 500 seguidores es insuficiente, 1,500 seguidores será satisfactorio y

mayor de 1,500 es sobre satisfactorio.

➢ Dentro del cuarto indicador referente a la página web, si tenemos un número menos de

1,000 usuarios mensuales va a ser considerado como insuficiente, si son 1,500 usuarios

pues se considera como satisfactorio, y si son más de 1,500 va a ser sobre satisfactorio.
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CRONOGRAMA

Estrategias +Tácticas
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ANÁLISIS FINANCIEROS

170



Presupuesto Financiero
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1 .Presupuesto Offline

El presupuesto offline totalizó RD$1,907,367.50 sin impuestos, lo cual representó el 65%
del presupuesto general.

2. Presupuesto Online

El presupuesto online tiene un costo de RD$2,927,910.60, representando el 35% del
presupuesto del plan de mercadeo total.
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Análisis Porcentual

De acuerdo al gráfico de análisis porcentual, este tiene una totalidad de 65% para el
mercadeo offline, más 35% para el mercadeo online, totalizando RD$2,927,910.6

Proyecciones de Venta

173



174



1. Descripción del escenario optimista/positivo.

El escenario optimista proyecta que en el periodo enero - diciembre 2022, la empresa
aumentaría sus ventas de un 50% a un 100% a medida que vaya transcurriendo el año, logrando
vender las siguientes cantidades de la cartera de productos de la empresa:

1. Vestido de novia: 108
2. Vestido madre de novia:108
3. Vestidos damas: 540
4. Bata de novia: 108
5. Traje de paje: 432
6. Pijamas: 108

Esto totaliza un ingreso optimista de RD$23,365,800.00 para este periodo.

2.  Descripción del escenario neutral.

El escenario neutral proyecta un pronóstico de ventas que fluctúa, pero que al final
genera los ingresos necesarios para la organización. En ese sentido, el número de ítems vendidos
es el siguiente:

1. Vestido de novia: 27
2. Vestido madre de novia: 27
3. Vestidos damas: 135
4. Bata de novia: 27
5. Traje de paje: 108
6. Pijamas: 27

Estas ventas pronostican un ingreso de RD$17,239,820.00 totales para el periodo 2022.
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3.  Descripción del escenario pesimista/negativo.

En el peor de los casos, se estima que la empresa tenga un aumento sistemático mensual
de sus ingresos, pero que no haya cubierto el plan completo de las bodas. En tal sentido, el total
de las ventas por producto y servicio es el siguiente:

1. Vestido de novia: 66
2. Vestido madre de novia: 66
3. Vestidos damas: 66
4. Bata de novia: 66
5. Traje de paje: 66
6. Pijamas: 66

Este pronóstico totaliza R$8,135,065.00.
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Estado de Resultados

1. Descripción Estado de Resultados Optimista

Este Estado de Resultados Optimista, se ha adquirido una ganancia bruta de
RD$23,365,800.00, con un total de costos y gastos de RD$3,821,910.60 sin impuestos, divididos
en 12 meses del 2022. A partir de allí se tiene una utilidad neta de RD$18,603,989.49.
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2. Descripción Estado de Resultados Neutro

Este Estado de Resultados Neutro, se ha adquirido una ganancia bruta de
RD$17,239,820.00, con un total de costos y gastos de RD$3,821,910.60 sin impuestos, divididos
en 12 meses del 2022. A partir de allí se tiene una utilidad neta de RD$12,478,009.49.

3. Descripción Estado de Resultados Pesimista

Este Estado de Resultados Neutro, se ha adquirido una ganancia bruta de
RD$8,135,065.00, con un total de costos y gastos de RD$3,821,910.60 sin impuestos, divididos
en 12 meses del 2022. A partir de allí se tiene una utilidad neta de -RD$3,373.254, generando
pérdidas para la empresa.
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Margen y ROI

1. Análisis ROI

El ROI para el escenario optimista totaliza 698.04%, mientras que el escenario neutral
488.81%, asimismo, el escenario pesimista muestra un ROI de 177.85%. Cabe destacar que este
ROI es en base a la inversión en el plan de mercadeo exclusivamente.
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Indicadores

1. Análisis VAN y TIR

El VAN del proyecto fue de RD$7,598,518.26, mientras que la TIR fue de 11%, lo cual
evidencia un resultado positivo ya que en el séptimo es se espera recuperar la inversión realizada.
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ADJUNTOS DEL PRESUPUESTO
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Creación de vestido
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Modelos feedback group
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Peinados -Solis
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Maquillaje -María Ramírez
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Escritora-Sophia
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Videografia-Atlantis
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Giovana Vasquez
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Diseño de invitaciones
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Polos para el evento-Batissa
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Brindis Beefeater
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Flores-NAB
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Influencer marketing

194



Bocadillos-ENDULCAO
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Foto y vid cobertura Call me Pablo
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Decoracion Divano
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Servilletas personalizadas

Revista Pandora
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Revista estilos
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Shine magazine
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