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Para nuestro Proyecto Final decidimos enfocarnos en una empresa que tiene un buen

posicionamiento en el mercado, mas sin embargo, no estd aprovechando sus oportunidades ni se

ha adaptado al consumidor actual. Hemos identificado la necesidad de establecer grandes



avances tecnoldgicos y de cadena de abastecimiento en la empresa Reid & Compaiia, S.A.
Desde el inicio de la pandemia, las ventas de Reid & Compaifiia han disminuido a margenes
preocupantes, y tras realizar su analisis situacional, reconocimos que hay varios factores (como
canales limitados, falta de digitalizacion de servicios, etc.) que incidieron en este hecho.
Entendimos que el COVID-19 no fue culpable de esta disminucion drastica en ventas de la
empresa, sino su falta de preparacion ante situaciones inesperadas y de adaptacion a los avances
tecnologicos del mercado. Esta empresa se ha apoyado en su etapa de madurez y ha permitido
que otras empresas que se encuentran en crecimiento como Autozama Y Magna Motors tomen la
delantera al adoptar avances dirigidos al consumidor actual. La investigacion de mercados que
realizamos nos confirmd nuestro razonamiento anterior, ademas de que la misma di6 a la luz
otros problemas como un servicio al cliente débil, falta de inventario, flexibilidad de pago

inexistente y una comunicacion deficiente.

Con esta informacion, disefiamos un plan de mercadeo digital y fisico, cuyo proposito es
estrategias que solucionen esas dificultades que el cliente actual y potencial ha identificado de la
marca (en producto, precio, promocion y distribucion), para captar al cliente, fidelizarlo y
recuperar nuevamente esas ventas perdidas. El punto de inicio mas importante que soluciona
diversos de los problemas expresados por el cliente, es la creacion de una pagina web, en esta se
podra obtener toda la informacion de los vehiculos desde precio a un tour 360, ademas de que se
podran agendar citas para los talleres y se ofrecera la opcion de ver ordenar un catalogo virtual
de vehiculos no disponibles en tienda, para ordenarlos (corrigiendo y optimizando el tema de
inventario). En cuanto al servicio al cliente, se adoptardn medidas como evaluaciones mediante
encuestas y entrenamientos especializados. La comunicacion tomaré un giro 360, adoptando una
modalidad mas exhaustiva y de contenido mads interesante para el consumidor. Otras medidas
incluyen:entregas de vehiculos al exterior, posibilidad de pago en cuotas, planes de fidelizacion,

etc.

Este plan de mercadeo se implementara desde enero a diciembre de 2022. El presupuesto del
plan considera los primeros 6 meses del mismo (la segunda mitad del afio llevara un presupuesto
similar excluyendo los costos no repetidos). El total del presupuesto es de RD$52,870,043.27,

considerando los altos costos en un plan de publicidad exhaustiva y en la remodelacion de los



showrooms. Este costo de inversion se recuperard un afio después del inicio de la ejecucion del
plan (enero 2023) a través del gran aumento de ventas que se provocaran, desde vehiculos, hasta

citas en talleres y venta de repuestos. Las ganancias limpias de deuda se ganaran desde el 2023.

Analisis Situacional

Revision de Revision de los Objetivos Actuales, la Estrategia y Desempeiio

Vista Panoramica de la Empresa

La empresa Reid & Compaiiia, S.A. se especializa en la distribucion y comercializacion de
marcas internacionales bien conocidas mundialmente (como Jeep) en la industria de vehiculos y
de equipos de transporte. Estas marcas que distribuyen son las siguientes: Maserati, Chrysler,
Jeep, Dodge, RAM, Mopar, ISUZU, Daihatsu, GEM, Haima, Bridgestone, Firestone, Komatsu,
Atlas Copco, JLG, Tennant, Dynapac, Total Lubricants, Wynn's, Rhino Linings, Wanco,
CARTESANO, Diesel Guard y Marca KMP.

Ademas de comercializar vehiculos, Reid & Compafiia, S.A. también tiene una Division
Construccion, Agricola e Industrial. En ésta, se especializan en distribuir y vender las siguientes
marca de renombre en el area: Komatsu, Komatsu Forklift, Bridgestone y Firestone, Tennant,
KMP Brand, Diesel Guard Brand, JLG, Total Lubricantes, Wynn’s, Wanco, Dynapac, Wix Filters
y Atlas Copco.

Para indagar brevemente en la historia de Reid & Compaiiia, S.A., ésta fue creada en el afio 1947
como Reid & Pellerano, C. por A; fundada por Donald J. Reid Cabral y Rogelio A. Pellerano
Romano, siendo asi la primera empresa conformada por el Grupo ReidCo. En la actualidad, el

grupo de la empresa, renombrado Reid Group, sigue estando en manos de la familia Reid.

Reid Group se ha destacado en la Republica Dominicana por ser uno de los principales
distribuidores automotrices del mercado. De hecho, Reid & Compaiiia, S.A. este afio la empresa

esta celebrando sus 74 afios de existencia.



Uniendo todo esto y el arduo esfuerzo de los integrantes de Reid & Compaiiia, S.A. para que esta
empresa perdure todo este tiempo, se puede llegar a la conclusion de que esta empresa es una de

los principales proveedores de las industrias automotriz, construccion, industrial y minera.

Reid & Compaiiia, S.A. establece sus objetivos y estrategias de una forma no muy usual para
grandes corporaciones, en vez de hacerlo anualmente, lo hacen cada cinco afios. A pesar de que
este planeamiento estratégico se lleva a cabo solamente cada 5 afios, este esl es revisado de
manera anual, con el proposito de tomar en cuenta los logros obtenidos medidos a través de las
analiticas, los resultados financieros, los indices de la industria, los cambios que pueden ocurrir

en cada division, temas politicos y economicos a nivel nacional e internacional, entre otros.

El planeamiento estrategia de Reid & Compaifiia, S.A del afio 2017, alin vigente para este aio,

contiene los objetivos y estrategias siguientes:

Objetivos

1. Consolidar en el personal la cultura de servicio de calidad constante en todos los niveles,
tanto para los clientes externos como internos. Diferenciacion en el mercado por la
excelencia en el servicio. Enfoque a certificar ISO las areas de servicio. Fecha:
Diciembre 2017-2019.

2. Reducir los gastos operativos, eficientizar los procesos para dar un mejor servicio y
aumentar la rentabilidad de la empresa. Objetivo de la rentabilidad consolidado de un
12% neto al 2021. Alcanzar un 100% de absorcion de los gastos por los departamentos de
Servicio, Talleres y Repuestos al 2018. Fecha: Diciembre 2017-2021.

3. Planta fisica Oficina Principal y Km. 16. Enfoque mejores practicas y lineamientos
fabricantes, ahorro de energia, Somos Verdes. Fecha: 2017-2019.

4. Mantener Ranking Acofave: 5ta. posicion 2017, 2018, y un 12%, market share minimo
consolidado. Enfoque de rentabilidad. Fecha: Diciembre 2017, 2018 y 2019.

5. Unificar Taller y Tienda de Santiago en un solo local que pueda ofrecer todos los
productos y servicios. Incluyendo Taller Cartesano. Enfoque mejores practicas y

lineamientos fabricantes. Fecha: Diciembre 2017.



6.

10.

Desarrollar Cartesano Express como solucion de servicio rapido para vehiculos
multimarca. Express Lane autorizado para mantenimiento de vehiculos Chrysler, Jeep,
Dodge y Ram. Apertura de 2 sucursales. Fecha: lera. Sucursal Junio 2017 (Santiago);
2da. Sucursal Diciembre 2018 (Santo Domingo).

Comercializacion y representacion de marcas de repuestos y accesorios de calidad a
precios competitivos, para las principales lineas de vehiculos del mercado con garantia y
calidad institucional. Desarrollo de marca propia de repuestos. Enfoque mejores practicas
y lineamientos fabricantes. Fecha: Junio — diciembre 2017.

Desarrollar un Business Center Tontact Center ”, para promover todos los productos y
ofertas. Enfoque Ventas Corporativas o cruzadas. Vendedores universales desde el
Contact Center. Afianzar en el personal el conocimiento de todos nuestros servicios y
productos y fomentar el apoyo a las ventas cruzadas y corporativas. Apoyo entre los
niveles gerenciales de negocios. Enfoque CRM — Contact Center- Corporativo. Fecha:
Continuo, 2017-2019.

Continuar desarrollando el compromiso Social y Ambiental. Ahorro de Energia. Paneles
eléctricos. Km. 16. Enfoque Somos Verdes, ahorro de energia y de recursos ambientales
escasos. Fecha: Continuo.

Seguridad fisica de la planta y tecnologica, reforzar los niveles de seguridad para los

activos de la Empresa. Seguridad laboral. Plan de contingencia. Fecha: Continuo.

Estrategias

A O

Consolidar un sistema de gestion de calidad en servicio, para ser reconocidos como los
mejores en el mercado.

Estandarizacion de los procesos de servicio.

Manejo mas eficiente de la cartera de clientes. CRM, Ventas Corporativas.

Desarrollar Ventas Cruzadas.

Sinergia entre los vendedores para ahorro de gastos de venta.

Incrementar el dominio del personal del conocimiento de los productos y servicios que

ofrecemos.



7. Fortalecer nuestra estructura de distribucion en repuestos, neumaticos y lubricantes.

8. Segmentos del mercado que todavia no atendemos.

9. Fortalecer nuestra presencia en Santiago.

10. Trabajar la franquicia de Cartesano.

11. Aumentar las ventas de repuestos genéricos a nuestros clientes que salen de garantia.

12. Completar los segmentos de productos que nos hacen falta en las 4reas de vehiculos.

13. Nuevos productos de servicio para captar nuevos segmentos.

14. Crear un modelo de negocio Reid que nos diferencie de los competidores, por las
opciones Unicas que ofrecemos a nuestros clientes. Experiencia de compra Reid.

15. Posibilidades de mejorar nuestros costos y estructura de gastos.

16. Nueva tecnologia, mas presencia comercial a través de la web. Tienda virtual Reid.

17. Explorar nuevos mercados fuera de la Republica Dominicana.

Desempeiio

Reid & Compaiia, S.A. mide su rendimiento y el cumplimiento de sus objetivos al evaluar los
resultados mostrados en los indicadores seleccionados, midiendo factores como el impacto de las
acciones y proyectos realizados. Si los objetivos y estrategias del plan dan frutos, pues se sigue
en ese camino, sino se consideran los resultados y se replantean. En estos ultimos afios el
desempefio de la compaiiia no ha cumplido con las expectativas ya que esta no estaba preparada

para el COVID-19 y la nueva era digital de e-commerce que este trajo con sigo.

Disponibilidad de Recursos

Relaciones Financieras

Reid & Compaiiia, S.A. cuenta con una amplia gama de vehiculos distintos desde ISUZU hasta
marcas lujosas como Maserati. Este balance entre marcas econdmicas (tomando en cuenta el tipo

de industria a marcas muy costosas permite que diferentes tipos de clientes de distintas clases



sociales puedan adquirir los productos que esta empresa ofrece. Este balance entre distintas
marcas dirigidas a varios targets y la distribucion apropiada de los recursos (se compran mas
vehiculos econémicos que costosos) han logrado que esta compaiiia haya obtenido muy buenos
margenes de rentabilidad a lo largo de los afios y haya podido crecer y expandirse. Aln asi, estas
relaciones financieras se han debilitado desde el inicio de la pandemia, ya que los margenes de

rentabilidad bajaron a gran escala por el incumplimiento de ventas previstas.

Relaciones Humanas

A lo largo de su trayecto y al llegar a alcanzar muchos éxitos, Reid & Compaiiia, S.A. ha tenido
oportunidades de optar por la solidaridad y la caridad. Esta empresa se ha involucrado en
diversos eventos caritativos y ha donado en varias ocasiones. Un gran ejemplo de estos actos
caritativos de parte de la compaiia fue cuando en el 2018, esta realizé una donacion de un carro
eléctrico a la Fundacion Universitaria Dominicana Pedro Henriquez Urena, Inc. (FUDPHU). Se
hizo esta donacién con el proposito de motivar a los jévenes a que creen conciencia sobre la
importancia de cuidar el medio ambiente, y las alternativas que se pueden tomar para preservar
nuestro planeta. Otro ejemplo que demuestra el cardcter humano de la empresa dio lugar en el
2017, cuando esta realizo el primer Festival de Food Trucks del Jeep Club Dominicano, y los

fondos obtenidos de este, se los donaron al Instituto de Ayuda al Sordo Santa Rosa.

En cuanto a las relaciones humanas internas presentes en la empresa, estas también se destacan
por ser muy buenas, tomando en cuenta como llevan afios formando parte de las top 100 mejores
empresas para trabajar en la Republica Dominicana segun la Revista Mercado. Este afo
ocuparon el puesto nimero 75 en este ranking, y segun las encuestas internas de la empresa, el
97% de los colaboradores se encuentran satisfechos con su trabajo. Reid & Compaiiia, S.A
participa anualmente en una encuesta de salarios con PWC y comparan los salarios pagados a
cada posicion, para asi reajustar los salarios de sus empleados y colocarlos por encima del
promedio. Otros aspectos que aportan a que los colaboradores de la empresa se encuentren
satisfechos son: beneficios como subsidio de almuerzo, uniforme 100% pagado por la empresa,
seguro de salud complementario con un 60% de prima pagada por la empresa, seguro de vida

100% pagado por la empresa y Ultimos Gastos 50% pagado por la empresa.



Relaciones de Experiencia

La mayoria de las marcas de vehiculos que Reid & Compaiia, S.A. distribuye, tienen sus propios
“showrooms”, es decir tienen su propio espacio separado en el cual todos los vehiculos
mostrados pertenecen a la misma marca. Esto Reid & Compaiia, S.A. lo hace con el objetivo de
sumergir al consumidor en la experiencia de cada marca, el showroom de Jeep no es igual al de
Maserati, y esto no es accidental. Esta empresa adapta algunos de sus salones a la marca y al
“look de esta”, para que la experiencia de compra del cliente sea mas que solo un adquirir un

vehiculo.

Otra manera en la cual esta empresa logra afiadir a la experiencia de comprar un vehiculo, es su
servicio post venta. Reid & Compaiiia, S.A. cuenta con un taller especializado en el cual ofrece
servicio y repuestos para las marcas que representa. Ademas todo el personal que trabaja en estos
talleres ha sido entrenado y capacitado por representantes de cada matriz. Este servicio es tan

bueno que ha obtenido los siguientes reconocimientos:

- ler. Lugar 2012, 2013 :Mejor Desempefio en el Balance Scorecard en Latinoamérica
Grupo Chrysler.

- Certificado de Dealers para Daihatsu Motors (Uno de los tnicos 3 en Latinoamérica).

Relaciones con Proveedores o con Clientes Claves

La relacion de la compatfiia con cada marca que distribuye (con sus proveedores), se establece en
un codigo comercial ético y de ganancias mutuas. Las casas matriz de las marcas se encargan de
enviar normas que rigen la comercializacion, la prestacion correcta y los servicios de post venta
de estas. Ademas de que estas casas comerciales entrenan al personal técnico y de negocios de
Reid & Compaiiia, S.A; con la finalidad de garantizar la imagen auténtica y “expertise” de cada

marca.



Entre los proveedores mas pertinentes de la empresa se encuentran (separado por sus dos

divisiones):

Reid & Compandia, S. A. Reid & Compaiiia, S. A.

Division Automotriz Division Construccion, Agricola e Industrial

KMP *USA, LTD

Komatsu Holding South America
Komatsu America Corp.

ITW Professional Automotive (Wynn's)
JLG Industries, Inc.

Hensley Industries, Inc.

Tennant Company

Total Dominicana

Bridgestone de Costa Rica, 5. A.
Flexitank, Inc

Cascade Corporation

Power Pros, Inc.

H.E. Parts Distribution

Puerto Rico Wire Group

Atlas Copco Customer Finance AB SE
Atlas Copco CMT USA LLC
Komatsu Forklift USA, Inc.

Chrysler Group International Corporation
LIE

Maserati, S.p.A.

Toyota Tsusho America Inc.

LSP CARGO Inc.

Classic Soft Trim, Inc.

En cuanto a la relacion que lleva Reid & Compaiiia, S.A. con sus clientes claves, es importante
destacar como los clientes de esta empresa no son solamente consumidores finales. Los clientes
claves verdaderos de la empresa son los distribuidores, y estos pueden ser dealers de vehiculos,
neumaticos, lubricantes y repuestos, y gracias a ellos, los productos que ofrece la compafiia
tienen un mayor alcance a nivel nacional. Los dealers de vehiculos deben de cumplir con los
siguientes requerimientos para comercializar productos distribuidos por Reid & Compaiiia, S.A.:
deben de tener una estructura fisica, buen tiempo en el mercado, solvencia moral y econdémica, y

deben de respetar las zonas de ventas.

Producto & Precio

Productos:

- Vehiculos



- Equipos pesados y de construccion
- Repuestos

- Lubricantes

- Neumaticos

- Servicios de Taller

Division Automotriz

Localizada en el centro de Santo Domingo, con un rea de 36,000 metros cuadrados con acceso a
dos avenidas principales, es el concesionario Unico de las marcas Chrysler, Dodge, Jeep, RAM y

Mopar en la Republica Dominicana.

Las ventas combinadas de vehiculos colocan a la empresa entre los primeros concesionarios de

vehiculos en el pais.

Maserati

Fabricante italiano de automoviles deportivos de lujo perteneciente al grupo automovilistico
Stellantis. Maserati fue fundada en Bolonia por Alfieri Maserati en 1914. El emblema de
Maserati es el tridente, inspirado en la estatua de Neptuno que adorna la Plaza Mayor de Bolonia.
Los modelos actuales de la marca italiana son: Ghibli, Quattroporte, Levante y el super sports car

MC20.

Con un ADN de ingenieria desarrollado por la raza, cada modelo ofrece un disefio deportivo

elegante y dramatico, un estilo italiano distintivo y el inimitable sonido del motor Maserati.

Hoy en dia, la legendaria “Marca del Tridente” esta atrayendo un creciente interés con una gama
exclusiva lider en su clase que esta estableciendo un nuevo punto de referencia en disefo,

rendimiento y seguridad distintivos, junto con un manejo y confort excepcionales.
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MASERATI

Jeep

Fundada en 1941, es una de las marcas mas reconocidas a nivel global. Jeep es sinonimo de
capacidad de salir fuera de carretera, asi como de desempefio en carretera. Jeep es la marca

responsable de desarrollar la cultura todoterreno en la industria.

Su legendaria herencia tecnoldgica en constante evolucion, ha creado sorprendentes y versatiles
modelos que el mundo admira, que le ha valido su espectacular crecimiento a nivel mundial. El
portafolio de esta marca nos trae grandes exponentes como es el totalmente nuevo Jeep
Gladiador, Compass, Cherokee, Grand Cherokee y el mundialmente vehiculo todoterreno mas

capaz que sale de una fabrica el Jeep Wrangler.

Chrysler

Es la marca madre para Jeep, Dodge y RAM. Fundada en 1925, la marca Chrysler fue la
creadora de multiples innovaciones en el mundo, siendo una de ella la creacion del segmento de
las minivan, siendo este ahora uno de los segmentos donde compiten con el minivan mas

galardonado de nuestros tiempos, la Chrysler Pacifica.

No deja atras su herencia de producir carros de tamafio completo, tal es el caso del iconico

Chrysler 300. Siendo un cono en la industria, por su dise o y motorizaciones.
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Fundada en 1914, Dodge es sinobnimo de adrenalina, carreras, caballos de fuerza y vehiculos

agresivos y muy distintivos durante mas de un siglo.

La marca Dodge es el chico malo del barrio, con vehiculos tan emblematicos como el Dodge
Challenger y el Dodge Charger, nos traen dos exponentes de las carreras, pero también vehiculos

que podemos manejar todos los dias.

Dodge a su vez nos provee de un vehiculo todo terreno con 3 filas de asientos, la Dodge
Durango. Este fue concebido para conjugar todos los atributos de la marca Dodge, pero

ofreciendo todo el espacio para llevar a toda la familia.

nnnﬁgy

RAM

Desde su lanzamiento como una division independiente en 2009, la marca RAM ha redefinido el

concepto de camioneta.

El nuevo disefio de la RAM 1500 ha recibido galardones por su exterior, funcionalidad,
innovaciones tecnologicas y por sus interiores de lujo. Todo esto conjugado con su capacidad de
carga y poder de arrastre, para halar hasta las cargas més pesadas, ha hecho de RAM, la eleccion

entre los consumidores de camionetas grandes.

Desde que se convirti en una marca independiente hace una d cada, Ram Trucks ha capturado

el titulo de Camioneta del a o de MotorTrend cinco veces: 2010, 2013, 2014, 2019 y 2020.
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Mopar

Establecida en 1937, Mopar, una contraccion de Motor y Partes, marcé ocho décadas de
evolucion significativa en 2017. Es la marca autorizada de repuestos, servicios pre y postventa de

los vehiculos de las marcas del Grupo Stellantis: Jeep, Dodge, Chrysler, RAM.

MOPRR.

Division Construccion Agricola e Industrial (CAI)

s | IDIVISION |[cCONSTRUCCION
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REID & COMPANIA, S.A.




En mayo del 2002, la compaiiia inaugurd las instalaciones de la Division Construccion, Agricola

e Industrial.

La Division ofrece servicio de soporte a todos sus clientes, asi como también, venta de partes
genuinas y un servicio completo en sus instalaciones con equipos modernos y una gama de
mecanicos expertos entrenados por técnicos de la fabrica. Ademas, el taller ofrece servicios de
reparaciones en todo el pais, de igual manera realiza mantenimiento de plantas y otros equipos

por igualas de servicio.

Todos los equipos distribuidos por la Division, también estan disponibles para alquiler a corto y

largo plazo.

Tennant Company

Fundada por George H. Tennant en 1870, Tennant Company comenz6 como un negocio de
carpinteria de un solo hombre, se convirtid en una exitosa compafia de pisos y productos de

madera, y finalmente en un fabricante de equipos de limpieza de pisos.



La prestigiosa linea de equipos Tennant, ofrece una seleccion completa de barredoras,
restregadoras y aspiradoras para el mantenimiento y limpieza de areas, tanto interiores como

exteriores con requerimientos de limpieza continua, tales como: parques, hoteles, aeropuertos,

almacenes y supermercados.

Komatsu

Fundada en 1894, con mas de 98 afios en el mercado industrial, construccion y mineria. Lleva el
nombre de la ciudad Komatsu, que se encuentra en Ishikawa de la region de Hokuriku en Japon.

El nombre real “Komatsu” se traduce en castellano como “pequeiio arbol de pino™.

KOMATSU

Dulevo

Han pasado mas de 40 afios desde que, en 1976, un grupo de técnicos disenid en un pequeio
garaje de Parma, el primer prototipo del histérico modelo 120. En ese momento y en aquel
primer taller de fabricacion, estaban dando vida a una historia de tradicion, pasion y tecnologia

que todavia perdura.

En 1982 surge el primer establecimiento de propiedad en la historica sede de Sanguinaro. En
1991, gracias a la entrada en el Grupo Lampogas, Dulevo International recibe el impulso de
convertirse en la mayor realidad productiva del panorama italiano y europeo en el sector de la

limpieza industrial y urbana.
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INMTERNATIONAL

JLG Industries, Inc.

JLG Industries, Inc. fundada por John L. Grove, es el fabricante nimero uno a nivel mundial de
plataformas para el trabajo aéreo y cargadoras para uso exterior e interior. Estas unidades son

motorizadas y estan disponibles con motores de gasolina, GLP, diesel o el ctricos.

JLG ha logrado obtener la credibilidad y la confianza de sus clientes por medio de la innovacion

desde 1969.

Dynapac

Dynapac es una empresa de ingenieria multinacional sueca ubicada en Karlskrona. La empresa
fue fundada en 1934 y hoy cuenta con filiales en siete paises. Desde octubre de 2017 es parte del

grupo Fayat francés.

Ofrece la mas amplia variedad de equipos pesados de compactacion, asi como equipos livianos
de construccién y para el manejo de asfalto. Los equipos de Dynapac se caracterizan por brindar
una alta velocidad, poder y capacidad con una excelente maniobrabilidad, sin sacrificar el

confort del operador.

O DYnNapAac

FAYAT GROUP



Atlas Copco

Atlas Copco fue fundada en 1873 en Estocolmo, Suecia, como fabricante de productos para la
industria ferroviaria. 143 afios después, la compaiiia es un referente de la industria, lider mundial

en la fabricacion de compresores, herramientas y perforadoras de roca, y en muchas otras areas.

Los productos y servicios comprenden desde equipos de aire y gas comprimido, generadores,

equipos de construccion y mineria, herramientas industriales y sistemas de montaje.

Altlas Copco

Wanco

Desde 1984, Wanco disefia y fabrica equipos y accesorios de seguridad portatiles de alta calidad
y faciles de usar para industrias como la gestion del trafico, la seguridad publica y la aplicacion
de la ley, la construccion, la mineria, la seguridad y la vigilancia, la asistencia en tierra a los

aeropuertos y muchos otros.

(WANCOD

Total

Total es una de las cinco petroleras mas grandes del mundo, siendo el distribuidor de
combustibles y sus derivados nimero 1 en Africa. Teniendo una activa participacion en todas las

areas de exploracion, desarrollo, produccion y refinacion de petréleo, distribucion y comercio y

transporte maritimo.



TotalEnergies

Lubricantes 77

Lubricantes 77 es una de las marcas independientes de lubricantes mas grandes de Europa. La

misma, produce y comercializa una extensa gama de lubricantes y especialidades de alta calidad,

que encuentran su camino en un amplio abanico de aplicaciones.

A/

LUBRICANTS

Wynn’s

Fundada en 1939, comenzo con el desarrollo del muy conocido Tratamiento de Friccion Wynn’s
para el aceite. Wynn’s se ha convertido a nivel mundial en el lider en quimicos, equipos y

servicios para la industria automotriz.

wynms,



ITW Global Brands

ITW Global Brands se especializa en dar servicio al mercado de repuestos de automoviles,
vendiendo productos para el cuidado del automévil bajo Black Magic , Blue Coral , Gumout y

Rain -X.

Estas marcas compiten en los segmentos de repuestos automotriz del mercado de repuestos para
automoviles, reparadores de motores, limpiadores de manos y desengrasantes, reparadores de
neumaticos y productos de rendimiento. Muchas de nuestras marcas son # 1 en sus respectivas

categorias.

Bt

PERFORMANGE ADDITIVES

Trimax

Trimax es la marca privada de Agencias Generales creada con el fin de ofrecer productos de la
mas alta relacion calidad/precio para el mercado en general y repuestos multimarca en Republica
Dominicana. Su linea de productos se extiende a més de 29 categorias desde repuestos eléctricos,

amortiguadores, frenos, clutch y pistones.
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Autocamiones

Establecido en 1963, Autocamiones, S.A. es el concesionario mas antiguo de ISUZU en
Latinoamérica y es el representante exclusivo de la marca ISUZU para Republica Dominicana.
Autocamiones es el mayor importador de vehiculos ISUZU de toda el area del Caribe y

Centroamérica teniendo una 3ra parte de las exportaciones de ISUZU Japon para esta region.

s u| AUTOCAMIONES, S. A.

ISUZ2U [ rnino Linings Ilﬁll&l{l‘,

INDUSTRIES

Miller Industries

Miller Industries se fund6 en 1990. Desde su creacion, la compaiia ha proporcionado equipos
innovadores de alta calidad para remolque y recuperacion en todo el mundo. Catalogado como
“MLR” en la Bolsa de Nueva York, Miller Industries tiene un total de cuatro instalaciones de

fabricacion en los Estados Unidos, una en Inglaterra y una en Francia.



Como lider mundial, Miller Industries ofrece una linea completa de equipos de calidad que
incluye transportadores de hasta 30 pies de largo con capacidades de plataforma de hasta 40,000

Ib y unidades de recuperacion de remolque con capacidades de pluma de 75 toneladas.

m;lle/i,

INDUSTRIES

Rhino Linings Corporation

Desde el inicio de la compafiia en 1988, la mision de Rhino Linings Corporation (“Rhino”) ha
sido el desarrollo de polimeros de alto rendimiento patentados de alta calidad basados en

formulaciones de poliuretano, poliurea y epoxi.

Rhino se enorgullece de desarrollar productos de recubrimientos protectores que dominan una y

otra vez el mercado de revestimientos para aplicaciones industriales, comerciales y minoristas.

[v¥2] Rhino Linings

Precio

Los precios de los productos ofertados por la marca, varian por marca, modelo entre otros.
Emplean una estrategia de precio competitiva, ya sea para la comercializacion y representacion
de marcas de repuestos y accesorios de calidad, para las principales lineas de vehiculos del
mercado con garantia y calidad institucional. Desarrollo de marca propia de repuestos. En
cuanto al pago para los repuestos y taller se emiten pagos presenciales, pagos a través de links
con el Popular, y en la pagina ecommerce, en si pagos online. Cuando es un vehiculo o equipo
pesado regularmente la compra es via transferencia, es importante destacar que ellos no financian
la compra de estos, esto seria a través del banco el cual te facilita la tasa del préstamo mas las

cuotas a pagar.



Canales para la Comercializacion

Vehiculos Exhibicion y venta | Exhibicion y venta a | Licitaciones
directa en nuestro |través de una red de | gubernamentales.
Showroom. Dealers a  nivel
nacional. Exhibicion
y ofertas a través de
plataformas digitales
(RRSS 'y Pagina
Web)
Equipos pesados y | Venta directa en |Renta de Equipos. | Licitaciones
de construccion nuestro Departamento | Exhibicion y ofertas a | gubernamentales.

Domingo y Santiago.

talleres de mecanica,

de  Negocios de [través de plataformas
Equipos Pesados. digitales (RRSS 'y
Pagina Web [solo
exhibicion])
Repuestos Venta directa en | Tiendas de Repuestos | Ventas al Por Mayor
nuestras Tiendas de |a nivel nacional, |y Flotillas.
Repuestos en Santo | Business Center y
Domingo y Santiago. | Tienda Virtual Reid
con servicio a
domicilio a nivel
nacional.
Lubricantes Venta directa en | Tiendas de Repuestos | Industrias a nivel
nuestras Tiendas de |a nivel nacional, | nacional para el
Repuestos en Santo | Business Center, | lubricante industrial.




Estaciones de
Servicios y Tienda

Virtual Reid con
servicio a domicilio a

nivel nacional.

Neumaticos Centros de Servicios | Dealers de | Centros de
propios. Neumaticos, Business | Neumadticos a nivel
Center y Tienda [nacional manejados
Virtual Reid con | por terceros.
servicio a domicilio a
nivel nacional 'y
comercios
autorizados.
Servicios de Taller Venta directa en | Ofertas a través de | Licitaciones
nuestros talleres en | plataformas digitales | gubernamentales,
Santo Domingo y [ (RRSS, App vy | ventas
Santiago. Business Center) pre-programadas  a

flotillas

empresariales.

Servicios

Taller de Servicios

Se realizan frecuentemente talleres de capacitacion en nuestras instalaciones para mantener a
nuestros técnicos a la vanguardia. A través del taller la empresa ofrece servicio y repuestos para
todas las marcas que representa a través de su red de distribuidores en todo el pais. El personal

de ventas y el personal técnico son entrenados por representantes de casa matriz.



La capacitacion forma parte esencial de nuestros asesores, a través de nuestro plan de
capacitaciones, el personal es entrenado frecuentemente a través de talleres de capacitacion en

nuestras instalaciones para mantenernos a la vanguardia.

El taller de servicios de Santo Domingo cuenta con 55 elevadores, 29 para vehiculos de pasajeros
y camionetas, 12 para camiones ligeros y 14 para pintura y reparacion. Asi mismo el taller de

Santiago tiene 12 elevadores, 8 para vehiculos de pasajeros y camionetas y 4 para camiones

ligeros




Tienda de Repuestos

Nuestra tienda de repuestos automotriz cuenta con un inventario de mas de 15,000 piezas y una
disponibilidad inmediata de un 90%. En caso de que alguna pieza no este disponible, aseguramos

tenerla lista para entrega en 72 horas luego de ser ordenada.

Con mas de 5,000 metros cuadrados de espacio fisico y entrega de piezas a nivel nacional, la
empresa provee servicios y repuestos para todas las marcas que representa a través de su red de

distribuidores en todo el pais. Business Center 809-735-7205.




Centro de Gomas

centro gomas
[ ReidCo




Desde el ano 2001 el Centro Gomas Reidco representa las principales marcas de neumaticos para

todo tipo de vehiculos de pasajeros, comerciales, fuera de carretera y equipos agricolas.

Con mas de 30 afios de experiencia en el Centro Gomas Reidco, contamos con los equipos mas

sofisticados del mercado y personal capacitado para todo lo relacionado en neumaticos.
Servicios:

- Alineacion y Balanceo

- Alineacion de Luces

- Llenado de Nitrégeno

- Rotaciéon de Neumaticos
- Correccién de Camber

- Revision Suspension.

Corporacion de Credito Reidco

REICCO

(] CORPORACION DE CREDITO



La Corporacion de Crédito ReidCo, S.A., ofrece diferentes opciones a sus clientes de acuerdo a

sus necesidades, como son:

- Préstamos de vehiculos

- Préstamos hipotecarios

- Préstamos personales

- Préstamos de descuento por némina
- Préstamos comerciales

- Certificados de depositos

Agencias Generales

[ AGENCIAS GENERALES, SR.L.
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Agencias Generales, S.R.L., establecida en Abril del 1958, es una empresa que comercializa

lineas nuevas e innovadoras para la Republica Dominicana.
Distribuye varias lineas de productos en diferentes segmentos, tales como:

- Vehiculos de pasajeros
- Vehiculos comerciales
- Lubricantes

- Aditivos

- Repuestos

- Otros

Se crea con el fin de tener una propia marca como sombrilla bajo la cual podamos desarrollar

lineas de productos con precios competitivos para el mercado en general y repuestos multimarca.

Cartesano

Expertos en la Salud de su Vehiculo



En nuestro taller multimarca tenemos los equipos mas modernos, la tecnologia mas avanzada, los
mejores especialistas en el area, todos a su disposicion para garantizar que su vehiculo estara en
las mejores manos para corregir desde el rallon mas sencillo hasta el golpe mas fuerte que tenga

su vehiculo, devolviéndole el brillo que tenia ese primer dia.

Trabajamos con todas las companias de seguro, lo que le agilizar el proceso de reclamo y

autorizacion de los trabajos a realizar.
Nuestros Servicios:

- Desabolladura y Pintura

- Reparacion de tren motriz
- Servicio a flotillas

- Fluidos y mantenimiento

- Servicios Wynn’s



El Jeep Club

REPUBLICA
DOMINICANA

El Jeep Club tiene como objetivo agrupar a los amantes de la naturaleza, sus bellezas, personas
que aprecian el contacto directo con los elementos y sobre todo la primacia en la proteccion del

medio ambiente.

Todo esto se mezcla con la filosofia de Jeep: “Ir donde quieras, cuando quieras” es lo que une a

este grupo de entusiastas a formar parte de esta gran familia llamada Jeep Club RD.

El Jeep Club Republica Dominicana cuenta actualmente con mas de 950 miembros y ha
realizado mas de 120 rutas cruzando la Rep blica Dominicana de Norte a Sur, de Este a Oeste,

llegando a lugares tan reconditos que sabes nadie mas puede llegar a menos que sea en un Jeep.
(Como pertenecer al Jeep Club?

Tener un Jeep y ganas de conocer tu pais.



Comunicacion

Comunicacion Online

Los canales de comunicacion online que Reid & Compaiiia, S.A. utiliza en la actualidad son los
siguientes: Facebook, Instagram, Youtube y Twitter. En estas plataformas digitales, la empresa
promociona sus diferentes productos y servicios, desde vehiculos hasta repuestos y su taller. Su
contenido se caracteriza por conllevar lenguaje formal, iméagenes atractivas de vehiculos y
preguntas a los seguidores con el objetivo de crear engagement. Observamos que sus redes
sociales estan un poco anticuadas y no emplean herramientas nuevas y en tendencia como los

“Reels” de Instagram.

Reid & Compaiiia, S.A; también paga otro recurso de publicidad online, este siendo los

periodicos digitales, especificamente en el Listin Diario.

En cuanto a paginas web, Reid & Compaiiia, S.A. no tiene una que engloba todos sus servicios,
sin embargo, la rama de la empresa que se dedica a comercializar los repuestos de vehiculos,

Tienda Reid, si tiene su propia pagina web: https://tiendareid.com.do/.

A continuacién, se muestra en un cuadro las diferentes cuentas de la empresa y su alcance.

Redes Sociales de Reid & Compaiiia, S.A.

Red Social Nombre de Cuenta Seguidores
Instagram @reidyco 16.6 K
Facebook @reidyco 123K
Twitter @reidyco 1.9K
Youtube Read Compaiia 37



https://tiendareid.com.do/

Comunicacion Offline

Reid & Compaiiia S.A invierte una gran parte de su presupuesto de marketing en comunicacion
offline. Los medios offline que mas utilizan son: publicidad exterior con vallas y anuncios
publicitarios, publicidad impresa desde periddicos a revistas, y anuncios en la radio. Las dos
revistas en las cuales la empresa mas ha invertido publicidad son Mecéanica Hot y Construmedia
(revistas especializadas en las areas relevantes para la empresa) y las emisoras de radio en las

que mas invierten son Hugo Beras y Sobre Ruedas de Harold Abbott.

Reid & Compaiiia S.A aprovecha sus medios offline como las revistas y vallas para promocionar
sus nuevos vehiculos y la calidad de sus productos. Ademas les gusta asociar sus productos con
palabras impactantes que llaman la atencion como “Potencia”. La mayoria de su publicidad

exterior se encuentra en carreteras donde muchas personas transitan.

Algunos ejemplos del tipo de comunicacion (online y offline) que emplea Reid & Compaiia

S.A.:

Comunicacion Promocional

Reid & Compaiiia, S.A. aprovecha ambos los medios online y offline para publicar contenido
tipo promocional que muestre los vehiculos que ofrece, las tasas fijas e iniciales, entre otros;
como se puede observar en las publicaciones debajo. Ademas, una estrategia de comunicacioén
que implementan mucho es mostrar o decir (a través de un texto) los atributos de sus productos.
De vez en cuando también promocionan ofertas en estos medios como mantenimientos gratis y

descuentos.
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Reid & Compaiiia, S.A.
July 22 - @

Los neumaticos Firestone se unen a nuestras ofertas.

Al comprar 4 neumaticos Firestone recibiras un bono canjeable por combustible de
hasta RD £1,170.

Garantia contra golpes y pinchaduras.
#REIDYCO
#CENTRO

# IDGESTOMNERD
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Tenemos un vehiculo
para todos los gustos
y necesidades.

de

RECIBE UN
= BONO DE TOMENTO CLAVE

COMBUSTIBLE ZRIDGESTONE
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reidycao La Dodge Durango GT 2021 espera por U con las
mejores facilidades de financiamiento del @scotiabankdo. ..
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Comunicacion de Relaciones Pablicas

Otro tipo de comunicacién que la empresa utiliza mucho es el de relaciones publicas. Reid &
Compania, S.A. utiliza sus canales digitales para esparcir mensajes de conciencia, y para
presentar el lado humano de esta. Esta empresa ha concentrado una gran parte de sus posts online
en su causa social, el medio ambiente, y en dar luz al hecho de que Reid & Compatfiia S.A es mas

que solo una marca, celebra la dominicanidad, los actos caritativos, etc.
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reidyco Hoy celebramos el dia de nuestra Restauracidn
Dominicana.

Donde nuestros héroes restauraderes encabezados por
Gregorio Luperon le devolvieron la independencia a nuestra
nacidn,

#REIDYCO
#RESTAURACIONDOMINICANA

Comunicacion Informativa

Promoted Tweet
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Presidi ia de la R blica Dominicana @ @PresidenciaRD
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Sal, vaclnate y refuérzate, porque esta carrera la ganaremos todos juntos.

#VacunataRD que ya casi lo logramos.
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Reid & Compainia, S.A, también usa sus redes sociales para proveer informacion relevante e

importante acerca de los productos que ofrece. Suben contenido informativo desde definiciones

hasta formas de uso, etc.
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reidyco Comprobar el estado de las bandas de rodamiento
O O YV N de tus neuméticos lo puedes realizar con una moneda.
15 likes Simple:
i — . . - Coloca la moneda en |a banda de rodadura,

reidyco All terrain tires for the vehicle you drive. In Centro - Si observas que la moneda se hunde, quiere decir que tus
Gomas we have a great variety so you never stop. neumaticos estan por encima del umbral 2/32% .
#MEUMATICOSTODOTERRENO #REIDYCO - Si la moneda no se hunde, debes proceder a cambiarlos.

#CENTROGOMAS

Analisis de Entorno del Cliente

Los clientes potenciales de la marca son adultos entre 35 a 42 afios de edad, pero también las
personas de 42 afos en adelante son fieles consumidores; es importante destacar que nuestros
vehiculos no son adquiridos frecuentemente por jovenes sino adultos jovenes y adultos, ya sea
por el precio que estos tienen que son de precio elevado como lo es la marca Maserati, mientras
que Jeep tendria un precio mas competitivo con el mercado. Ademas cabe destacar que el

segmento de Jeep es mas joven que el de Maserati.

Primer segmento de mercado: Adultos Jovenes

Para este primer segmento de mercado, el cual establecimos que son adultos jovenes entre 35 a
42 afios de edad son personas activas que le gustan los carros con fuerza y potencia. Son

aventureros ya que los Jeep son carros que se utilizan para montear y conocer el pais, en



especifico la Wrangler. Al adquirir su Jeep pueden ser parte del Jeep Club donde tomaran
carreteras de todo tipo con el fin de conocer nuestro pais y vivir la experiencia de Jeep. Pero
también las otras marcas disponibles como Dodge, Chrysler, RAM son marcas que tenemos
disponibles que se dirigen a este mismo segmento. Son personas con un nivel adquisitivo alto o

mediano alto.
1. Caracteristicas demograficas

- Edad: 35-42 afios

- Género: Masculino y femenino

- Ingreso: RD$ 100,000 o +

- Ocupacion: Gerentes o Empresarios
- Estado Civil: Casado/a

- Educacion: Post-universitaria

- Religion: N/A

- Nacionalidad: Varios
2. Caracteristicas geograficas

- Pais: Republica Dominicana
- Ciudad: Santo Domingo
- Extension territorial: N/A

- Densidad: Urbana
3. Caracteristicas psicograficas

- Nivel socioeconémico: A, B+, B
- Actitudes: Sociales, aventureros, curiosos, simpaticos, amistosos y responsables.
- Opiniones: Quieren aprovechar al maximo su vida y vivir al méximo o al 100%

- Intereses: Salir a conocer, pasar tiempo con sus amistades y seres queridos.
Buyer Persona #1:

Arturo Jimenez



Informacion Demografica:

- Edad: 36 afios

- Género: Masculino

- Ocupacioén: Gerente de Finanzas
- Estado civil: Casado

- Educacion: Superior

- Religion: N/A

- Nacionalidad: Dominicana
Identificadores de Personalidad:

- Tiene una vida social muy activa, le gusta conocer sitios nuevos y compartir con sus
amistades.

- Es muy dedicado a su familia y su trabajo.

- Piensa independizarse en el futuro formando una empresa de cigarros.

- Participa en todas las actividades que se le presentan.
Objetivos:

- Independizarse en un futuro, y no ser un empleado.
- Darle la mejor educacion posible a sus hijos.

- Conocer el pais y hacer muchos viajes en familia.



Retos:

- Administrar bien el tiempo entre el trabajo, la familia, los amigos y querer hacer viajes.
- Siempre lograr las metas establecidas en el trabajo.

- Abhorrar lo mas posible para lograr el objetivo de en un futuro independizarse.
Comentarios:

- “Te pones tus propio limites”

- “Lo vamos a lograr”

- “Cree en mi”

- “Este sera el mejor viaje hasta el dia”

- “Deberiamos salir ;qué dicen?”
Quejas comunes:

- No me da el tiempo para todo lo que quisiera hacer.

- Necesito descansar para dar abasto en el trabajo mafiana.

Buyer Persona #2:

Alicia Hernandez




Informacion demografica:

- Edad: 40 afos

- Género: Femenino

- Ocupacioén: Asesora Comercial
- Estado civil: Casada

- Educacion: Superior

- Religion: N/A

- Nacionalidad: Dominicana
Identificadores de personalidad:

- Es una persona auténtica, llena de vida, le apasiona hacer ejercicio y comer saludable.
- Se dedica a todo lo que se pone en meta.
- Le gusta pasar tiempo de calidad en familia.

- Participa en senderos y maratones con frecuencia.
Objetivos:

- Mantenerse activa y en salud.
- Vivir su vida al maximo sin limites.

- Aprender y conocer a distintas personas y lugares.
Retos:

- Tener el tiempo para compartir con su familia, trabajar, hacer ejercicio y realizar sus
hobbies, como lo son cocinar, leer y ver peliculas.
- Mantener una vida activa y saludable.

- Poder prepararse para un maraton que quiere realizar.
Comentarios:

“La salud ante todo”
“Lo mas importante para mi son mis seres queridos”

- “Analizando cada situacion podemos identificar como va hacer la reacciéon”



“Siempre me propongo metas para estar en una mejora constante”

- “Conocer, visitar y aprender son herramientas fundamentales para crecer”
Quejas comunes:

- No tengo suficiente tiempo en el dia para realizar todas las cosas que quisiera.

- Mis seres queridos deben hacer tiempo para mi cuando hago tiempo para ellos.

Segundo segmento de mercado: Adultos

Este segundo segmento de mercado, se conforma por los adultos que disfrutan de tener un buen
vehiculo, son personas elegantes, serias, simpaticas y amables. Les gustan los carros con mucha
fuerza y velocidad. Son amantes de las carreras y les encanta viajar y estar a la moda. Estos
principalmente son los que consumen la marca Maserati. Estan en el rango de edad de 42 afios en

adelante.
1. Caracteristicas demograficas

- Edad: 42-50 afios

- Género: Masculino y femenino

- Ingreso: RDS$ 150,000 o +

- Ocupacion: Presidentes o Empresarios
- Estado Civil: Casado/a

- Educacion: Post-universitaria

- Religion: N/A

- Nacionalidad: Varios
2. Caracteristicas geograficas

- Pais: Republica Dominicana
- Ciudad: Santo Domingo
- Extension territorial: N/A

- Densidad: Urbana



3. Caracteristicas psicograficas

- Nivel socioeconémico: A, A+

- Actitudes: Elegantes, simpaticos, reservados, divertidos, y responsables

- Opiniones: Les gusta invertir en bienes de lujo.

- Intereses: Salir con amistades y seres queridos, adquirir bienes de lujo, viajar y disfrutar

de la buena vida.

Buyer Persona #1:

Guillermo Rodriguez

Informacion Demografica:

- Edad: 50 afios

- Género: Masculino

- Ocupacion: Empresario
- Estado civil: Casado

- Educacion: Superior

- Religion: N/A

- Nacionalidad: Dominicana

Identificadores de Personalidad:



- Tiene una vida social tranquila pero al mismo tiempo disfruta de salir y viajar pero no
con tanta frecuencia.

- Esuna persona dedicada a su negocio y a que este crezca.

- Piensa en pasar tiempo con su familia lo més que pueda.

- Le encantan los carros rapidos y la vida de lujos.
Objetivos:

- Dedicarse a su familia.
- Realizar viajes familiares que le brinden tiempo de calidad y nuevas experiencias.

- Enfocarse en hacer crecer su negocio y ensefiarle a su familia de el.
Retos:

- Mantener su salud en buen estado, haciendo ejercicio y manteniendo una buena
alimentacion.
- Ensenarle del negocio a su familia.

- Administrar su tiempo para aprovechar lo mas posible del dia.
Comentarios:

- “Lavida es para disfrutarla”

- “Todo se logra con perseverancia”
- “La familia lo es todo”

- “Me encantan los carros rapidos”

- “Vamonos de viaje”
Quejas comunes:

- No recibir el servicio que quiere.

- Tener demasiadas cosas que hacer en un solo dia.

Buyer Persona #2:



Informacion demografica:

- Edad: 47 afos

- Género: Femenino

- Ocupacioén: Disenadora de Interiores
- Estado civil: Casada

- Educacion: Superior

- Religion: N/A

- Nacionalidad: Dominicana
Identificadores de Personalidad:

- Le gusta viajar, conocer gente nueva y tener experiencias inolvidables.
- Es dedicada a su trabajo y a su familia.
- Es amante de los animales, en especial los perros.

- Ademas le gusta montear y los carros rapidos.
Objetivos:

- Hacer una tienda donde venda decoracion de casa y muebles.
- Tomar cruceros y hacer viajes romanticos con su pareja y/o familia.

- Retomar hobbies de su pasado como pintar y tocar la guitarra.

Retos:



- Lograr tener tiempo para todas las cosas que le gusta hacer.
- Poder ejecutar poner su tienda de forma exitosa y como ella quiere.

- Planear diversos viajes con su pareja y familia en su tiempo limitado.
Comentarios:

- “El diseno es el arte del espacio”

- “Lavida es una fiesta y es para disfrutarla”

- “Conoce y disfruta que eso se queda contigo”

- “Me encanta la adrenalina de los carros rapidos”

- “Irse para viajes familiares son la mejor experiencia”
Quejas comunes:

- Me siento agotado y abrumado con todo el trabajo que tengo.
- Quisiera tener mas tiempo para mi y mi familia.

- Ser emprendedora es agotador.

Utilidad que dan los clientes a los productos de la empresa

El consumidor actual de Reid & Compaiia, S.A. utiliza nuestros productos dependiendo de su
finalidad ya sea vehiculos, equipos pesados, repuestos, lubricantes, neumaticos o el taller. Estos
adquieren nuestros vehiculos para moverse o trasladarse en el pais. Muchos de los clientes
adquieren los productos para montear o son personas que viajan mucho al interior del pais, por

ende recorren muchas carreteras.

Puntos en donde los clientes tienen acceso a los productos de la empresa

Se ubican en Ave. John F. Kennedy casi esq. Lope de Vega, Santo Domingo, R.D. Este es su

unico punto de venta de sus vehiculos, tomando en cuenta que ellos también le suplen a dealers.



Los vehiculos y equipos pesados se deben adquirir de forma presencial. Mientras que la tienda de
repuestos se vende online tipo ecommerce con su pagina web dirigida solo a los repuestos y

lubricantes, al mismo tiempo presencial en su tienda fisica ubicada en el mismo lugar.

Momentos en los que es oportuno para los clientes adquirir los productos de la

Empresa

Cuando necesitan un vehiculo, o cuando ven la necesidad de adquirir un carro con mucha fuerza
que esté hecho para off road trips o montear. Cuando les interesa el tour interno, hacer turismo
dentro del pais, conocer, y les fascinan las aventuras. También a las personas que les guste el

lujo, los carros elegantes, refinados que representen lujo en todos los sentidos.

Razones por las cuales los clientes eligen los productos de la empresa

No solo venden vehiculos, venden una experiencia. Ya sea una experiencia de aventura o una
experiencia de lujo. Sencillamente se vende mas alld del producto, es una experiencia, un
servicio que le brindan a sus clientes. Ademas al adquirir en la empresa ya formas parte de una

gran familia.

Razones por las cuales los clientes dejan de comprar los productos de la

empresa

Una gran razon por la cual los clientes dejan de consumir los productos o servicios ofrecidos es
el mal servicio. Ya sea que uno de los empleados no les otorg6 el trato que este estaba esperando,
o en si el trato no fue el mejor. Es algo que a veces pasa y es muy lamentable y se trata de evitar

siempre mediante los entrenamientos, capacitaciones entre otros.



Perspectiva de los Clientes

Utilidad que dan los clientes a los productos de la empresa

Por la gran variedad de productos que ofrece Reid & Compania, S.A; los clientes le tienen
diferentes utilidades. A los vehiculos, los clientes le ven la utilidad de transportarse de lugar a

lugar de manera privada y comoda, otros también lo usan como un lujo o para coleccionar.

En cuanto a los distintos repuestos de vehiculos, los clientes los usan y los perciben como una
necesidad para el funcionamiento de su vehiculo. Otras utilidades que los clientes le dan a los
demas productos de la empresa son herramientas de trabajo, facilidad de transporte, reparaciones

y mantenimientos.

Puntos en donde los clientes tienen acceso a los productos de la empresa

Los clientes pueden adquirir los productos de Reid & Compaiiia, S.A en el concesionario tnico
de la empresa que queda en la direccion: Ave. John F. Kennedy casi esq. Lope de Vega, Santo
Domingo, R.D. El Taller de Servicios estd ubicado en la misma direccion. También se pueden
obtener estos productos en los dealers de los distribuidores. Otros lugares donde se pueden
encontrar los productos que esta empresa ofrece son: la Tienda de Repuestos y la Division
Construccion Agricola e Industrial (ubicada en la Autopista Duarte Km. 16 1/2 Santo Domingo,

R.D).

Los repuestos también se pueden conseguir de manera online al ingresar a la pagina web de la

Tienda Reid.



Momentos en los que es oportuno para los clientes adquirir los productos de la empresa

Los clientes compran productos de Reid & Compania, S.A cuando necesitan o quieren
transportarse, buscan cambiar de vehiculo, buscan piezas para reparar un vehiculo o para darle
mantenimiento a diferentes cosas. El momento mas oportuno para adquirir un producto en esta
empresa es cuando el cliente se ve en necesidad de adquirir uno de estos productos tomando en

cuenta su calidad.

Razones por las cuales los clientes eligen los productos de la empresa

Muchos clientes eligen los productos de Reid & Compaiiia, S.A. por la calidad y el nombre (muy
bien reconocidas mundialmente) de las marcas que distribuye. Otras razones por los cuales los
clientes eligen los productos de esta casa comercial son: por su comodidad, lujo, estilo y “look”,
conveniencia, etc. Una razén muy importante por la cual muchos eligen esta empresa es por su

reputacion y seriedad.

Razones por las cuales los clientes dejan de comprar los productos de la empresa

Existen varias razones por los cuales muchos clientes dejan de adquirir productos de Reid &
Compaiiia, S.A; estas son: poca flexibilidad de formas de pago, aumento de precios, canales de
venta limitados, muchos de los servicios que ofrecen solamente existen offline, precios poco

asequibles en comparacion a otras marcas, presencia online pobre, etc.

Cultura Organizacional

Reid & Compaiiia, S. A., desde sus comienzos, ha obtenido una muy buena y merecida

reputacion en cuanto a su cultura organizacional que se rige por trabajo duro, transparente y



ético, con un gran servicio al cliente y comprometidos con todas las personas que interactuan con

la marca desde los empleados hasta los clientes.
Para comprender de mejor forma su cultura organizacional es necesario tomar en cuenta:
Su mision:

“Importar y comercializar marcas de reconocimiento mundial de vehiculos de motor, equipos

industriales y de construccion, neumaticos, lubricantes y repuestos.”
Su vision:

Posicionarnos como empresa lider en cuanto a la gestion de servicios.
Sus valores:

Integridad: “Apego al respeto, la responsabilidad y la honestidad como fundamento de nuestras

relaciones con nuestros colaboradores, nuestros clientes y con la sociedad.”

Servicio: “Actitud y capacidad para anticipar y satisfacer consistentemente las necesidades de

nuestros clientes, como fundamento de una relacion perdurable.”

Institucionalidad y Experiencia: “Apego a los principios de organizacion y al legado de

experiencia y trabajo, que proyectan la estabilidad y la permanencia de la empresa.”

Innovacion: “Capacidad para disefiar soluciones practicas y efectivas que fomenten el

aprendizaje y fortalezcan nuestra competitividad.”

Creacion de Valor: “Capacidad para transformar recursos y conocimientos en elementos de
valor real para nuestros accionistas, clientes y colaboradores, con un estricto apego a la

profesionalidad y al logro de los resultados esperados.”



Estructura Organizacional

Reid & Compatiia cuenta con dos divisiones especializadas: la Division Automotriz y la Division

Construccion, Agricola e Industrial.

En la division Automotriz, se encuentran los siguientes departamentos: Ventas, Post Venta,
Repuestos y Departamentos Staff. Representa a Fiat Chrysler Automobiles en el pais y es el
unico distribuidor de Chrysler, Jeep, Dodge, RAM en la Reptblica Dominicana, ademéas de que

también venden vehiculos de la marca lujosa Maserati.

En cuanto a la division Construccion, Agricola e Industrial, esta comercializa las siguientes

marcas:

- Komatsu - Equipos de construccion y mineria

- Komatsu Forklift — Montacargas

- Bridgestone y Firestone — Neumaticos

- Tennant - Equipos de limpieza industrial

- KMP Brand - Piezas de reemplazo de equipos de construccion y motores diesel

- Diesel Guard Brand - Piezas de reemplazo de equipos de construccion y motores diesel

- JLG - Plataformas de trabajo aéreo

- Total Lubricantes - Todo tipo de grasas y aceites para vehiculos, maquinarias industriales
- Wynn’s - Aditivos, lubricantes, maquinas para servicios de mantenimiento automotrices
- Wanco - Equipos de sefializacion de carreteras y equipos de iluminacion para trabajos

- Dynapac - Equipos de compactacion y acondicionamiento de vias de comunicacion

- Wix Filters - Filtros para las diferentes aplicaciones para vehiculos

- Atlas Copco — Martillos hidraulicos para los equipos de construccion y compresores de

aire
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Estructura Organizacional

Vicepresidencia de Reid & Compania 5.A.
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Estructura Organizacional
Direccion Ejecutiva - Division Automotriz de Reid & Compafia 5.A.
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Competencia

La competencia directa realmente no es grande ya que ellos mismos le suplen a dealers de las

marcas de vehiculos que traen ya que son basicamente los Gnicos en traerlas al pais, pero existe

la competencia ya sea por personas o entidades que por su lado la traigan de fuera. En si la

competencia a nivel de concesionarios se encuentran: Santo Domingo Motors, Delta Comercial,

Magna Motors, Viamar, Grupo Marti, y Técnica S.A. Peugeot.

Santo Delta Magna Viamar Grupo Marti | Técnica S.A.
Domingo Comercial Motors Peugeot
Motors
Chevrolet Toyota Rav4 | Hyundai Ford Volvo XC60 | Peugeot 2008
Tahoe (Grand [ (Compass y | Cantus Explorer (Cherokee) (Renegade)
Cherokee Cherokee) (Renegade) (Grand
Summit y la Cherokee)
Grand
Cherokee L)
Suzuki Jimmy | Toyota Rush | Hyundai KIA Fiat 500X
(Renegade) (Renegade) Santa Fe Sportage (Renegade)
(Cherokee, (Renegade,
Compass, y | Compass, y
Grand Cherokee)
Cherokee)
Suzuki  Vitara | Toyota Hyundai Ford Bronco
(Renegade, Highlander Tucson Sasquash
Compass, y | (Grand (Compass vy | (Wrangler)
Cherokee) Cherokee) Cherokee)




Nissan X-Trail | Toyota Hyundai KIA Soul

(Compass y | 4-Runner Venue (Renegade)
Cherokee) (Grand (Renegade)
Cherokee)
Nissan  Kicks | Toyota Prado | Mini Ford Escape
(Renegade, (Grand Countryman | (Compass y
Compass, y | Cherokee) (Renegade) Cherokee)
Cherokee)
Mazda CX30
(Renegade)
Analisis PESTEL
Politico

Para poder comercializar vehiculos en la Republica Dominicana y registrarse como dealer en el

pais se deben de cumplir los siguientes requisitos:
Direccién General de Aduanas
Requisitos:

1. Comunicacion de Solicitud de Registro de Dealers dirigida al Director General de
Aduanas.

2. Documentos corporativos de la empresa: a) Copia de los documentos debidamente
registrados de la constitucion de la sociedad comercial (Estatutos, Acta Constitutiva,
Nomina de Accionistas y Relacion de Socios), b) Copias de las Cédulas de Identidad y
Electoral de los Socios de la Compaiia, c) Copia del RNC o Certificacion de Registro
Nacional de Contribuyentes, d) Certificaciéon expedida por la Direccion General de

Impuestos Internos ( DGII), mediante la cual haga constar que esta al dia en el pago de



las obligaciones tributarias, €) Copia de Registro Mercantil, f) Copia Certificado del
Nombre Comercial, g) Copia Certificada del Acta de Asamblea que nombra al Gerente
General y los miembros del Consejo de Administracion vigente, h) Certificado de No
Antecedentes Penales de cada uno de los miembros de la compaiia expedido por la
Procuraduria Fiscal correspondiente, 1) Tener un capital suscrito y pagado minimo de un
millon de pesos dominicano ( RD$ 1,000,000.00), j) Cartas Bancarias que demuestren la
solvencia econdémica de la empresa solicitante, k) Especificar en los estatutos sociales
que el objeto de la compania es la compra, importacion y ventas de vehiculos, 1) Copia
del Titulo de Propiedad del Establecimiento Comercial o en su defecto el Contrato de
Alquiler debidamente legalizado, con un minimo de tres ciento (300) metros cuadrados
aptos para la exhibicioén, comercializacion y ventas de vehiculos, m) Acta de Asamblea
de la Asociacion en que se reconoce la condicion de dealer de la empresa, n) Presentacion
de fotografias de las diferentes areas del local, frente, lateral, fondo y oficinas
administrativas, o) Tener letrero (visible), que identifique el establecimiento como
Agencia Distribuidora o Comercializadora de Vehiculos.

3. Pago de Treinta Mil Pesos (RD$ 30,000.00) mediante cheque certificado a nombre de la
Direccion General de Aduanas, para cubrir los gastos administrativos requeridos para el
procesamiento y tramitacion de la solicitud correspondiente.

4. Recibo de pago del costo del servicio. (RD$ 30,000.00)
Pasos:

Interesado y/o representante deposita el expediente con los requisitos exigidos en la Asociacion
Nacional de Agencias Distribuidora de Vehiculos (ANADIVE) o Asociacion de Dealers del
Cibao (ADECI) o en la Asociacion de Importadores de Vehiculos Usados, (ASOCIVU), quienes

lo remitiran a la Direccion General de Aduanas.
Tiempo de entrega: 5 dias laborables.

Algunas de las medidas tomadas para enfrentar el Covid-19 en el pais afectaron gravemente al
sector empresarial o a los negocios. Estos siendo el toque de queda, el estado de emergencia que
no se podia salir de sus casas, que los locales y empresas tuvieran que cerrar, muchas de las

empresas sin estar listas para manejarse totalmente virtual.



Economico

A pesar de un 2020 de recesion debido a la crisis causada por la Pandemia del Covid-19 ya todo

ha ido retomando su rumbo en este 2021.

Segtn el Fondo Monetario Internacional, la recuperacion econdmica de los paises dependera de
la lucha contra los virus y las vacunas, y la medida en que las politicas economicas desplegadas
en esta enorme incertidumbre puedan limitar los dafios duraderos provocados por la crisis.
Hemos visto que con la vacuna todo ha vuelto a la normalidad poco a poco, asi mismo la

economia va a ir recuperando cada vez mas.

La misma agencia manifestd que segun las previsiones, la tasa de crecimiento mundial en 2021 y
2022 sera de 6% y 4,4%, respectivamente, superando las cifras de octubre de 2020 del informe

perspectivas de la economia mundial.

Cabe destacar que la prioridad de las personas ha cambiado tras la pandemia, las necesidades
basicas como alimentos, salud y vivienda han tomado el rol principal, envez de la compra de
vehiculos o lujos. Por consecuente la venta de estos disminuyeron significativamente. La
mentalidad de cambiar el carro cada cierto tiempo o por lujo ha cambiado y se ha vuelto una

compra o adquisicion innecesaria ante otras.

Sociocultural

La creacion del automdvil o vehiculo ha traido mas efectos positivos y negativos que cualquier
otra invencion a lo largo de la historia del transporte. Como método de transporte mas aceptado,
los automoviles han cambiado la forma de vida de las personas en todo el mundo. Han afectado
todos los aspectos de la sociedad, como la vida familiar, la economia e incluso el medio
ambiente. Es dificil encontrar una pelicula, un libro o un programa de television que no tenga
algin tipo de automovil. El avance de los automoviles a lo largo del tiempo ha afectado
directamente el avance de la sociedad en su conjunto. A lo largo de las generaciones, los

automoviles han influido en todos los aspectos de la sociedad de muchas formas y han cambiado



para adaptarse a los tiempos. Estos representan el estatus social, el nivel adquisitivo, o incluso
qué tipo de persona eres en esta sociedad. Ellos forman una gran parte de nuestra cultura y
principalmente en la Republica Dominicana tenemos una cultura de tener un vehiculo grande o
en si una jeepeta. Esto en nuestra sociedad es bien visto, por lo que representa en nuestra
sociedad, lo cual representa una persona pudiente o que le esta yendo “bien”. Se celebra el andar

con un vehiculo de calidad o mejor dicho lujoso o en efecto costoso.

Tecnoldgico

Hoy en dia, la tecnologia electronica en el automovil es casi tan importante como la tecnologia
electronica debajo del capd. Estos sistemas son la clave para todo, desde la seguridad y la
proteccion hasta la conectividad y la comunicacion. A medida que los automdviles se vuelven

cada vez mas complejos, afecta directamente la forma en que interactia con el vehiculo.

Hemos compilado una lista de las mejores tecnologias automotrices que debe buscar al comprar
un automovil nuevo. Hay algunas caracteristicas de seguridad en esta lista que desearia no usar
nunca, pero se sentira comodo sabiendo que estan ahi. Algunos facilitan el estacionamiento,
mientras que otros pueden mantenerse en contacto con el mundo exterior. Las caracteristicas

técnicas ideales facilitaran la vida en la carretera sin distraer al conductor.
Algunos de los avances en la tecnologia vehicular o automovilistico son:
- Sistemas avanzados de asistencia al conductor:

Algunos fabricantes de automoéviles ofrecen tecnologias que pueden reaccionar
rapidamente a los peligros, reducir la fatiga del conductor y facilitar la vida del trafico.
Incluso se estacionara para ti. Estos sistemas generalmente vienen combinados, como el
Co-Pilot360 de Ford, el EyeSight de Subaru y el Toyota Safety Sense, pero muchos

también son opciones independientes.

- Frenado de emergencia automatico:



Cuando el automovil detecta una colision inminente, el frenado automatico de
emergencia (AEB) activa los frenos del automovil, lo que permite evitar o minimizar el
accidente. AEB reacciona mas rapido que los humanos y puede comenzar a trabajar antes
de que pises el freno. Si esta frenando y siente que necesita detenerse antes, AEB también
puede frenar mas fuerte de lo que aplica presion. Aunque AEB es parte de muchos
sistemas avanzados de asistencia al conductor, es un sistema esencial que puede ser una
funcion independiente y debe considerarse de alta prioridad. Hasta 20 fabricantes se han
comprometido a desarrollar estindares AEB en todas sus series de vehiculos para el 1 de

septiembre de 2022.
Aplicaciones moviles conectadas / Clave digital:

Nuestros teléfonos moéviles son una parte importante de nuestras vidas, por lo que tiene
sentido que los fabricantes de automoviles utilicen las funciones de los teléfonos
inteligentes. La mayoria de los fabricantes de automoviles ofrecen aplicaciones para
teléfonos inteligentes conectados, pero algunos son mejores que otros. Las caracteristicas
mas avanzadas le permiten bloquear y desbloquear las puertas de forma remota, verificar
el nivel de combustible y el estado de la presion de los neumaticos e incluso arrancar el
automovil de forma remota, lo que es especialmente agradable en las frias mafanas de
invierno. La llave digital tiene medidas de seguridad adicionales integradas y solo

conecta su teléfono movil a su automovil.
Carga y conectividad inalambrica de teléfonos inteligentes:

En comparacion con el pasado, la combinacién de conectividad y carga inalambrica de
teléfonos inteligentes es aplicable a mas modelos, pero es mas comun en los niveles de
equipamiento mas altos y en los modelos de lujo. Si desea cargar su teléfono a un precio
mas razonable mientras viaja en un automoévil, busque un automoévil que solo tenga
capacidad de carga inalambrica. Este sistema generalmente usa una plataforma de carga
para sostener su teléfono. Uno de los tipos mas famosos se llama Qi. Es rapido y facil de

configurar y usar.

Céamara de 360 grados:



Si bien la asistencia de trafico cruzado trasero ayuda a evitar colisiones al salir en reversa
de un espacio de estacionamiento o de un camino de entrada, una cdmara de 360 grados
puede asegurarse de que no golpee nada mientras estd estacionando. Esto no solo puede
mantener su automoévil libre de rayones y abolladuras, sino que también puede reducir las
reclamaciones de seguros por choques a baja velocidad. Esta camara es de gran ayuda al
estacionar un vehiculo grande. Al combinar cdmaras en cada lado del automévil con
alguna tecnologia inteligente, la pantalla de su automdévil puede mostrar una view virtual
de arriba hacia abajo de su entorno. Puede mostrar los lados de su garaje o si esta entre
las lineas de estacionamiento en la tienda de comestibles. También puede proporcionar

una asistencia priceless mientras se estaciona en paralelo.
Espejo retrovisor con video:

Un espejo retrovisor de videotape usa una cadmara montada en la parte trasera para
mostrar la prospect detras del automoévil. Este tipo de espejo se encuentra en el mismo
lugar que el espejo tradicional y tiene el mismo tamafio, pero puede alternar entre la

prospect de espejo o la configuracion de videotape cuando quiera usarlo.
Software de seguimiento de vehiculos robados:

Mis de 720.000 vehiculos motorizados fueron robados el afio pasado. Si, ese numero
suena impactante, pero se recuperé mas del 56 por ciento. Ese porcentaje ha aumentado
significativamente desde hace un afio. Gran parte del mérito es para la tecnologia
incorporada innovadora que permite a las fuerzas del orden encontrarlos. La tecnologia es
parte de los sistemas de asistencia y seguridad como Subaru Starlink, Kia UVO, Hyundai
Blue Link y GM OnStar. Ademas de proporcionar diagndsticos, conserjeria y notificacion
posterior al accidente para convocar a los servicios de rescate, pueden identificar la

ubicacion exacta de un vehiculo.
Blind-Spot View Monitor:

A muchos conductores les gusta la idea de tener una pantalla facil de ver que le muestre
lo que hay a cada lado de su automoévil cuando se prepara para cambiar de carril. El

investigator de vision de punto ciego basado en tape utiliza una pequefia camara a cada



lado de su automovil para mostrar qué trafico puede haber en el carril de al lado. Estas
advertencias pueden ayudar a evitar chocar contra otro automovil o contra una persona en
bicicleta o motocicleta. Hay diferentes versiones de esta tecnologia, pero preferimos
pantallas faciles de ver dentro del grupo de indicadores, como en los vehiculos Genesis,

Kia y Hyundai.

Medioambientales
Algunos de los problemas medioambientales que traen consigo los vehiculos son:

- La contaminacion del aire. Los vehiculos son el principal motivo del deterioro de la
calidad del aire que respiramos. El Ministerio de Medio Ambiente estima que 16.000
personas en Espafia mueren prematuramente cada afio por mala calidad del aire

- El ruido del trafico es la principal fuente de ruido en nuestra ciudad. Segun datos del
Observatorio de Trafico Urbano del Ministerio de Medio Ambiente, el 74% de la
poblacion espafiola estd afectada por niveles de ruido elevados, y el 23% de la poblacién
tiene niveles de ruido superiores a 65 decibelios (A).

- El cambio climatico, las emisiones de dioxido de carbono de los automoviles representan
el 83% del transporte. Esta proporcion ha aumentado significativamente en las zonas
urbanas. En general, la mitad de las emisiones del trafico que causan el cambio climatico

ocurren en areas urbanas.
Legales
Ley 483, sobre Ventas Condicionales de Muebles

- Articulo #1. Para los fines de esta ley se denomina: venta condicional de muebles,
aquella en que se conviene que el derecho de propiedad no es adquirido por el comprador
mientras no haya pagado la totalidad del precio y cumplido las demés condiciones

expresamente sefialadas en el contrato.



Articulo #2.- En la oficina del Director del Registro Civil del Distrito Nacional y bajo la
direccion de dicho funcionario, se establece el Registro Central de Ventas Condicionales
de muebles, con caracter obligatorio.

Articulo #3.- El vendedor de objetos mobiliarios provistos de numeracion u otros signos
que los individualicen, esta obligado a solicitar dentro del plazo de 30 dias de la fecha del
contrato, la inscripcion de este en el Registro establecido en el articulo anterior, ya sea
directamente o por mediacion del Director del Registro Civil del Municipio en que la
venta es realizada. En este tltimo caso, el Director del Registro Civil expedira recibo
provisional al vendedor y remitira el contrato al Registro Central de Ventas Condicionales
de Muebles.

Pro Consumidor sefnalé que el "Reglamento General para la Proteccion de los Derechos
de los Consumidores o Usuarios" No. 358-05 define bienes duraderos en su articulo 3
literal b como "aquellos articulos cuyas caracteristicas les permitan ser utilizados de
manera continua hasta que su propiedad se agote durante uso. ". La vida es Util". En este
sentido, cualquier bien o inmueble, producido en el pais o no, y objeto de transacciones
comerciales entre proveedores y consumidores, incluidos los vehiculos automotores,
puede estar sujeto a esta ley. Asimismo, sefialé que comprar un automovil significa pagar
una cantidad considerable de dinero.Para que esta inversion sea satisfactoria, todos los
consumidores deben revisar ciertos aspectos decisivos a la hora de adquirir dichos bienes

para asegurarse de que el vehiculo es seguro y estd en buenas condiciones.

Analisis FODA y Matrices

Analisis FODA

Fortalezas

Reid & Compaiiia, S. A; fundada en 1947, cumpli6 74 afios en el mercado este 2021, lo

cual evidencia el éxito de esta empresa.



Reid & Compaiiia, S. A; no solo cuenta con su Division Automotriz, sino que también
estd conformada por su Division Construccion, Agricola e Industrial, lo cual la hace una
compaiiia muy amplia.

Reid Group se ha destacado en la Republica Dominicana por ser uno de los principales
distribuidores automotrices del mercado.

Esta empresa es la tnica en el pais que trae marcas reconocidas a nivel mundial como
Jeep, Dodge, Maserati y Chrysler. Los demas dealers que venden estas marcas en el
territorio dominicano es porque le compran los productos a Reid & Compaiiia, S. A.

La mayoria de los productos que comercializan son importados y reconocidos de manera
internacional.

Ofrecen productos para personas de distintas clases sociales, con precios variados
dependiendo de la marca, lo cual amplia los segmentos de mercado.

Esta empresa ha obtenido diversos reconocimientos como “Ser una de las mejores
empresas para trabajar” seglin la revista Mercado, los cuales aportan a la imagen de ésta.
Los proveedores de Reid & Compaiia, S. A. se encargan de capacitar al personal de la
empresa para garantizar el equipo mas preparado e informado sobre las marcas
distribuidas.

Reid & Compaiiia, S. A. cuenta con un taller especializado para los automdviles de las
marcas que esta empresa distribuye, lo cual garantiza clientes recurrentes.

La subdivision Jeep cred un Jeep Club para fidelizar a sus clientes.

La mayoria de las marcas de vehiculos que Reid & Compaiia, S.A. distribuye, tienen sus
propios “showrooms” personalizados a look de la marca.

Miden su desempefio evaluando los resultados obtenidos con los factores como el
impacto de las acciones y proyectos realizados.

Cuentan con una amplia gama de vehiculos desde ISUZU hasta marcas lujosas como
Maserati.

97% de los empleados de Reid & Compaiiia, S. A; se encuentran satisfechos con las
iniciativas que la empresa toma hacia ellos para crear un ambiente laboral ideal.

Llevan a cabo publicidad online y offline en diferentes medios como redes sociales,

revistas, periodicos, vallas en el exterior, etc.



- Se encuentran en un punto céntrico para el tipo de publico al que se dirige (av John F.
Kennedy, Esq. Lope de Vega).

- Al llevar tanto tiempo en el mercado, muchas personas optan por adquirir productos de
esta empresa, ya que su reconocimiento y duracion en el mercado le da a los
consumidores un sentido de seguridad.

- Esta empresa trata de tener el presupuesto ideal para invertir en sus divisiones (y los
departamentos de cada una) de manera equitativa.

- Estan certificados en dealers para Daihatsu Motors (Uno de los tUnicos 3 en
Latinoamérica).

- Venden vehiculos nuevos y usados.

- Reid & Compaiia, S. A. aprovecha su plataforma para promover actos honorables como

el cuidado del medio ambiente.

Oportunidades

- Expandir a otra provincia como Santiago de los Caballeros, donde tendran otro publico a
que vender sus vehiculos, otorgar sus servicios, ademas de vender sus piezas de repuesto.

- Colocar su empresa como un ecommerce mediante una pagina web, donde presenten
todos los vehiculos y servicios que tienen para ofrecer.

- Consolidar un sistema de gestion de calidad en servicio, para ser reconocidos como los
mejores en el mercado.

- Laestandarizacion de los procesos de servicio que ofrecen a sus clientes.

- Desarrollar ventas cruzadas.

- Incrementar el dominio del personal en el conocimiento de los productos y servicios que
ofrecen.

- Fortalecer su estructura de distribucion en repuestos, neumaticos y lubricantes.

- Crear un modelo de negocio Reid que los diferencie de los competidores, por las
opciones Unicas que ofrecen a sus clientes, en si creando la experiencia de compra Reid.

- Explorar nuevos mercados fuera de la Republica Dominicana.

- Posibilidades de mejorar sus administrativos costos y estructura de gastos.



Ganaron el ler. Lugar en 2012 y 2013 como mejor desempefio en el balance scorecard en
Latinoamérica Grupo Chrysler, pues una oportunidad fuera volver a enfocarse en obtener
estos reconocimientos.

Conseguir nuevas certificaciones para poder traer nuevas marcas al pais.

Trabajar en colaboracion con las marcas que distribuye para hacer contenido publicitario.
Hacer una alianza con un banco, de modo que se le permita al cliente pagar en cuotas.
Promocionar y traer al pais una mayor cantidad de carros eléctricos de distintas marcas.
Emplear un nuevo canal de delivery para la Division de Construccion, Agricola e
Industrial.

Aperturar una pagina web en la cual se le disponga al usuario toda la informacion posible
acerca Reid & Compaiiia, S.A. y sus productos, que incluya showrooms virtuales y
demas.

Pagar servicios de coaching para motivar a los colaboradores a dar lo mejor de si mismos.
Facilitar los ascensos de puestos a los empleados.

Realizar presupuestos mas estrictos con el proposito de distribuir el dinero de manera
mas eficiente, ademas de crear un fondo de emergencia para casos particulares extremos
que no se hayan previsto en el presupuesto.

Oftrecer entregas de vehiculos y materiales (ya pagados por el cliente) en provincias como
Santiago, Higliey, La Vega, Puerto Plata, etc; para las personas que no vivan en Santo
Domingo, a este servicio extra se le aplicara un costo adicional.

Implementar un sistema especial para los clientes principales, en el cual se le envie el
catdlogo de las marcas al consumidor y este pueda elegir cudl modelo desea, para que
Reid & Compaiiia, S.A. se lo ordene.

Considerar replantear los acuerdos con los proveedores para que bajen sus precios o
ofrezcan mayores beneficios junto a sus productos.

Contratar a una agencia publicitaria para que esta se concentre en crear contenido
creativo y original para la empresa.

Realizar una investigacion de mercado para descubrir qué le hace falta al consumidor y
qué esta buscando.

Enviar encuestas al target sobre las redes sociales que utiliza y el tipo de contenido que

consume, para realizar publicaciones de su interés.



- Contratar los servicios de influencers dominicanos relevantes en el area que creen
contenido interesante para el publico objetivo.

- Crear una cuenta por cada marca que se distribuye (de la division automovilistica) en
cada red social que se busque, para crear contenido mas especializado, y de mayor interés

a los seguidores.

Debilidades

- En estos ultimos afios el desempeno de la compafiia no ha cumplido con las expectativas
ya que esta no estaba preparada para el COVID-19 y la nueva era digital de e-commerce
que este trajo con sigo.

- Las relaciones financieras se han debilitado desde el inicio de la pandemia, ya que los
margenes de rentabilidad bajaron a gran escala por el incumplimiento de ventas previstas.

- La presencia online de la marca no es igual de fuerte que la presencia offline.

- No cuentan con su propia pagina web del dealer de sus vehiculos pero si cuentan con
pagina web para la tienda de repuestos.

- No cuentan con un ecommerce o pagina web que muestre sus vehiculos, en si sus precios
no estan al alcance del posible cliente, solamente cuando se les pregunta directamente a
ellos, o visitando su establecimiento.

- Los métodos de pagos para adquirir un vehiculo de la empresa son muy limitados, en el
sentido de que no se le permite al cliente pagar en cuotas.

- Esta empresa no cuenta con varios locales alrededor del pais, limitando su alcance.

- Su nombre no estd asociado con los tipos de negocio que emplea, por lo cual muchas
personas no conocen a que se dedica la compaiiia.

- Muchas personas desconocen una de las divisiones de la empresa, por lo cual para
materiales como repuestos, tienden a ir donde los competidores.

- Al Reid & Compafiia, S. A. no contar con una variedad de opciones de vehiculos
econdmicos, no estan aprovechando su maximo potencial.

- A pesar de que venden vehiculos usados, no tienden a promoverlo, por lo cual muchas

personas que buscan este tipo de vehiculos se dirigen a otros concesionarios o dealers.



- Esta empresa ha perdido muchas ventas desde que comenzo6 la pandemia.

- Como no cuentan con un sistema muy actualizado, no tienen una variedad de productos
de cada marca muy amplia, en el sentido de que el cliente puede ir a buscar un modelo en
especifico y existen probabilidades altas de que éste no se encuentre.

- Su sistema de pedidos de vehiculos no es muy 6ptimo, por lo cual se produce el problema
de pocas variedades a la venta.

- A pesar de ser una empresa grande que distribuye marcas mundialmente reconocidas, no
cuenta con una gran cantidad de seguidores y engagement en sus redes sociales por el
tipo de contenido que publican.

- Realizar actos benéficos que involucren al publico como caminatas para una buena causa
con el proposito de que el consumidor cree una buena imagen de Reid & Compaiiia, S. A.
en su mente.

- Al Reid & Compaiiia, S. A. no fabricar sus propios productos, depende grandemente de

Sus proveedores.

Amenazas

- Otra empresa de la misma indole puede ofrecerle un acuerdo mas beneficioso a las
marcas con las que Reid & Compaiiia, S. A. trabaja, lo cual podria culminar el acuerdo de
exclusividad que esta tiene con sus suplidores.

- Las marcas con las que la empresa trabaja pueden quebrar por problemas externos a Reid
& Compaiiia, S. A.

- Las leyes acerca de la comercializacion de vehiculos y materiales agricolas y de
construccion pueden modificarse, lo cual afectard directamente al negocio.

- La tendencia creciente hacia la tecnologia y los servicios digitales puede afectar
negativamente a la empresa si esta no hace cambios al respecto.

- La competencia trae al pais marcas extranjeras que compiten con los vehiculos que Reid
tiene disponibles en venta.

- Varios competidores de Reid & Compaiiia, S. A. estdn presentes en los canales de venta

online, ecommerce, como Santo Domingo Motors.



- Cada vez mas el consumidor es mas consciente del medio ambiente y su entorno, por lo
cual el tipo de industria se puede ver perjudicado, a menos de ofrecer una alternativa
eléctrica o en si ecoldgica.

- Las relaciones financieras se han ido debilitando tras el inicio de la pandemia, ya que los
margenes de rentabilidad bajaron a gran escala por el incumplimiento de ventas previstas.

- Pueden producirse retrasos en los productos que los proveedores distribuyen como
faltantes de piezas y cierres temporales de fabrica, lo cual impacta negativamente a Reid
& Compaiiia, S. A.

- Otras empresas pueden “comprar” a los empleados estrella de Reid & Compaiiia, S. A.
ofreciendo mejores salarios, entre otros beneficios.

- Pueden suceder situaciones imprevistas que afecten a todos los negocios como el
COVID-19.

- Si una marca de las que Reid & Compaiiia, S. A. pierde credibilidad o se vuelve sujeta a
un escandalo (como pasé con Volkswagen), esta empresa se verd afectada.

- Nuevos concesionarios pueden aperturarse en el pais con marcas atractivas para el
consumidor actual de Reid & Compaiiia, S. A.

- Los precios y las leyes de los paises de las marcas proveedoras pueden presentar cambios
que afecten la forma en la cual Reid & Compaiia, S. A. comercialice sus productos y
servicios.

- Nuevas leyes en el pais como el aumento del salario minimo influyen en los gastos y

costos operativos de la empresa.

Matrices

A continuacion analizamos y presentamos de forma grafica el posicionamiento y las ventajas de
Reid & Compaiiia, S. A frente a sus competencias mediante las matrices necesarias para
reconocer cuales son las fallas y/o debilidades de la empresa. También ayudard a ver a la

empresa desde distintas perspectivas para asi poder ver que realmente necesita.



Matriz de Ciclo de Vida de Reid & Compaiiia, S. A.

Introduccion Crecimiento Madurez Declive

Ventas

Tiempo

Reid & Compaiia, S.A; se encuentra en su etapa de madurez. Lleva 74 afios en el mercado y
desde sus inicios ha crecido moderadamente y se ha desarrollado en distintos sectores
(automovilistico, de construccidn, agricola, etc.). Es una empresa relevante en cada uno de estos
distintos sectores, ya que las marcas que distribuyen exclusivamente son muy reconocidas por
sus distintas cualidades como calidad y look a nivel internacional, lo cual ha permitido que la
empresa se haya sostenido y prevalecido por tanto tiempo. Estos vehiculos de marca siempre se
conseguirdn a precio mas econémico en Reid & Compaiiia, S.A; que en los dealers ya que los
dealers tienen que colocar un precio mas elevado para obtener ganancias, esto siendo una ventaja

competitiva para Reid & Compaiia, S.A.



Ademés, el hecho de que esta empresa cargue tantas marcas diferentes para distintos publicos
también ha ayudado a que se encuentre en esta posicion, para comparar, concesionarios como
Autozama solo traen una marca, mientras que Reid & Compaiia, S.A; traec una variedad
completa de marcas. Otra razon por la cual esta empresa ha logrado encontrarse en estado de
madurez es porque ha luchado por diversas causas y ha trabajado mucho en sus relaciones

publicas para obtener reconocimiento nacional honorario sobre sus obras de caridad.

Algo que esta compafia debe de tomar en cuenta es que al encontrarse en el estado de madurez,
esto no significa que no deba de cambiar, por lo contrario, muchas empresas grandes que han
llegado a este estado y no se han ido actualizando a las nuevas tendencias y necesidades del
consumidor actual han pasado a la etapa del declive. Por lo cual, esta empresa debe de seguir

transforméandose y adaptandose a lo que el consumidor busca hoy en dia.

Matriz de Ciclo de Vida de los Competidores de Reid & Compaiiia, S. A

Intreduccian | Crecimiento | Madurez | Declive

Ventas
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En esta matriz se evalta el ciclo de vida de las empresas competidoras de Reid & Compaiiia,
S.A; mas relevantes en el mercado dominicano actualmente. Al encontrarnos en pandemia, no se

ha establecido ningin concesionario nuevo de vehiculos en tiempos recientes (que distribuye



marcas que no se encontraban en R.D.), por lo cual no identificamos empresas competidoras en

su etapa de introduccion.

En cuanto a las siguientes etapas estas son las marcas que entran dentro de cada una:

Crecimiento:

Dentro de crecimiento ubicamos a Peugeot Dominicana, Autozama y a Magna Motors. Peugeot
se encuentra en esta fase porque a pesar de que esta marca lleva mas de 64 afios en el mercado,
no quiere decir que haya crecido tanto como marcas como Reid & Compaiiia, S.A. Esto se puede
deber a que so6lo distribuyen una marca de vehiculos en el pais y esta no es asequible para
muchas personas. Otra empresa que si le ha ido muy bien pero sigue en su etapa de crecimiento
es Autozama, a pesar de que solo distribuyen una marca de caracter no muy econdmica, han sido
ingeniosos con su marketing consiguiendo crecer a gran magnitud. De hecho se han ampliado a
otros paises de Centroamérica como Guatemala y estdn en proceso de abrir sus puertas en mas
naciones. En cuanto a Magna Motors, ésta empresa se fundo en el afio 1974, pero no fue hasta el
1977 que obtuvo su primera marca de renombre internacional, esta siendo Hyundai. En el afio
1996 consigui6 representar a la marca Harley Davidson, en el 2010 Bajaj y Kawasaki, y en el
2011 MINI y BMW. La razon por la cual ubicamos esta empresa en la etapa de crecimiento es
porque todavia se encuentra embarcando un plan de expansion, buscando comercializar sus

vehiculos y motocicletas en diferentes partes de centroamérica y en paises como Jamaica.

Madurez:

La mayoria de las marcas competidoras de Reid & Compafiia, S.A. se encuentran en esta etapa.
Uno de sus competidores principales es Santo Domingo Motors, ya que al igual que Reid,
distribuye muchas marcas dirigidas a diferentes segmentos. Santo Domingo Motors distribuye
las siguientes marcas: Nissan, Suzuki, Chevrolet, Infiniti (siendo su marca de lujo) y Yamaha.
Esta empresa es una de las mas antiguas en el mercado, con 100 afios de existencia, y aun asi ha

sabido adaptarse a los cambios y prevalecer. Otra empresa que se encuentra en su estado de



madurez es Delta Comercial, S.A; fundada en 1962, siendo asi la primera empresa dominicana
en distribuir vehiculos japoneses, de la marca reconocida Toyota. Aunque esta empresa solo
distribuye una marca, ha logrado venderla de manera exitosa a consumidores finales y a dealers a
través de los afios, de forma que ha podido desarrollarse y crecer hasta encontrarse en su estado
actual de madurez. Otra empresa en estado de madurez es el grupo Viamar, esta empresa abrid
sus puertas en el afio 1963 y a lo largo del tiempo ha conseguido obtener presencia en las
siguientes provincias: Santo Domingo, San Fransisco de Macoris, Bavaro, Santiago e Higiiey, a
través de las marcas que distribuyen: Kia, Ford, Mazda, Lincoln y Jac. En el pais, las marcas que
verdaderamente han logrado que Grupo Viamar se encuentre en su etapa de madurez han sido
Kia y Ford. Otra razén por la cual esta empresa se encuentra en su estado de madurez y ha
logrado ser reconocida por los hogares dominicanos, es por su fundacién “Quiéreme como soy”.
Por tultimo, de los competidores de Reid & Compaiia, S.A; que se encuentra en su etapa de
madurez tenemos al Grupo Marti, que distribuye una gran variedad de marcas, de las cuales las
siguientes compiten con Reid: Volvo, Fiat y Alfa Romero. Esta empresa lleva més de 60 afios en
el mercado y ha podido llegar a su estado de madurez por las diferentes divisiones que conlleva,

siendo un gran competidor en multiples tipos de industrias.

Declive:

En esta etapa solamente identificamos a una empresa, estd siendo Peravia Motors. Compaiiia
que distribuye las siguientes marcas de vehiculos: Skoda, Jimbei, Brillance, Dong Feng y BYD .
Ademas de vender los neumaticos de las marcas Sumitomo y Kenda. Ubicamos esta empresa en
la fase de declive porque a pesar de llevar tiempo en el mercado, no ha conseguido alcanzar los
éxitos que las demas empresas mencionadas en esta matriz han alcanzado, y se ha cerrado en
distribuir las marcas de vehiculos de siempre, en vez de descubrir mercados nuevos y traer al

pais marcas mas interesantes para el publico dominicano.



Matriz ANSOFF de Reid & Compaiiia, S. A
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Analizando las oportunidades de Reid & Compaiiia, S. A, su crecimiento en el mercado en el
primer renglon es el de mercados actuales o en su division corporativas con mas afios y con mas
clientes. Ademas que estos constan de distintas marcas de vehiculos y maquinarias pesadas ya
sea alianzas con otras empresas y/o marcas como lo son Jeep, Maserati, RAM, Dodge, Isuzu,
Komatsu, Bridgestone, entre otras. En este constan lo que son la division de Reid & Compaiiia,
S. A como dealer automovilistico, REIDCO o Corporacion de Crédito Reidco la cual ofrece
diferentes servicios como lo son los préstamos de vehiculos, préstamos hipotecarios, préstamos
personales, préstamos de descuento por nomina, préstamos comerciales y certificados de
depositos. También cuenta con Autocamiones establecida en 1963, contando como

concesionario mas antiguo de ISUZU en Latinoamérica.

Del mismo modo identificamos que el servicio o club de Jeep seria una actividad o servicio que
ofrecen a los propietarios de Jeep con el fin de atraer clientes o fidelizarlos a la marca, con el fin

de brindar una experiencia.



Dentro de las divisiones mas recientes se encuentran las Agencias Generales que cuenta con
Cartesano que seria taller multimarca que tienen en Reid. También analizamos como el Centro de
Gomas fue creado con el fin de también captar clientes y cubrir esa necesidad en el mismo lugar
donde compras tu vehiculo. En fin, la creacion del taller y el centro de gomas hace que los
clientes permanezcan en la misma empresa para cualquier necesidad que tenga o se le presente
de su vehiculo. Se encuentra la division de construccion agricola e industrial creada en mayo
2002 con el fin de apoyar el sector agricola con maquinaria tanto como para venta como para

alquiler, asi captando un nuevo segmento y por ende publico y clientela.

Matriz de Posicionamiento Competidores de Reid & Compaiiia, S. A

Matriz de Posicionamiento
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Dentro de la matriz de posicionamiento analizamos a la competencia con mas reconocimiento en
Republica Dominicana, ya que estas se localizan solamente en el pais. Son empresas locales, que
cargan o se suplen con marcas internacionales. Tras analizar a la competencia en cada renglon
pudimos identificar que las empresas con mucho reconocimiento y precios altos son Autozama,
Marti, Magna Motors y Delta Comercial. Estas se colocan en este renglén porque son de los
vehiculos mas consumidos con alto precio en el pais que sea competencia con Reid & Compaiiia,

S.A.



En cuanto al renglon de precio bajo y reconocimiento alto se encuentra Santo Domingo Motors y
el Grupo Viamar. Aunque cabe destacar que Santo Domingo Motors carga con vehiculos de
precios altos por igual, pero lo colocamos en este renglon ya que esos vehiculos no son los mas

vendidos en su dealer.

También presentamos a Peugeot con un reconocimiento bajo y precios altos ya que este no es tan
consumido como sus rivales en el renglon que se encuentra arriba. En si estos no tienen tanto
publico o demanda como lo tienen los demas sin contar a Peravia que se encuentra en el mismo
rango de reconocimiento que estos. La empresa que se encuentra en el renglon de precio bajo y
con un bajo reconocimiento es Peravia ya que los vehiculos que ofrecen al mercado no son

consumidos como los demads y estos tampoco son reconocidos en el pais.

Matriz BCG (Boston Consulting Group) de Productos
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La marca Maserati seria la marca estrella al ser nueva en el mercado y ser su vehiculo mas
costoso y en por consiguiente lujoso. También genera gran liquidez, pero necesita de gran
atencion e inversion para que este no termine siendo perro o en si para poder ganar capital y
vender. Mientras que la marca vaca en su division de vehiculos seria Jeep ya que es la marca de
vehiculo mas vendida que tienen, con mas afos en la empresa, es totalmente maduro y es la
fuente generadora de capital para la empresa ya que la cantidad de inversidn que requieren es

relativamente baja a comparacion de la estrella.

En cuanto a Dodge se encuentra en interrogante ya que este tiene una presencia débil en el
mercado, estos absorben grandes cantidades de recursos ya que casi no generan ingresos. En
cuanto a los productos perro se encuentran RAM y Chrysler por tener un bajo crecimiento en el
mercado y al mismo tiempo una baja cuota de mercado dominicano. Estos no son recomendables
para la empresa, ya que consumen se pagan unos costos fijos, pero aportan poco o nada a

cambio, en si generan pérdidas.

Disefio de la Investigacion

Planteamiento del Problema

Reid & Compatiia, S.A. es una empresa que se especializa en la distribucion y comercializacion

de marcas internacionales conocidas mundialmente en la industria de vehiculos, equipos de
transporte, entre otros. Distribuyen todo desde vehiculos nuevos, usados, hasta sus repuestos,
ademdas de contar con un taller especializado en las marcas de los vehiculos que distribuye,
creando de esta forma un servicio de ventas repetidas y un lazo con sus consumidores. Esta
empresa ha prevalecido 74 afios en el pais gracias a que lleva acuerdos de exclusividad con las
marcas de renombre a nivel internacional que distribuye, estas siendo Maserati, Dodge, Jeep
Chrysler y RAM. Sus canales de venta son: ventas directas en su sucursal y venta online para su

tienda de repuestos.



A pesar de Reid & Compaiiia lleva una buena cantidad de tiempo en el mercado, es pionera en
muchos avances del sector automovilistico, y es altamente reconocida en su sector, esto no la
impide presentar problemas importantes en su mezcla de marketing, especificamente en los
componentes de distribucion y comunicacion. Reid & Compaiiia no habia considerado replantear
y expandir sus canales de distribucion, ademés de contemplar cambiar las estrategias de
publicidad online y offline, hasta que lleg6 el COVID-19 y sus consecuencias al pais. Un error
que Reid & Compania ha cometido, al igual que muchas empresas nacionales e internacionales,
es conformarse y seguir trabajando con lo que le ha funcionado siempre, sin conceptuar nuevas
estrategias de distribucion y comunicacion adaptadas al consumidor actual y a los avances y

pasos tecnologicos que multiples compaiias han ido tomando.

Estos avances y tendencias hacia la tecnologia y la digitalizacion de servicios comerciales y
demas a través de modelos de e-commerce, paginas web, aplicaciones moviles, entre otros, se
han estado volviendo el nuevo camino hacia la cima para toda corporacion. Casos exitosos como
Uber (apoderandose del negocio de los taxis) y Netflix (derrotando el sistema de alquiler de
peliculas que existia anteriormente) han demostrado que la tecnologia es la forma de triunfar.
Aunque en los ultimos afos esta tendencia de crecimiento rapido ha demostrado ser importante,
no fue hasta el inicio de la pandemia que esta se volvid necesaria para sobrevivir en el mercado.
Reid & Compafiia, una empresa con buen posicionamiento en la industria automovilistica y de
venta de repuestos, subestimoé las amenazas e imprevistos que situaciones de emergencia como el
COVID-19 pueden causar. Al no estar preparado para la pandemia con distintos canales de venta
y servicios digitales (o cualquier otra situacion inesperada de la misma indole que pueda ocurrir),
sufrieron graves consecuencias. La consecuencia principal siendo la disminucion exponencial en

las ventas de sus productos, las demds consecuencias econdomicas se desprendieron de esta.

También, es de pertinencia sefialar que el hecho de que la empresa no cuenta con un e-commerce
(a pesar de ser la razon primordial) no es la Gnica razon por la cual Reid & Compaiia ha bajado a
gran magnitud sus nimeros de ventas desde el comienzo de la pandemia. Otra componente que
influye en esta consecuencia, es la ausencia de flexibilidad de pago de esta empresa. En la
pandemia, toda la economia nacional (e internacional) se vi6 afectada sin importar el tipo de

negocio e industria. Sin embargo, varios concesionarios y dealers de vehiculos no se vieron igual



de afectados que Reid & Compaiia, y esto se puede deber a la flexibilidad de pago que estas
empresas ofrecen. Estas empresas pueden ofrecer este beneficio al crear alianzas con bancos que
permiten al cliente pagar en cuotas, servicio que fue y sigue siendo muy util para la economia

durante la pandemia.

Para conceptualizar, se puede definir que el problema principal que Reid & Compaiiia, S.A. esta
enfrentando actualmente una gran pérdida en ventas debido a su falta de preparacion para la
pandemia, por no considerar ampliar sus canales de venta, y la orientacion del consumidor a la

nueva era digital.

Objetivos del Estudio

Objetivo General
Descubrir las necesidades, preferencias, comportamientos e intereses del publico objetivo de
Reid & Compaiiia, con el propoésito de definir estrategias adaptadas a estos, para aumentar las

ventas de la empresa y recuperar los nimeros usuales que generaba antes de la pandemia.

Objetivos Especificos

Orientados al Producto:

- Identificar informaciéon pertinente sobre nuestro publico objetivo, como sus gustos,
habitos y marcas preferidas de la industria automovilistica.

- Obtener una vision clara del mercado y cuales son los productos mas vendidos y/o
preferidos por el target.

- Recolectar informacién sobre nuestros consumidores potenciales e identificar las razones
por las cuales no adquieren los productos de Reid & Compaiia.

- Descubrir qué tipo de vehiculos el target prefiere, y por qué.

Orientados a Precio:



- Identificar cuales son los precios que el mercado dominicano estaria mas dispuesto a
pagar, la media.

- Analizar si el precio es un factor importante en el momento de la compra de su vehiculo y
descubrir cudles otros factores el cliente toma en cuenta.

- Detectar si el precio influye en la percepcion de calidad y preferencia en el mercado

dominicano.

Orientados a Distribucion:

- Establecer y evaluar cuales son los puntos o canales de venta por los cuales el mercado
dominicano realiza su compra.

- Descubrir por cuéles canales de venta el consumidor desearia realizar su compra.

- Analizar con qué frecuencia compra el cliente en el mercado dominicano en vehiculos.

- Identificar las condiciones y factores por la cual adquieren nuestros productos y/o
servicios.

- Observar cémo se presentan los productos y/o servicios ante el mercado dominicano y la
marca en si.

- Analizar cudl estrategia de distribucion tiene mejor aceptacion o mayores beneficios ante
los clientes.

- Identificar la forma de pago preferida o su preferencia para visualizar los productos que

se ofrecen.

Orientados 2a Comunicacion:

- Analizar cudl publicidad requiere de mayor atencion, tanto la online como la offline.

- Determinar cudl publicidad genera mas trafico o mas ventas en el mercado.

- Identificar cuales son los canales que le hablan directamente a nuestro segmento en el
mercado, y cudles de estos son de su preferencia.

- Identificar las redes sociales que el publico objetivo utiliza mas, su “go-to”.

- Descubrir por cudles canales online el cliente prefiere recibir publicidad, y en cuales
formatos (email marketing, reels, stories, facebook ads, etc.).

- Conocer como los clientes o posibles clientes perciben la empresa en el mercado.



- Reconocer qué tipo de contenido le interesa o es atractivo para los segmentos relevantes a
la marca, y cudles estrategias generan un impacto positivo para la comunicaclion de la

marca y/O cempresa.

Orientados a Mercado:
- Determinar el posicionamiento que tiene la empresa en el mercado y la mente del
consumidor.
- Evaluar el comportamiento de los consumidores en el mercado vehicular dominicano.
- Distinguir y diferenciar cuales son las variaciones de consumidores dentro del mercado al
que se dirigen.
- Determinar las debilidades de la empresa ante sus competidores, con el fin de reevaluar y

realizar cambios en ella.

Justificacion

Reid & Compaiiia, S.A. es una empresa posicionada en Republica Dominicana, no obstante es
importante reconocer que esta no tiene tanta presencia en las redes digitales en especifico su
propia pagina web donde presenta todos los vehiculos o equipos pesados que tienen a disposicion
para la venta y los servicios que tienen para ofrecer. Esto representa una debilidad mayor en un
mundo totalmente digital o que se ha vuelto mas digital tras la pandemia. Al no ser una empresa
que se pueda manejar de una manera totalmente virtual tuvieron muchas pérdidas tras el
covid-19 lo cual nos deja dicho que deben de implementar cambios en sus plataformas y como se

manejan sus ventas y/o comunicaciones.

Ante su competencia ellos se ven en pérdidas ya que estos cuentan con sus propias paginas web
donde se presentan todos lo vehiculos, cuotas a pagar segun la tasa del banco que escojas, tras su
pagina tambien se realizan las citas de prueba, en fin tienen una ventaja competitiva que Reid no
deberia de permitir. Es imprescindible la presencia en las redes y paginas web en el mundo

digital que vivimos.



Realizar o crear una pagina web dirigida a vender y promocionar los distintos vehiculos, equipos
pesados, su taller multimarcas y servicios que tienen para ofrecer a los consumidores. Esto les
convendria en varios factores ya sea en cuanto a poder tener una plataforma en donde trabajar
por si pasamos por otra pandemia o en si para poder manejarse en el mundo digital. También les
permite a los consumidores o posibles clientes observar que tienen para ofrecer sin tener que ir a
su establecimiento lo cual es una desventaja ya que este cliente buscara otra pagina la cual seria

del competidor en ese momento, asi perdiendo un posible cliente.

Tener una pagina que establezca todo lo que tienen para ofrecer con sus precios y métodos de
pago les da mas auge en el mercado y se les hace mas fécil al cliente realizar su compra. En fin,
mientras mas facil sea la via de pago o la forma de pagar sea lo menos complicada posible mejor
ya que el consumidor pensarda menos al adquirir el producto o servicio.

Limitaciones

Las limitaciones de crear una pagina web seria la cantidad de dinero que esta requiere, ya que las
plataformas de crear paginas web gratis no sean las ideales o en fin no van a generar lo que
estamos buscando. Si se utiliza una pagina web gratuita no contaras con un dominio propio, sino
que esta también le perteneceria a la plataforma en donde la realices ya sea Wix o Jimdo.

Ademads que estas serian muy bdsicas y casi nada atractivas para el publico o consumidor.

Al mismo tiempo también se debe pagar Google Ads con el fin de que la pagina web aparezca
cuando la busquen o busquen algun producto o servicio que ofrecen al publico dominicano.
Poder encontrar a un ingeniero de sistemas que realice la pagina web con todas las
especificaciones que realmente necesitan y quieren en esta.

Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion que se utilizard es la aplicada, ya que al obtener las informaciones y
datos que buscamos, las aplicaremos a un plan de mercadeo especialmente estructurado para
cumplir los deseos y necesidades del publico objetivo, con el fin de convertirlos en clientes y
aumentar las ventas de Reid & Compaiiia, S. A. El nivel de profundidad de esta investigacion
serd descriptivo y explicativo, se eligiéo de esta forma ya que nos interesa saber lo que piensa el
publico objetivo acerca de Reid & Compaiiia y los demas concesionarios del mercado

dominicano, y el por qué de sus opiniones. Ademas de que buscamos responder el causa y efecto



de la investigacion. El efecto es que disminuyeron las ventas de Reid & Compaiia en la
pandemia, y la causa definida es por la falta de variedad de canales de venta y de una pagina web
informativa de la empresa, por esto nos interesa confirmar si esta es la verdadera causa por la
cual los consumidores dejaron de adquirir productos de Reid & Compaiiia, o si hay otras causas

o razones que no se han tomado en cuenta.

Este estudio recopilara datos cuantitativos y cualitativos. En las sesiones del Focus Group, la
mayoria de los datos a recopilar son de caracter cualitativo, ademds de que en el cuestionario, las
preguntas abiertas también son cualitativas. Ya para los datos cuantitativos, estos se recogeran a
través de las preguntas de seleccion multiple en el cuestionario. El grado de manipulacion de las
variables de la investigacion sera no experimental, debido a que se tomaran los datos obtenidos y
no se alteraran. De acuerdo al tipo de inferencia, esta investigacion serd hipotética-deductiva ya
que se va a confirmar la hipdtesis de por qué los consumidores han dejado de comprar, y se
obtendra informacioén deductiva acerca de que se debe de hacer para recuperar esas ventas y

atraer al target.

Por ultimo, se definid que el periodo temporal de la investigacion es transversal, ya que eligid
un periodo concreto de realizar las técnicas de recoleccion de datos (una semana), en la cual
todos los sujetos a evaluar participaran.

Técnicas de Investigacion

Estaremos utilizando dos técnicas de investigacion para obtener la informacion deseada. La
primera técnica sera el Focus Group, el cual realizaremos via Google Meet ya que es mas
conveniente para los participantes, considerando el tema del COVID-19 y los compromisos
diarios de las personas. Los Focus Group que llevaremos a cabo seran grabados con la finalidad
de poder recolectar la informacion con mayor exactitud y eficiencia. Otro detalle a destacar es

que ambas seremos moderadoras y nos repartiremos el didlogo equitativamente.

Al principio del Focus Group se realizaran preguntas de apertura que ayudaran a identificar

facilmente quién forma parte de nuestro publico objetivo y a quién se puede descartar.



A través de esta técnica discutiremos los argumentamos junto a los participantes los siguientes

temas:

a) Marcas de vehiculos de preferencia
b) Qué se toma en cuenta al adquirir un vehiculo
c) Por cudles canales el cliente busca adquirir un vehiculo y/o repuestos

d) Por cudles medios el cliente prefiere recibir publicidad

Como contamos con un publico amplio, llevaremos a cabo dos sesiones del Focus group,

dividiendo cada seccidn por un segmento:

- Primer Segmento: Adultos Jovenes

El primer grupo a entrevistar via el Focus Group va a consistir en adultos jovenes de 18 a 35
afios que vivan en Santo Domingo, y pertenezcan a las clases media altas y altas. La razén por la
cual segmentamos a los entrevistados de esta forma, se debe a que los productos que Reid &

Compaiiia distribuye no son de caracter econdémico,

- Segundo Segmento: Adultos

En la segunda tanda del Focus Group, estaremos realizando el mismo procedimiento con
personas de 35 a 60 afios, que vivan dentro de Santo Domingo, y pertenezcan a las clases media

altas y altas.

La otra técnica de investigacion que emplearemos es la encuesta. Esta encuesta serd de caracter
digital y la llevaremos a cabo en Google Forms. Seleccionamos esta técnica ya que es una de las
mas eficientes para captar el mayor alcance de personas. Le enviaremos la encuesta a personas
que cumplan con las caracteristicas de nuestro publico objetivo, y realizaremos diversas
preguntas desde la ciudad donde reside hasta sus preferencias en el sector automovilistico. Estas

encuestas digitales nos otorgaran una vision clara de: lo que el consumidor busca en el mercado,



lo que el consumidor piensa que falta en el mercado, lo que el consumidor desea y lo que no,

entre otras informaciones claves pertinentes.

Instrumentos de Recoleccion de Datos

El primer instrumento que estaremos utilizando para la investigacion de mercados sera el Focus

Group. Las preguntas que le realizaremos a los participantes en ambas sesiones se clasifican por

los objetivos que propusimos anteriormente.

Aqui le presentamos el cuadro de preguntas (en orden) para el Focus Group:

Objetivos Preguntas

Intr ion

e Preambulo de la actividad

Presentacion de las moderadoras

Exposicion

Se expresa que el Zoom sera grabado

Se les exhorta a los participantes a

compartir sus opiniones sin censura

Se abre un espacio breve de preguntas
para aclarar cualquier duda del

procedimiento

Preguntas de Apertura

Preséntate: ;Cudl es tu nombre y

cuantos afios tienes?

(Conduces tu propio vehiculo?




(Tienes opiniones acerca de los
diferentes tipos de vehiculos y sus

marcas, o te da igual?

Objetivos Orientados a Producto

(Utilizas un vehiculo para

transportarte de sitio a sitio?

(Con qué frecuencia utilizas un

vehiculo?

(Qué tipo de vehiculo prefieres?
(carro, jeepeta, moto, camidn, etc.)

Por que?

(Qué tipo de vehiculo tienes? (carro,

jeepeta, moto, camion, etc.)

(Cudl es tu marca preferida de

vehiculos? ;Por qué?

(De donde es tu vehiculo? ;Por qué

elegiste esa marca?

[ Te gustan las marcas de los vehiculos
de Reid & Compaiiia? (Jeep, Maserati,
Dodge, Chrysler y RAM) ;Por qué /

Por qué no?

Objetivos Orientados a Precio

(Cuanto estaria dispuesto a pagar por

un automovil nuevo del afo?




(Cuanto estaria dispuesto a pagar por
un automodvil usado pero en muy

buenas condiciones?

(Al momento de comprar un vehiculo,

el precio es un factor influyente?

Si un vehiculo tiene un precio bien
elevado, ;esto cambia su percepcion

sobre la calidad y el valor del mismo?

(Te interesa la opcion de poder pagar

un vehiculo en cuotas mensuales?

(Qué otros factores ademas del precio
toma en cuenta al adquirir un

producto?

Objetivos Orientados a Distribucion

(Con qué frecuencia adquieres un

vehiculo o sus repuestos?

Cuando realiz6 el proceso de compra
de su vehiculo, /;todo lo hizo
fisicamente asistiendo a la tienda de

automoviles?

(Le interesa la idea de poder obtener
informaciones de vehiculos como
precios, detalles, etc.a través de una

pagina web?




(Le parece atractiva la idea de poder
visitar un showroom virtual 3D desde
su ordenador, en el cual se ofrezca
informacion pertinente sobre los

vehiculos disponibles?

(Para ti la experiencia (ambientacion,
servicio, presentacion) dentro de un
concesionario/dealer influye en tu

decision de compra?

Objetivos Orientados a Comunicacion

(Por cual via prefieres ver publicidad?
(Revistas, periddicos, redes sociales,

vallas publicitarias, radio, etc.)

(Qué tipo de publicidad te llama mas

la atencion, la digital o la fisica?

(Cual es tu red social favorita?

(Como prefieres recibir publicidad
digital: correo masivo, redes sociales,

anuncios en paginas web, etc?

(Sigues alguna de las redes sociales de
Reid & Compaiiia? ;Por qué/ Por qué

no?




(Qué tipo de contenido publicitario
prefieres: informativo, original,

divertido?

(En cuadl formato prefieres ver
publicidad digital: posts, videos,

boomerangs, etc?

Objetivos Orientados al Mercado e Si tuvieras que adquirir un vehiculo de
Reid & Compaiiia, (cudl marca

escogerias? ;Por qué?

e ,Cudl es el factor que tomas mas en
cuenta-precio, calidad, look,
comodidad, marca, experiencia en

tienda, u otro?

e ,Como te encuentras la experiencia

que ofrece Reid & Compaiiia?

e ,Qué crees que le falta a Reid &

Compaiia?

El segundo instrumento que utilizaremos para la recoleccion de datos del target serd la encuesta.

Esta encuesta contara con las siguientes preguntas:

Objetivos Preguntas

Preguntas Demograficas 1.;Cuantos afios tienes?




a) De 18-30
b) De 31-40
c) De41-50
d) De 51-60

2. (Cual es tu género?

a) Femenino
b) Masculino
c) Otro

3. (Cudl es tu ingreso?

a) Menor a RD$50,000

b) De RD$50,000-100,000
¢) De RD$100,000-150,000
d) De RD$150,000-200,000
e) De RD$200,000-250,000
f) De RD$250,000-300,000
g) Mas de RD$300,000

4. (A qué te dedicas?

a) Estudiante
b) Empresario
c) Empleado

d) Ingeniero

e) Doctor

f) Propietario




g) Otro

Orientados al Producto:

- Identificar informaciéon pertinente
sobre nuestro publico objetivo, como
sus gustos, habitos y marcas preferidas
de la industria automovilistica.

- Obtener una vision clara del mercado
y cuales son los productos mas
vendidos y/o preferidos por el target.

- Recolectar informacion sobre nuestros
consumidores potenciales e identificar
las razones por las cuales no adquieren
los productos de Reid & Compaiiia.

- Descubrir qué tipo de vehiculos el

target prefiere, y por qué.

5. (Tienes un vehiculo propio?

a) Si
b) No
c) Es compartido

6. ;Te transportas de lugar en lugar con un

vehiculo?

a) Si
b) No

7. {Qué tan frecuente utilizas un vehiculo?

a) Mas de una vez al dia

b) Por lo menos una vez al dia

c) Por lo menos una vez a la
semana

d) Por lo menos una vez al mes

e) En muy pocas ocasiones

8. ({Qué tipo de vehiculo prefieres?

a) Carro

b) Jeepeta
c) Motor




d) Camidén

e)

Otro

9. (Qué tipo de vehiculo tienes?

a)
b)
©)
d)
e)

Carro
Jeepeta
Motor
Camion

Otro

10. ;Cual es tu marca preferida de vehiculos?

Respuesta abierta

11. ;{Con respecto a la pregunta anterior ;Por

que?

a)
b)
©)
d)
¢)
f)

Su calidad

Su precio

Su look

El lujo de sus vehiculos
Su comodidad

Otro atributo

12. ;De qué marca es tu vehiculo?

Respuesta abierta

13. ;Con respecto a la pregunta anterior ;Por




que?

a) Su calidad

b) Su precio

c) Sulook

d) El lujo de sus vehiculos
e) Sucomodidad

f) Otro atributo

14. De las marcas que distribuye Reid &

Compaiiia, ;Cual es su favorita?

a) 1ZUzZU
b) Jeep

c) Dodge
d) Maserati
e) RAM
f) Chrysler

15. ;Con respecto a la pregunta anterior ;Por

que?

Su calidad

Su precio

Su look

El lujo de sus vehiculos
Su comodidad

Otro atributo

16. ;Tomas en cuenta servicios extra que




ofrecen los concesionarios como talleres

especializados?

a) Si
b) No
c) Me daigual

17. ;(Se te hace importante comprar repuestos
originales para tu vehiculo (proveniente de la

misma marca)?

a)Si
b) No
c) Me da igual

Orientados a Precio:

- Identificar cuales son los precios que
el mercado dominicano estaria mas
dispuesto a pagar, la media.

- Analizar si el precio es un factor
importante en el momento de la
compra de su vehiculo y descubrir
cuales otros factores el cliente toma en
cuenta.

- Detectar si el precio influye en la
percepcion de calidad y preferencia en

el mercado dominicano.

18. (El precio es un factor decisivo a la hora

de adquirir un vehiculo?

a) Si
b) No

c) Influye pero no es el mas importante

19. Enumere los siguientes factores por orden
de prioridad a la hora de adquirir un vehiculo

(1 siendo el mas importante):

a) Su calidad
b) Su precio
c) Sulook

d) El lujo de sus vehiculos




e) Sucomodidad

20. (Qué cantidad de dinero estaria

dispuesto a pagar por un automoévil nuevo?

a) RD$800,000-RD$ 1,500,000
b) RD$1,500,000-RD2,500,000
¢) RDS$2,500,000-RD$3,500,000
d) RDS$3,500,000-RD$4,500,000
e) RDS$4,500,000-RDS$5,500,000
f) RD$5,500,000-RD$6,500,000
g) Maés de RD$6,500,000

21. ;Qué cantidad de dinero estaria dispuesto
a pagar por un automovil usado en buenas

condiciones?

a) RD$400,000-RD$1,500,000

b) RD$1,500,000-RD2,500,000
c) RD$2,500,000-RD$3,500,000
d) RD$3,500,000-RD$4,500,000
e) RD$4,500,000-RD$5,000,000
f) Mas de RD$5,000,000

22. ;Para ti mayor precio significa mejor

calidad en un vehiculo?

a) Si
b) No

c) Depende de la marca




23. ;Te interesa la opcion de poder pagar un

vehiculo en cuotas?

a) Si
b) No

Orientados a Distribucion:

- Establecer y evaluar cuales son los
puntos o canales de venta por los
cuales el mercado dominicano realiza
su compra.

- Descubrir por cudles canales de venta
el consumidor desearia realizar su
compra.

- Analizar con qué frecuencia compra el
cliente en el mercado dominicano en
vehiculos.

- Identificar las condiciones y factores
por la cual adquieren nuestros

productos y/o servicios.
coOmo los

- Observar se presentan

productos y/o servicios ante el

mercado dominicano y la marca en si.

24. (Con qué frecuencia adquieres un

vehiculo nuevo?

a) Cada 2 afios

b) Cada 4-6 afios
c) Cada 6-8 afos
d) Cada 8-10 afos

e) No lo cambio hasta que se dafie

25. (Al comprar su vehiculo, realiz6 todo el

proceso de manera fisica?

a) Si
b) No

26. ;Le interesa la idea de poder obtener
informaciones de vehiculos como precios,

detalles, etc, a través de una pagina web?

a) Si
b) No

c) Puede ser

27. (Piensa que concesionarios y dealers




como Reid & Compaiiia deberian de contar
con una pagina web en la cual se muestre

todos los modelos de vehiculos que ofrecen?

a) Si
b) No

c) Puede ser

28. (Te parece interesante poder visitar un
showroom virtual 3D desde tu ordenador, en
el cual se ofrezca informacién pertinente

sobre los vehiculos disponibles?

a) Si
b) No

c) Puede ser

29. (Piensa que Reid & Compaiiia deberia de
comercializar vehiculos en localidades fuera

de Santo Domingo?

a) Si
b) No

30. (Para ti la experiencia (ambientacion,
servicio,  presentacion) dentro de un
concesionario/dealer influye en tu decision de
compra?

a) Si

b) No




Orientados a Comunicacion:

Analizar cudl publicidad requiere de
mayor atencion, tanto la online como
la offline.

Determinar cudl publicidad genera
mas trafico o mas ventas en el
mercado.

Identificar cuales son los canales que
le hablan directamente a nuestro
segmento en el mercado, y cudles de
estos son de su preferencia.

Identificar las redes sociales que el
publico objetivo utiliza mas, su
“go-to”.

Descubrir por cudles canales online el
cliente prefiere recibir publicidad, y en
cuales formatos (email marketing,
reels, stories, facebook ads, etc.).
Conocer como los clientes o posibles
clientes perciben la empresa en el
mercado.

Reconocer qué tipo de contenido le
interesa o es atractivo para los
segmentos relevantes a la marca, y
cuales estrategias generan un impacto
positivo para la comunicacion de la

marca y/o empresa.

31. ¢ Por cual via prefieres ver publicidad?

a) Revistas

b) Periddicos

c) Redes sociales

d) Vallas publicitarias

e) Radio

f) Anuncios de Television

g) Correo electronico

32. ;Le prestas mayor atencion a la publicidad

online u offline?

a) Online
b) Offline
c) Ambas

33. (Cuadl es tu red social favorita?

a) Youtube
b) Facebook
c) Linkedin
d) Instagram
e) Pinterest
f) Snapchat
g) Twitter
h) Tik Tok

34. Enumere las siguientes redes sociales por




orden de la que mas utiliza a la que menos

utiliza (1 siendo la que mas utiliza):

a) Youtube
b) Facebook
c) Linkedin
d) Instagram
e) Pinterest
f) Snapchat
g) Twitter

h) Tik Tok

35. (Sigues alguna red social de Reid &

Compaiia?

a) Si
b) No

36. (Qué tipo de contenidos se te hacen mas

Interesantes ver al usar una red social ?

a) Informativo
b) Divertido
c) Creativo

d) Interactivo

37. (Qué tipo de contenido buscas obtener en

una red social de un dealer o concesionario?

a) Informaciones de los vehiculos




b) Contenido original y relacionado a la
marca

c) Test Drives de los vehiculos

Orientados a Mercado:

Determinar el posicionamiento que
tiene la empresa en el mercado y la
mente del consumidor.

Evaluar el comportamiento de los
consumidores en el mercado vehicular
dominicano.

Distinguir y diferenciar cuales son las
variaciones de consumidores dentro
del mercado al que se dirigen.
Determinar las debilidades de la
empresa ante sus competidores, con el
fin de reevaluar y realizar cambios en

ella.

38. (Qué concesionario de vehiculos

prefieres?

a) Reid & Compaiiia

b) Grupo Viamar

c) Santo Domingo Motors
d) Grupo Marti

e) Magna Motors

f) Peugeot Dominicana
g) Autozama

h) Delta Comercial

i) Peravia Motors

39. Con respecto a la pregunta anterior;Por

que?

a) Las marcas que distribuyen

b) La variedad de vehiculos que ofrece
c) Sus distintos canales de compra

d) Su flexibilidad de pago

e) Su pagina web

f) Experiencia en el lugar

g) Otro

40. ;Coémo te encuentras la experiencia que

ofrece Reid & Compaiiia?




a) Buena

b) Muy buena
c) Regular
d) Mala

e) Muy Mala

41. A la hora de visitar un concesionario,

[cuales factores influyen mas en tu

experiencia?

a) Servicio

b) Ambiente

c) Personal Preparado

d) Presentacion  adecuada
vehiculos

e) Orden

f) Creatividad

de los

42. (En qué aspecto crees que Reid &

Compaiiia puede mejorar?

Pregunta Abierta

Finalizacion

43. ;Qué integrante te
cuestionario?
a) Patricia Vicario

b) Christina Cabral

envid este




Seleccion de Poblacion y Muestra

Poblacion Objetiva:

Hombres y mujeres entre las edades de 35 a 42 anos de edad como segmento principal, y
también se incluyen dentro de nuestra poblacion objetivo de 42 - 50 afios de edad. En si nuestra
poblacion objetivo se compone de adultos jovenes y adultos. Su nivel social cabe en el nivel
socioeconomico A, A+, B+, B. Estos se componen por empresarios, emprendedores,
influencers, gerentes y directores de empresas, en fin se compone por empresarios y empleados
en puestos altos. Les gusta el buen vivir, la relajacion, las experiencias y conocer. Estos viven en
sectores urbanos como Santo Domingo, Santiago, Punta Cana/Cap Cana, y La Romana. También
se encuentran personas que vivan en sectores semiurbanos como lo son Puerto Plata y Las
Terrenas, entre otros. Este seria el margen de descripcion de los encuestados.

Marco de la Muestra:

La poblacién de 18 a 60 anos en la Republica Dominicana es de aproximadamente 6,664,200

personas.

Técnica de Muestreo:

Utilizaremos dos técnicas de muestreo. Para el Focus Group utilizaremos una mezcla entre los
métodos probabilisticos: Muestreo Aleatorio Simple y el Muestreo Estratificado. Esto se debe a
que separaremos a nuestro publico objetivo en dos segmentos diferentes (muestreo estratificado),
pero de todas las personas que encajen en el perfil de estos dos grupos y que busquen participar,
se seleccionaran dos de manera aleatoria (muestreo aleatorio simple.) En cuanto a la encuesta
utilizaremos la técnica de muestreo no probabilistico de bola de nieve. Esto se debe a que al
esparcir la encuesta, se la enviaremos a personas que cualifiquen en el publico objetivo, y le
pediremos a estas que se las reenvien a sus conocidos que entren dentro de los requerimientos.
Tamafio de Muestreo:

Para obtener el tamafio de muestreo se utilizd la herramienta de Raosoft en la cual se colocaron

los siguientes datos:

- Margen de Error de 7%

- Un nivel de confianza de 95%



- Una distribucién de respuesta de 50%
- Lapoblacién es de 1,666,050 ya que es el 25% de 6,664,200 personas.

Al ingresar estos datos en la plataforma de Raosoft, esta nos recomienda un tamafio de muestra

de 196 personas.

. Raosoft

\What margin of error can you accept? 7 o,

5% is a common choice

YWhat confidence level do you need? |95 o7
Typical choices are 80%, 95%, or 99%

What is the population size? 1666050

If you don't know, use 20000

What is the response distribution? 50 L4
Leave this as 50%

Your recommended sample size is 196

Ficha Técnica del Estudio

Nombre del Proyecto de Investigacion Estudio que busca inspeccionar la viabilidad
de aperturar nuevos canales de venta y de
generar un planeacion estratégica distinta para
Reid & Compaiia, S.A; de acuerdo a las

necesidades del publico objetivo actual.

Fecha de Realizacion Del 4-9 de octubre




Grupo Objetivo Hombres y mujeres de 18 a 60 afios

pertenecientes al nivel socioeconémico Ay B.

Disefio Muestral Me¢étodo probabilistico para el Focus Group y

no probabilistico para el cuestionario

Marco Muestral 6,664,200 personas

Tamaio de la Muestra 196 encuestados

Técnica de Recoleccion Focus Group y Cuestionario

Cobertura Geografica Distrito Nacional

Margen de Error v Confiabilidad Margen de Error: 7%
Margen de Confiabilidad: 95%

Fecha de Entrega del Informe Del 10 al 17 de octubre

Procedimiento para el Procesamiento y Analisis de Datos

Para procesar y analizar los datos obtenidos realizaremos los siguientes procedimientos:

- Paralos Focus Group:
Grabaremos las sesiones de Google Meet con la finalidad de poder recopilar todos los datos e
informaciones que nos compartieron los participantes, escribiremos esta informacion y la

estructuramos a través de un informe.

- Para el Cuestionario:
Cerraremos el cuestionario al llegar a la cantidad de participantes requerida, y utilizaremos las

analiticas y graficas tipo “Pie” que Google Forms brinda, con la finalidad de interpretar los




resultados. Estas informaciones las colocaremos en el mismo informe que las obtenidas a través
del Focus Group (dividido por técnica de investigacion), y analizaremos los datos recopilados

debajo de cada ilustracion de los graficos.

Procesamiento de Datos

Analisis Bivariados de la Investigacion

Analisis de Correlacion

Se realiza un andlisis de correlacion con el fin de identificar cuales lazos existen entre el
encuestado ya sean de manera demografica, sus gustos y como actua, con el fin de conocer a

nuestro segmento mas a fondo, y poder interpretar los datos con mayor claridad.

Tablas Cruzadas

Esta tabla nos ayudard a reflejar si existe una relacion entre las variables demograficas (como
edad, género, etc.) del consumidor y sus preferencias. Este andlisis nos puede ayudar a
segmentar el consumidor de manera mds apropiada, y especializar sus experiencias de marca de

acuerdo a estas diferencias de segmento. Esto se hara con las siguientes preguntas:

1. (Cuéantos afos tienes? - ; Tienes un vehiculo propio?

(Qué tan frecuente utilizas un vehiculo?

2. (Cudl es tu género? - ;Para ti la experiencia (ambientacion, servicio, presentacion)



dentro de un concesionario/dealer influye en tu decisiéon de compra?

Analisis de Cluster

Con este analisis podremos agrupar las preguntas de enumeracion:

1. Enumere los siguientes factores por orden de prioridad a la hora de adquirir un vehiculo

(1 siendo el més importante):

2. Enumere las siguientes redes sociales por orden de la que mas utiliza a la que menos

utiliza (1 siendo la que mas utiliza):

Analisis de Correspondencia

En este analisis identificaremos si alguna variable demografica es mas probable a responder la

misma opcidn en otra pregunta. Esto se hard con las siguientes preguntas:

(Cuantos afios tienes? - ;Qué tipo de vehiculo prefieres?

Analisis de Frecuencia

Estas preguntas se analizan mediante un analisis de frecuencia y sus graficos correspondientes:

1. ;Cuantos afios tienes?

2. (Cuadl es tu género?



A

10.
I1.
12.
13.
14.
15.
16.

17.

18.
19.
20.

21.
22.
23.
24.
25.

26.

27.

(Cual es tu ingreso?
LA qué te dedicas?
[ Tienes un vehiculo propio?
(Te transportas de lugar en lugar con un vehiculo?
(Qué tan frecuente utilizas un vehiculo?
(Qué tipo de vehiculo prefieres?
(Qué tipo de vehiculo tienes?
(Cuadl es tu marca preferida de vehiculos?]
(Con respecto a la pregunta anterior ;Por qué?
(De qué marca es tu vehiculo?
(Con respecto a la pregunta anterior ;Por qué?
De las marcas que distribuye Reid & Compaiiia, ;Cual es su favorita?
(Con respecto a la pregunta anterior ;/Por qué?
(Tomas en cuenta servicios extra que ofrecen los concesionarios como talleres
especializados?
(Se te hace importante comprar repuestos originales para tu vehiculo (proveniente de la
misma marca)?
(El precio es un factor decisivo a la hora de adquirir un vehiculo?
(Qué cantidad de dinero estaria dispuesto a pagar por un automévil nuevo?
(Qué cantidad de dinero estaria dispuesto a pagar por un automovil usado en buenas
condiciones?
(Para ti mayor precio significa mejor calidad en un vehiculo?
(Te interesa la opcion de poder pagar un vehiculo en cuotas?
(Con qué frecuencia adquieres un vehiculo nuevo?
(Al comprar su vehiculo, realiz6 todo el proceso de manera fisica?
(Le interesa la idea de poder obtener informaciones de vehiculos como precios, detalles,
etc, a través de una pagina web?
(Piensa que concesionarios y dealers como Reid & Compaifiia deberian de contar con una
pagina web en la cual se muestre todos los modelos de vehiculos que ofrecen?
[ Te parece interesante poder visitar un showroom virtual 3D desde tu ordenador, en el

cual se ofrezca informacidn pertinente sobre los vehiculos disponibles?



28.

29.

30.
31.
32.
33.
34.
35.
36.
37.
38.
39.
40.

4

—

(Piensa que Reid & Compaiia deberia de comercializar vehiculos en localidades fuera de
Santo Domingo?

(Para ti la experiencia (ambientacidon, servicio, presentacion) dentro de un
concesionario/dealer influye en tu decision de compra?

(Por cual via prefieres ver publicidad?

(Le prestas mayor atencion a la publicidad online u offline?

(Cual es tu red social favorita?

[ Sigues alguna red social de Reid & Compaiiia?

(Qué tipo de contenidos se te hacen mas interesantes ver al usar una red social?

(Qué tipo de contenido buscas obtener en una red social de un dealer o concesionario?
(Qué concesionario de vehiculos prefieres?

Con respecto a la pregunta anterior;Por qué?

(Como te encuentras la experiencia que ofrece Reid & Compaiiia?

A la hora de visitar un concesionario, jcudles factores influyen mas en tu experiencia?
(En qué aspecto crees que Reid & Compaiiia puede mejorar?

. (Qué integrante te enviod este cuestionario?

Reporte Final Investigacion de Mercados

Analisis Cluster

Utilizamos el analisis Cluster para identificar las variables cualitativas mas importantes para el

consumidor, analisis muy ttil al interpretar objetivos orientados a producto y comunicacion.

Enumere los siguientes factores por orden de prioridad a la hora de adquirir un vehiculo (1

siendo el mas importante):

Su calidad



Cluster Quality

Faar Fair Good

I I I
1.0 -05 0.0 05 1.0
Silhouette measure of cohesion and separation

Observamos que en este analisis cluster una de las principales prioridades a la hora de adquirir
un vehiculo, es la calidad de estos ya que en la encuesta este fue uno de los factores que mas se

escogieron.

El lujo de sus vehiculos

Cluster Quality

: . Poor Fair | Good
I I I I
-1.0 -0.5 0.0 0.5 1.0
Silhouette measure of cohesion and separation

Observamos nuevamente que el lujo de los vehiculos es otro factor de prioridad bastante alto
para los encuestados, obtuvo uno de los valores mas altos en el cluster.

Su look

Cluster Quality

Poar Fair Coiod

T T T
1.0 05 0o 0s 1.0
Silhouette measure of cohesion and separation



Entre los encuestados observamos que su look es un factor igualmente importante para los
encuestados. Obtuvo un puntaje bastante alto en la calidad del cluster.

Su precio

Cluster Quality

Poar Fair Good

[ I I I
-1.0 -0.5 0.0 0.5 1.0

Silhouette measure of cohesion and separation

El precio de los vehiculos para los encuestados es un

Se puede observar que el factor mas importante para el consumidor es el lujo de sus vehiculos,

luego la calidad, después el look, y por tltimo el precio.

Enumere las siguientes redes sociales por orden de la que mas utiliza a l1a que menos utiliza

(1 siendo la que mas utiliza):

Facebook

Cluster Quality

FPoor Fair oo

[ I I I
-1.0 -0.5 0.0 0.3 1.0

Silhouette measure of cohesion and separation

Linkedin



Cluster Quality

Poar Fair Good

T T T
1.0 -0k 0o 05 1.0
Silhouette measure of cohesion and separation

Pinterest

Cluster Quality

Paor Fair : Good

I I I
.0 05 0.0 0s 1.0
Silhouette measure of cohesion and separation

Snapchat

Cluster Quality

Paar Fair

| | |
1.0 -0.5 0o 05 1.0
Silhouette measure of cohesion and separation

Instagram

Cluster Quality

Paar Fair

| I I I
1.0 05 0.o 05 1.0
Silhouette measure of cohesion and separation



Tiktok

Cluster Quality

Poof Fair Goad

I I I
-1.0 05 0o 0s 1.0
Silhouette measure of cohesion and separation

Twitter

Cluster Quality

Poar Fair Good

T T T
-1.0 -05 0o 035 1.0
Silhouette measure of cohesion and separation

Youtube

Cluster Quality

Poor Fair Good

i T |
-1.0 -0s .o 0s 1.0
Silhouette measure of cohesion and separation

Las redes sociales que mas utilizan la mayoria de los encuestados es Instagram y Youtube, luego

le sigue Facebook, después Snapchat, Pinterest y Linkedin, y por ultimo Twitter. Esta

informacion nos da una gran vision de cuales son las redes sociales mas importantes para nuestro

target.



Tablas Cruzadas

En esta seccidon del cuestionario se encuentran los analisis de tablas cruzadas basados en la

relacion de algunas preguntas demograficas con las preguntas basadas en objetivos de producto.

,Qué tan frecuente utilizas un

vehiculo?
18-30 afios
En muy pocas ocasiones
Mas de una vez al dia
Por lo menos una vez a la semana
Por lo menos una vez al dia
31-40 anos
Mas de una vez al dia
Por lo menos una vez al dia
41-50 anos
Mas de una vez al dia
Por lo menos una vez a la semana
Por lo menos una vez al dia
Por lo menos una vez al mes
51-60 afios
Mas de una vez al dia
Por lo menos una vez a la semana

Por lo menos una vez al dia

. Tiene vehiculo propio?

Si

68

60

45

43

40

37

17

14

No

14

Es compartido Total

12 94
1 2
4 70
2 4
5 18
0 45
0 43
0 2
2 42
1 38
0 1
0 2
1 1
0 17
0 14
0 1
0 2



Total 170 14 14 198

|| - 2 2

EMMUY POCAS DEASIONES WS DEUNA VEZ AL DIA POR LD MERDS UNAVEZ A LA SEMANA PORLD MENDS UNAVEZAL DA PORLD MENDS UNA VELAL MES.
W0c i3 mOe 314 wDe 4150 o De 5160

En este andlisis se puede interpretar como las personas de 18-30 afios son mucho mas probables
de no tener su propio vehiculo o tener uno compartido en comparacion con las personas de 31-60
afios de edad. La mayoria de las personas de 18-30 afios utilizan un vehiculo mas de una vez al
dia, los de 31-40 también, los de 41-50 y 51 a 60 comparten la misma opinion. Estos datos
ayudan a interpretar que la edad no es un factor que incluye en la cantidad de veces al dia que el

usuario utiliza un vehiculo, pero si influye la posibilidad de que este tenga su vehiculo propio.



.Cual es tu género? - ;Para tila experiencia (ambientacion, servicio, presentacién) dentro

de un concesionario/dealer influye en tu decision de compra?

Si 186
Femenino 75
Masculino 111

No 11
Femenino 4
Masculino 7

Total 197

éCual es tu género?- ¢Para ti la experiencia
(ambientacion, servicio, presentacion) dentro de
un concesionario/dealer influye en tu decision de
comprar
120

100
80
&0
I-:G l
20
0 —
Si

No

m Femeninc m Masculing

A pesar de hacerle la pregunta a ambos géneros, por gran mayoria los dos nos comentan que la
experiencia es un factor sumamente influyente. El ratio de 75:111 y 4:7 nos hace deducir que al
género masculino le importa mas la experiencia, pero aun asi esta es influyente para ambos

géneros.



Tablas de Correspondencia

Correspondence Table

iCuantos 8. jQueé tipo de vehiculo prefieres?

afios Active

fienes? Zarro Jeepeta Matar Camidn Otro Margin

De 18-30 3 61 1 0 0 93

De 31-40 4 41 0 0 0 45

De 41-50 1 40 0 0 1 42

Cie 51-60 5 11 1 0 0 17

Active 41 153 2 0 1 197

Margin
Overview Row Pointsa

Score in
Dimension Contribution
1 Of Point to
;Cusinto Inertia of|Of Dimension to Inertia of
- Dimension Point

s anos
tienes? Mass 1 2 Inertia |1 2 1 2 Total
De 18-30 0,472 -0,507 10,197 0,047 0,336 0,138 10,938 0,052 0,990
De 31-40 0,228 0,475 0,140 0,024 0,142 0,034 10,762 0,024 0,787
De 41-50 0,213 0,859 -0,139 (0,060 0,435 0,031 0,944 0,009 0,953
De 51-60 0,086 -0,602 }1,105 10,026 0,086 0,797 10,443 0,547 0,990
Active 1,000 0,157 1,000 1,000
Total

a. Symmetrical normalization

Overview Column Points?



Score in

Dimension Contribution
8. ¢Qué
tipo de Of Point to

, Inertia of|Of Dimension to Inertia off
vehiculo
Dimension Point

prefieres
? Mass 1 2 Inertia (1 2 1 2 Total
Carro 0,208 -1,078 10,184 0,089 0,670 0,053 10,983 0,011 0,993
Jeepeta 0,777 0,294 0,002 0,025 0,185 0,000 10,986 0,000 0,986
Motor 0,010 -1,534 3,433 10,025 0,066 0,904 10,351 0,643 0,993
Camion 0,000
Otro 0,005 2,376 -1,048 (0,019 0,079 0,042 10,553 0,039 0,592
Active 1,000 0,157 1,000 1,000
Total

a. Symmetrical normalization

En las tablas de correspondencia podemos notar que se analizd los datos de la pregunta

“;Cuantos afios tienes?” y los datos de edad, podemos ver la relacion que tiene los datos en la

baja dimension percibida por el software de SPSS en donde la puntuacion para los datos de la

pregunta que tipo de carros prefiere es de -1.078 para Carros, .294 para Jeepetas, .-1.534 para

Motores, 0.000 para Camiones y 0.005 para Otros. Esto es en la puntuacion de la dimension,

pero igual en el punto de inercia el total da a 0.157/1.000 para ambas respuestas, mientras que en

el analisis de edad podemos ver que en la puntuacion de dimension 18-30 afios obtuvo -0.507,

31-40 anos obtuvo 0.475, 41-50 afios obtuvo 0.859, 51-60 afios obtuvo -0.602, al final todos

obtuvieron la puntuacién de inercia de 0.157/1.000.w



Row and Column Points

—
n

05
Carro®@ De 18-30 & De 31-40
0 Jespeta
& De 41-50
0.5
(A
S ® De 51.60 Otro
s :
E-15 & 1. ; Cudntos afos tienes?
i)
8. i Que tipo de vehiculo prefieres?
-2
-25
-3
15 Motor
-4
-2 -1 0 1 2 3
Dimension 1

Analisis de Frecuencia

Para las siguientes preguntas cuantitativas y cualitativas realizamos analisis de frecuencia, para

interpretar los resultados con mayor efectividad.

Preguntas Demograficas

1. ;Cuantos afos tienes?

Frecuencia

De 18-30 94



De 31-40 45

De 41-50 42
De 51-60 17
Total 198

Edad

mDe 18-30 mDe 31-40 =De41-50 mDe 51-60

La gran mayoria (47%) de los encuestados tienen de 18 a 30 afios, después le sigue un 23% de 31

a 40 afios, luego un 21% con 41-50 afos de edad, y por ultimo un 9% con 51-60 afios de edad.

2. ;Cual es tu género?

Frecuencia

Masculino 119




Femenino 79

Total 198

Genero

mijasculing mFemening

De los encuestados, un 60% son pertenecientes al género masculino, un 40% al femenino,y en

esta ocasion no hubieron encuestados que se identificaron con otro género.

3. (Cual es tu ingreso?

Frecuencia

Menor a RD$50,000 52

De RD$50,000-100,000 57

De RD$100,000-150,000 57




De RD$150,000-200,000 6

De RD$200,000-250,000 18

De RD$250,000-300,000 S

Mis de RD$300,000 2

Total 197

mMenor a ROE50, 000 mDe ROE50,000-100, 000 =mDe RDS100,000-150,000
mDe ROS150,000-200,000 = De RDE200,000-250,000 mDe RDS250 000-300 000
mlias de RO$300,000

En esta ocasion se produjo un empate de respuestas de los encuestados, ya que la mayoria de
estos generan un ingreso de RD$50,000-100,000 o de RD$100,000-150,000 (ambos ocupando
un 29%), después le sigue un 26% de personas que generan ingresos menor a RD$50,000, luego
un 9% con RDS$200,000-250,000, un empate de 3% de personas que generan
RD$150,000-200,000 o RD$250,000-300,000 , y por ultimo un 1% que genera ingresos
mayores a RD$ 300,000.



4. ;A qué te dedicas?

Frecuencia

Estudiante 45
Empresario 21
Empleado 75
Ingeniero 15
Doctor 30
Propietario 3

Otro 9

Total 198



mEstudiante mEmpresaric mEmpleado mingeniero mDoctor = Propietaric s Otro

Un 38% de personas se dedican a ser empleados, un 23% le sigue con estudiantes, luego un 15%
con doctores, después un 11% con empresarios, un 8% son ingenieros, un 4% se dedican a otro

empleo, y un 1% es propietario.

Preguntas Orientadas a Producto

5. ¢(Tienes un vehiculo propio?

Frecuencia
Si 170
No 14
Es compartido 14
Total 198




5 mPMNo mEscompartido

La gran mayoria de encuestados (86%) cuenta con su propio vehiculo, luego nos encontramos
con un empate de 7% de personas que no cuentan con su propio vehiculo y de personas que lo

comparten.

6. ;Te transportas de lugar en lugar con un

vehiculo?
Frecuencia
Si 195
No 3
Total 198




mSi mMo

Una cifra sobresaliente de 98% de encuestados nos cuentan que si se transportan de lugar en
lugar a través de un vehiculo, el restante 2% respondi®6 que no. Este porcentaje es muy

importante y positivo considerando el sector al que pertenece Reid & Compaiiia, S. A.

7. ¢:Qué tan frecuente utilizas un vehiculo?

Frecuencia

Mais de una vez al dia 165

Por lo menos una vez al 24

dia




Por lo menos una veza 6

la semana

Por lo menos una vez al 1

mes

En muy pocas ocasiones 2

Total 198

mMasdeunavez aldia m Porlo menos una vez al dia
= Por lo menos una vez ala semana s Por lo menos una vez al mes
® En muy pocas ocasiones

La mayor parte de los encuestados (83%) nos expresaron que utilizan un vehiculo mas de una
vez al dia, luego le siguen las personas que lo utilizan por lo menos una vez al dia con un 12%,
un 3% de los encuestados lo usa por lo menos una vez a la semana , luego se encuentran las
personas que lo utilizan o una vez al mes o en muy pocas ocasiones. Se puede concluir que la

mayoria de los encuestados utilizan vehiculos de manera frecuente.



8. ;Qué tipo de vehiculo prefieres?

Frecuencia
Carro 41
Jeepeta 153
Motor 2
Camion 0
Otro 1
Total 197

mCaro mleepeta =Motor mCamidn & Otro



Un 78% de los encuestados prefieren las jeepetas, un 21% los carros, luego le sigue un
porcentaje muy bajo con motores, y por ultimo otros. Ninglin encuestado selecciond camiones.

Es inevitable concluir que la gran mayoria de los encuestados prefieren las jeepetas.

9. (Qué tipo de vehiculo tienes?

Frecuencia
Carro 33
Jeepeta 159
Motor 0
Camion 0
Otro 5

Total 197



mCaro mleepeta =Motor mCamidn = Otro

Un 81% de los encuestados confiesan tener jeepetas, un 17% tienen carros, y luego con una cifra
muy baja le sigue las personas que cuentan con otros medios de transporte que no son ni camion
ni motor. Estos porcentajes nos ayudan a identificar cuales son las necesidades del cliente

potencial en cuanto a vehiculos.

10. ;Cual es tu marca preferida de vehiculos?

Frecuencia
cualquiera 1
Me da igual 2

Mercedes 6




Mercedez
Tesla

Toyota

Mini

Audi

Volvo

Honda
Mercedes, Jeep
Lexus

Toyota

No tengo. Siempre he
tenido Mitsubishi Que
sea resistente, comodo y

seguro.
Bmw

Audi

Jeep

Mercedes Benz
Mini Cooper
mustang

Fiat

15

25

47



kia 1

Hyundai 3
Ford 1
Foed 1
Hyundry Tucson 1
Infiniti 1
Varias 1
Toyoya 1
Ford 4
BMW y Audi 1
Land Rover 1
Maserati 1
Mitsubishi 1
Mercedez 1
Porsche 2
Mazda 1
Hyundai 2
Metcedes 1
Tahoe 1

Total 198



mcualquiera
= Me da igual
“Mearcades
EMercedaz
mTesla

= Toyota

= Mini

mAuUdi
\olvo

= Honda

= Mercedes, Jeep
BLexus

47 :
40

I-ﬂ1 131 1 i& 21 11 3 $ : | ‘¥ 11141111121211
— e B e e B e e e Bl e e e e e U o e —— L = .
R il

1
@ ob 6‘@.\%

P & G & 2 & d mﬁb&a&\\ @ &
Sl Pt ‘“\’ﬁfg‘e A *‘a W £ AR < qo\‘&?&’*’f e Yol 0 S S S e
g\}\!@ *ﬁ‘x@ ,‘;f;@ e g@f:l@ & s ) Q,\ﬁ\\f ‘}é\\l&@g. Q Q‘@s}
& ¥ &

La marca de vehiculos elegida con la mayor frecuencia fue Mercedes Benz, luego BMW
siguiendo Audi y después Toyota. Muchas otras marcas fueron mencionadas pero sin tanta
frecuencia. Es importante sefialar como solo una de las marcas que distribuye Reid & Compaiia

fue seleccionada (Maserati) y solamente una vez.

11. ;Con respecto a la pregunta anterior ;Por

qué?

Frecuencia
Otro atributo 5

Su look 19



El lujo de sus vehiculos 8
Su precio 2
Su calidad 155
Su comodidad 9
Total 198

m Otro atributo. ®Su look = El lyjo de sus vehiculos mSu precio =Sy calidad =Sy comodidad

La gran mayoria (76%) de los encuestados expresaron como la calidad del vehiculo es su razéon
de preferencia, luego le sigue un 10% con personas que escogieron su look, un 5% de personas
dice comodidad, un 4% nos cuentan que se debe al lujo de sus vehiculos, un 2% expresa que se

debe a otro atributo y un 1% nos comenta que se debe a precio.

12. ;De qué marca es tu vehiculo?



todos

Land cruiser
Mercedes
MG

Mazda
Nissan
Land Rover
Kia

Fiat

Audi

Toyota hilux
Toyota

MG

Suzuki

Hyundai. Santa

(regalo de un sobrino)

Bmw

Mazda

Frecuencia



Suzuki
Chevrolet
Mercedes Benz
FORD

Mini Cooper

Citroen

bmw y mercedes benz

No tengo
Hyundai

Kia

Ford

Hyundry Tucson
Chevrolet
Infiniti

Jeep Cherokee
Hyundai
Peugot

Honda
Mitsubishi

Isuzu

27

19



Subaru

Jeep

Volvo

No tengo

Jeep Gran Cherokee
skoda

Mazda 6
Volkswagen

Porsche

Tucson

Total

31

197



mtodos u | and cruiser Mercedes

nliG = Mazda u Nissan
m| and Rover m Kia m Fiat
mAud m Toyota hilux mToyota
uMG = Suzuki Hyundai. Santa Fe (regalo de un sobrina)
= Bmw Mazda Suzuki
m Chevrolet u Mercedes Berz s FORD
mMini Cooper m Citroen B brw ¥ mercedes benz
=Motengo = Hyundai Kia
Ford Hyundry Tucson Chevrolet
mnfiniti m Jeep Cherokee m Hyundai
mPeugot mHonda m Witsubishi
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La mayoria de los encuestados nos comentan que tienen una Jeep, luego le sigue Hyundai y Kia,
después Mercedes Benz y BMW. Muchas otras marcas también fueron mencionadas pero sin
tanta frecuencia. Es interesante puntualizar como a pesar de que la mayoria de los encuestados

tienen Jeep, ninguno colocd esa marca como su preferida.

13. (Con respecto a la pregunta anterior ;Por

qué?

Frecuencia
Otro atributo 12
Su calidad 48

Su look 6



Su precio 111

Su comodidad 14

El lujo de sus vehiculos 5

Total 196

m Otro atributo mSu calidad = Sulook ®Su precio mSu comodidad = Bl lujo de sus vehiculos

El factor de compra mas importante para los encuestados fue precio con un 57% de frecuencia,
después calidad con un 24%, luego comodidad con un 7% y otro atributo con un 6%, por ultimo

con un empate de 3%, lujo y look.

14. De las marcas que distribuye Reid &

Compaiiia, ;Cual es su favorita?




Frecuencia

Jeep 158
Maserati 31
RAM 2
Dodge 4
1ZUZU 3
Chrysler 0
Total 198

mJeep ®Maserall =RAM mDodge = I[ZUZU = Chrysler

2 4 3 0
—_— —
Jeep Maserati RAM Dodge IZUZU Chrysler

La mayoria de los encuestados prefiere Jeep, luego Maserati, después Dodge e Isuzu, luego

RAM y por tltimo Chrysler.



15. ;(Con respecto a la pregunta anterior ;Por

qué?

Frecuencia
Su calidad 28
Su look 39

El lujo de sus vehiculos 13

Su comodidad 111
Otro atributo 6
Su precio 1

Total 198



m 3u calidad mSulook =Ellujo de sus vehiculos mSu comodidad mOtro atributo = Su precio

La mayoria (56%) de los encuestados eligieron su comodidad, luego le sigue un 20% que
seleccionaron look, después un 14% que eligieron calidad, un 7% selecciond lujo, y por ultimo

un 3% que selecciond otro atributo. Ningin encuestado respondio precio.

16. ;(Tomas en cuenta servicios extra que

ofrecen los concesionarios como talleres

especializados?
Frecuencia
Me da igual 20
Si 166
No 11




Total 197

e daigual =5 =mMo

Un sobresaliente 84% compartié que si toma en cuenta los servicios extra, un 10% comenta que

le igual y la minoria (6%) comenta que no.

17. ;Se te hace importante comprar repuestos
originales para tu vehiculo (proveniente de la

misma marca)?

Frecuencia

Me da igual 7

No 2




Si 188

Total 197

mlle daigual mMo mSi

Un gran porcentaje de personas, 95%, confirmaron que si es importante, mientras que un 4%

dice que le da igual y 1% dice que no.

Preguntas Orientadas a Producto

18. (El precio es un factor decisivo a la hora de

adquirir un vehiculo?

Frecuencia

Influye pero no es el 36




mas importante

Si 157
No 3
Total 196

®nfluye perono es el mas importante ®Si wMNo

La gran mayoria (80%) nos comunica que el precio es un factor decisivo, un 18% comenta que

influye pero no es el mas importante, y un 2% nos cuenta que no es un factor decisivo.

20. (;Qué cantidad de dinero estaria dispuesto a

pagar por un automovil nuevo?




Frecuencia

RD$800,000-RD$1,50 29
0,000

RD$4,500,000-RDS$S, 18
500,000

RD$2,500,000-RD$3, 18
500,000

RD#$3,500,000-RD$4, 10
500,000

RD#$1,500,000-RD2,5 116
00,000

RD#$5,500,000-RD$6, 3
500,000

Mis de RD$6,500,000 3

Total 197



= RD5800,000-RD$1,500,000 wROS4,500,000-RD$5,500,000 = RD$2,500,000-ROS3,500,000
= RDS53 500,000-ROS4, 500,000 mRDS1,500,000-RD2.500,000 = ROS$5,500,000-ROS6,500,000
m il s de RD$E,500,000

La mayoria (59%) de los encuestados indicaron que estarian dispuestos a pagar
RD$1,500,000-2,500,000 por un vehiculo nuevo, un 15% estarian dispuestos a pagar
RD$800,000-1,500,000, un empate de 9% dice RD$2,500,000-3,500,000 o
RD$4,500,000-5,500,000, un 2% dice mas de RD$6,500,000, y por Gltimo un 1% que comenta
que pagaria estarian dispuestos a pagar RD$5,500,000-6,500,000.

21. ;Qué cantidad de dinero estaria dispuesto a
pagar por un automovil usado en buenas

condiciones?

Frecuencia

RD$400,000-RD$1,50 170
0,000

RD$1,500,000-RD2,5 16
00,000




RD$2,500,000-RD$3, 4
500,000

RD#$3,500,000-RD$4, 3
500,000

RD$4,500,000-RDSS, 1
000,000

Total 194

= RD$400,000-RD$1.500,000 wRD$1.500,000-R02,500,000 = RD$2,500,000-RD%3,500,000
= RD$3,500,000-RDE4,500,000 = RD$4,500,000-RD$5.000,000

4 3 1

1

21. ;. Qué cantidad de dinero estaria dispuesto a pagar por un automdvil usado en
buenas condiciones?

La gran mayoria dice que estarian dispuestos a pagar RD$400,000-1,500,000 por un vehiculo
usado, otro grupo estaria dispuesto a pagar RD$1,500,000-2,500,000, otros dice
RD$2,500,000-3,500,000, y por tltimo RD$4,500,000-5,000,000.

22. (Para ti mayor precio significa mejor

calidad en un vehiculo?

Frecuencia



Depende de la marca 150

No 37
Si 10
Total 197

mDepende de lamarca mMo =35i

Un 76% indica que todo depende de la marca, un 19% responde que no y solo un 5% que si. Se
puede concluir que el branding de la marca influye en la percepcion de calidad de los

consumidores.

Preguntas Orientadas a Distribucion

24. ;Con qué frecuencia adquieres un vehiculo

nuevo?

Frecuencia




No lo cambio hasta 22
que se dafie

Cada 4-6 anos 44
Cada 8-10 aiios 7
Cada 6-8 afios 121
Cada 2 afos 3
Total 197

® Mo lo cambio hasta que se dafie mCada 4-6 afios = Cada8-10 afics = Cada 6-8 afios wCada 2 afios

El 61% adquiere un vehiculo nuevo cada 6-8 afios, el 22% cada 4-6 afios, el 11% no lo cambia

hasta que se dafie, el 4% lo cambia cada 8-10 afios y el 2% cada 2 afios.

25. (Al comprar su vehiculo, realizo todo el

proceso de manera fisica?



Frecuencia

Si 186
No 11
Total 197

E3i mMo

La mayor cantidad de los encuestados (94%) indican que realizaron todo el proceso de manera
fisica, solamente un 6% confeso lo contrario. Esto nos confirma que la idea de digitalizar

procesos en la industria automovilistica no es un suceso conocido.

26. ;Le interesa la idea de poder obtener
informaciones de vehiculos como precios,

detalles, etc, a través de una pagina web?



Frecuencia
Si 182
Puede ser 11
No 4
Total 197

u3i mPuede ser mNo

La mayoria (92%) respondi6 que si le interesa, un 6% dice que puede ser y solamente un 2%
dice que no. Estos datos nos confirman la necesidad del cliente de obtener informaciones

relevantes a través de varios canales.

27. (Piensa que concesionarios y dealers como
Reid & Compaiiia deberian de contar con una

pagina web en la cual se muestre todos los



modelos de vehiculos que ofrecen?

Frecuencia
Si 193
Puede ser 4
No 0
Total 197

u5 mPuede ser mNo

El 98% de los encuestados opina que si y solamente el 2% dice que no. Nuevamente obtuvimos

una respuesta que apunta a la migracion a algunos servicios online de la compaiia.

28. ;Te parece interesante poder visitar un

showroom virtual 3D desde tu ordenador, en el



cual se ofrezca informacion pertinente sobre los

vehiculos disponibles?

Frecuencia
Si 185
No 5
Puede ser 7
Total 197

m 3| mMo =Puede ser

Un 94% dice que si le interesa, solamente un 4% dice que puede ser y un 2% que no. Esto nos

indica que la idea de un showroom virtual puede ser muy beneficiosa.



29. ;Piensa que Reid & Compaiiia deberia de
comercializar vehiculos en localidades fuera de

Santo Domingo?

Frecuencia
Si 187
No 10
Total 197

m5i mMo

La mayoria (95%) de los encuestados piensa que esta empresa debe de comercializar en

provincias fuera de Santo Domingo, solo un 5% opina que no deberia de ser asi.



30. ;Para ti la experiencia (ambientacion,
servicio,  presentacion) dentro de un

concesionario/dealer influye en tu decision de

compra?
Frecuencia
Si 186
No 11
Total 197




Una gran parte de los encuestados (94%) comentd que la experiencia si influye en su decision de
compra, solamente un 6% difiri6 comentando que no. Otro aspecto a tomar en cuenta en el plan

de mercadeo.

Preguntas Orientadas a Comunicacion

31. ;Por cual via prefieres ver publicidad?

Frecuencia
Redes sociales 173
Periodicos 3

Vallas publicitarias 15

Revistas 2
Correo electronico 2
Anuncios de 2
Television

Total 197



vs. 31. ¢ Por cual via prefieres ver publicidad?

®Redes scciales  ®Periddicos @ Vallas publicitarias  ®Revistas  ®Correo electronico  ® Anuncios de Television

3 g 2 2 2
Redes sociales Periddicos Vallas publicitarias Revistas Correo elactrénico Anuncios de
Telavision

31. ;Por cual via prefieres ver publicidad?

La gran mayoria de los encuestados prefiere ver publicidad a través de las redes sociales, luego
le siguen los que prefieren las vallas publicitarias, después los periddicos, y por ultimo un

empate entre revistas, correo electronico y anuncios de television.

32. ;Le prestas mayor atencion a la publicidad

online u offline?

Frecuencia
Online 59
Ambas 133
Offline 5

Total 197



m0nline mAmbas = Offline

La mayor parte (67%) de los encuestados considera ambas la publicidad online y offline de gran
valor, un 30% le presta mayor atencion a la publicidad online y la minoria, con un 3% le presta

mas atencion a la publicidad offline.

33. ;Cual es tu red social favorita?

Frecuencia
Instagram 113
Tik Tok 4
Facebook 73
Twitter 1




Youtube 6

Total 197

mnstagram = Tik Tok mFacebook = Twitter =Y outube

El 57% de los encuestados afirman que su red social favorita es Instagram, el 37% prefiere
Facebook, el 3% Youtube, el 2% Tik Tok y solamente un 1% escogié Twitter. Esta informacion
nos permite escoger en cuales redes sociales es mas beneficioso rendir nuestros esfuerzos de

comunicacion.

34. Enumere las siguientes redes sociales por
orden de la que mas utiliza a la que menos

utiliza (1 siendo la que mas utiliza): [Youtube]

Frecuencia

1 29




2 67
3 69
4 17
5 2

6 3

7 8

8 1
Total 196

51 B2 a3 m4d m5 m6 m7 mB
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34. Enumere las siguientes redes sociales por orden de la que mas utiliza a la que menos utiliza (1
siendo la que mas utiliza): [Youtube]




21 m2 23 54 =5 56 n7 w8

B ]
1 2 3 4

5 B 7 8
34. Enumere las siguientes redes sociales por orden de la que mas utiliza a la que menos utiliza (1 siendo la que mas
utiliza): [Instagram]

34. Enumere las siguientes redes sociales por
orden de la que mas utiliza a la que menos

utiliza (1 siendo la que mas utiliza): [Pinterest]

Frecuencia
1 20
% 20
3 106
4 21
5 7
6 2



Total 190

Bl w2 53 m4d a5 =6 m7 mB

e 2. =am R
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34, Enumere las siguientes redes sociales por orden de la que mas utiliza a la que menos utiliza (1 siendo
la que mas utiliza): [Pinterest]

1 2 3 4

34. Enumere las siguientes redes sociales por
orden de la que mas utiliza a la que menos

utiliza (1 siendo la que mas utiliza): [Snapchat]

Frecuencia
1 8
% 6
3 16
4 26




6 5

7 4

8 78
Total 190

21 82 53 md 55 66 w7 mg
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34, Enumere las siguientes redes sociales por orden de la que mas utiliza a la que menos utiliza (1 siendo la
que mas utiliza). [Snapchat]

4 5

35. (Sigues alguna red social de Reid &

Compaiiia?

Frecuencia

No 175



Si 22

Total 197

Mo m5i

Casi todos los encuestados, exactamente un 89% de ellos, admitieron que no siguen ninguna red
social de Reid & Compaiiia, S. A. Solamente un 11% admiti6 si seguir una red social de esta
empresa. Estas cifras pueden ser preocupantes pero motivan a la creaciéon de un mejor plan

estratégico online.

36. ;Qué tipo de contenidos se te hacen mas

interesantes ver al usar una red social?

Frecuencia

Creativo 138

Interactivo 21




Divertido 9

Informativo 29

Total 197

B Creative  minteractive = Diverido =informativo

Un 70% de los encuestados demuestran preferir el contenido creativo, un 15% informativo, un

11% interactivo y solamente un 4% divertido.

37. (Qué tipo de contenido buscas obtener en

una red social de un dealer o concesionario?

Frecuencia

Informaciones de los 157




vehiculos

Test Drives de los 13

vehiculos

Contenido original y 26
relacionado a la

marca

Total 196

s|nformaciones de losvehiculos = Test Drives de losvehiculos = Contenido original v relacionado a la marca

Una gran parte de los encuestados demostraron preferir contenido informativo de los vehiculos, a
un 13% le interesa el contenido original y relacionado a la marca y un 7% le interesa poder

visualizar test drives.

Preguntas Orientadas al Mercado

38. ¢Cual concesionario de vehiculos prefieres?



Reid & Compaiiia
Magna Motors
Autozama

Peugeot Dominicana
Grupo Marti

Grupo Viamar

Santo Domingo

Motors
Delta Comercial
Peravia Motors

Total

Frecuencia

49

23

44

12

24

36

196



= Reid & Compania = Magna Motors = Autozama

® Peugeot Dominicana = Grupo Marti = Grupo Viamar
® Santo Domingo Motors ® Delta Comercial E Paravia Motors
Reid & Magna Autozama Peugeot Grupe Marli  Grupo Santo Peravia
Comparnia Motors Dominicana “iamar Diomingo Come rcial Motors
Motors

38. ;Cual concesionario de vehiculos prefieres?

La mayoria de los encuestados prefieren Reid & Compaiiia, luego le sigue Autozama, después
Delta Comercial, Santo Domingo Motors y Magna Motors, le siguen Grupo Viamar, Grupo

Marti, Peugeot Dominicana, y por ultimo, Peravia Motors.

39. Con respecto a la pregunta anterior;Por

qué?

Frecuencia
Otro 9

La variedad de 14

vehiculos que ofrece

Las marcas que 146

distribuyen



Experiencia en el 22

lugar

Sus distintos canales 1

de compra

Su flexibilidad de 4
pago

Total 196

mCtro mLavariedad de vehiculos que ofrece = Las marcas que distribuyen m Experiencia en el lugar

Casi todos (76%) los encuestados prefieren un concesionario en especifico por las marcas que
distribuyen, un 12% lo prefiere por la experiencia que ofrece el lugar, un 7% opta por la variedad

de vehiculos que ofrece y un 5% comenta que es por otra razon.



40. ;Como te encuentras la experiencia que

ofrece Reid & Compaiiia?

Frecuencia
Muy buena 25
Regular 29
Buena 135
Mala 2
Total 191

® Muy buena = Regular =Buena =Mala

El 71% de los encuestados encuentra la experiencia que ofrece Reid & Compaiiia buena, el 15%

regular, el 13% muy buena y solamente un 1% piensa que es mala.



41. A la hora de visitar un concesionario,

Jcuales factores influyen mas en tu experiencia?

Frecuencia
Servicio 42
Personal Preparado 39
Ambiente 7
Orden 2
Presentacion 105
adecuada de los
vehiculos
Total 195

m Senvicic  mPersonal Preparado

= Ambiente

m Orden

mPresentacion adecuada de los vehiculos



Mas de la mitad (54%) de los participantes opinan que la presentacion adecuada de los vehiculos
es el factor més influyente, el 21% opina que es el servicio, un 20% dice que es el personal

preparado, el 4% opina que es el ambiente, y solamente un 1% confiesa que es el orden.

42. (;En qué aspecto crees que Reid &

Compaiiia puede mejorar?

Frecuencia
en todo 1
Publicidad 55
No lo conozco 1
Mejor lugar 1

En las redes socialesy 1
promociones de test
drive en el monte de
sus vehiculos jeeps
que son los que mas

se destacan

Buen 1

No tengo respuesta a 1

€S0



Son mejores en post
venta que en la venta
del carro. Llegas al
concesionario y tienes
que asistirte tu
mismo. Manejo de

informacion carente
Nunca los he tratado.

Darse a conocer como

distribuidor

Mayor publicidad
casi no veo de sus

marcas

En realidad no lo se,
no he visitado sus
instalaciones.  Pero
entiendo que toda
empresa debe
conocer sus
debilidades y tratar
de mejorarlas para
ofrecer un mejor

servicio a sus clientes.
N/A
Mercadeo

Reinventandose como

23



empresa
No se
Creatividad
NA

Dando test drive a
sus visitantes en caso
de no tenerlos

disponibles.
Flexibilidad de pago
Creatividad

No he visitado atn
No lo se

No se

Siempre se puede

mejorar

En promocion vy

pagina web
No se
Su pagina web

Siempre hay para

mejorar

Mayor agresividad en



el Mercado
Precio

No abarcan todo el
pais
Servicio y personal

En mas diversidad en

el showroom
Ninguno
Nunca he ido

Modernizar su
contenido y forma de

Mercadeo

Agregar detalles y
descripcion mas a
fondo sobre los
vehiculos en  su
pagina web y redes

sociales.

Virtualizando su

sistema

Su presencia al nivel

de imagen
Sus redes

Su seleccion



Su forma de pago
Nose
Imagen

En su estrategia de

marketing

Mejorar su
desenvolvimiento en

llamar la atencion

para acaparar
clientes
Proceso de

diagnostico y tiempo

de entrega.
En su publicidad
El servicio

Experiencia del

cliente

Poder revisar en

internet su inventario
Servicio

Poder revisar su
inventario de

vehiculos online

Buscar mas variedad



en los vehiculos que

traen

Mejorar estrategias

de Marketing

Hacer mas ferias de

marketing

Hacerse ver mas al

publico

Conectarse mas con

los consumidores

Buscar mejor

comercializacion

Conectarse mejor en
las rede, hacerse

llamar mas

Mejor approach en

las redes

Buscar una mejor
forma de acaparar

los clientes
Presentacion
Ninguna
Marketing

Ambiente

19



Total 171

= en todo
= Publicidad
No ko conozeo
= Major lugar
m En las redes sociales y promociones de test drive en el monte de sus vehiculos jeeps que son los que mas se destacan
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42, ;En qué aspectocrees que Reid & Compaiia puede me]orar?

En esta pregunta hubieron muchas respuestas distintas, de las que mas se repiten se encuentran:
mayor visibilidad al publico, conectar con los consumidores, personas que nunca han ido, entre

otras.

43. ; Qué integrante te envio este cuestionario?

Frecuencia
Patricia Vicario 100
Christina Cabral 97

Total 197



mPatricia Vicario = Christina Cabral

Analisis Cualitativo: Grupo Focal

Propuestas a evaluar por el grupo encuestado:

1. Tipo de vehiculo de los encuestados y vehiculo deseado
2. Respuesta de los entrevistados enumerar los diferentes factores que buscan a la hora de
comprar un vehiculo.

3. Experiencia en concesionarios o dealers.

Metodologia de la Investigacion

Tipo de Estudio Estudio de viabilidad

Herramienta Sesion grupal via Zoom




Cantidad de Focus Group Dos (2) Focus Group

Dia de la sesion 1- Domingo 6 de Junio del 2021 (6:00 a
7:00 PM)
2- Domingo 6 de Junio del 2021 (7:00 a
8:00 PM)

Ubicacion Santo Domingo

Perfil Universitario-Adultos

Tras realizar el Focus Group, el moderador entrevistdo a la muestra con las preguntas
seleccionadas para nuestra investigacion. La mayoria de los encuestados clarificaron que tienen
vehiculos propios y se desplazan en ellos por lo menos mas de una vez al dia. Los encuestados
expresaron que en el pais no han visto suficientes anuncios del Grupo REID y CO pero que en
los medios no se han visto suficientes. Adicionalmente expresaron que tener un vehiculo propio
es indispensable para desplazarse en el pais, por lo cual la publicidad debe de ser una buena
tactica para incentivar a los compradores a pasar por los concesionarios o dealers ya que es una

necesidad indispensable. Explicaron que por la cultura y religion de la poblacion de nuestro pais,

Los encuestados tienen pensamientos diversos a las distintas marcas cuando se les habla de
vehiculos pero entre la que mas se destaca “Mercedes Benz”, es es la marca nimero uno que les
viene a la mente cuando piensan en vehiculos ya que la gran mayoria coincide que esta es su
marca preferida de vehiculos. Un entrevistado comentd que Mercedes Benz es el simbolo de lujo
para los vehiculos y representa calidad y confort y esté siempre trata de comunicar la marca de
manera tal que las personas vean que este es el lujo mas grande. Por otro lado, los factores mas
importante para los encuestados a la hora de adquirir un vehiculo es la calidad de este, el cual fue
el valor mas votado en el cluster y esto se refleja en el vehiculo preferido de los encuestados.
También como la experiencia en los dealers o concesionarios es importante ya que estos nos dan

la primera impresion a la hora de nosotros recibir nuestros vehiculos y es primordial que estos



estén en buena presentacion y que haya un personal bastante entrenado al hacer cualquier
pregunta de los vehiculos en el showroom. Los resultados de nuestro Focus Group nos llevaron a
las siguientes conclusiones de la audiencia objetiva; i) La buena calidad es primordial a la hora
de buscar un vehiculo, ii) Reid y CO necesitan mejor posicionamiento en el mercadeo, iii) Es

importante tener buen personal y limpieza en los dealers o concesionarios.

Conclusion Por Objetivos de Investigacion

En cuanto al objetivo general del disefio de la investigacion, se concluye que para crear una
presencia de marca para REID y CO en Republica Dominicana, su viabilidad depende de una
combinacion de estrategias de comunicacion online y offline y estrategias de creacion de

contenido interactivo para incentivar a los futuros clientes.

Conclusiones por Objetivos de Producto

(O1) Concluimos que nuestro nuestro publico es imprescindible que tengan un vehiculo, porque
se transportan mas de una vez al dia con estos y que sus marcas preferidas las mas dominantes

son: “Mercedes Benz” (25.5%), “BMW” (23.7%), “Audi” (12.6%) y “Toyota” (7.6%)

(02) Concluimos que los vehiculos més buscados en nuestras instalaciones son los de marca
“Jeep” que mantiene un (79.8%), asimismo otros vehiculos que son preferidos por los
consumidores son “Maserati” (15.70%), “Dodge” (2.0%), “Izuzu” (1.5%) y “Ram”(1%).
Mientras “Chrysler” obtuvo un (0%).

(O3) Concluimos que nuestro publico tiene un gran interés en algunas marcas que distribuye
Reid & Compaiiia y en el aspecto que puede mejorar es que tenga mas presencia a nivel

publicitario ya que a los encuestados se les hizo la pregunta (;En qué aspecto crees que Reid &



Compainia puede mejorar?) a la cual estos mas del (70%) respondieron a qué se debe mejorar la

publicidad de la empresa.

(0O4) Concluimos que los encuestados, el tipo de vehiculo dominante en estos son las Jeepetas
(77.7%) ya que estaban comentando que en la Rep. Dom. Se requiere un vehiculo alto por la
falta de mantenimiento en las vias que se transitan en el pais y también por el confort que
brindan estos vehiculos. El cual le siguen los Carros (20.8%) por la comodidad de buscar

parqueos en las zonas de alta densidad urbana.

Recomendaciones por Objetivos de Investigacion

Una vez completada la investigacion y el desarrollo de las conclusiones por objetivo, estas

recomendaciones para cada objetivo especifico propuesto en el disefio de investigacion.

Orientados a Precio:

- La media de precio que el consumidor dominicano estad dispuesto a pagar es entre
RD$1,500,000-RD2,500,000.

- El canal de ventas dominante es el fisico.

- La frecuencia en la cual el cliente dominicano compra un vehiculo es cada 6-8 afios.

- Los encuestados presentan alto interés en las marcas y servicios que ofrece Reid &
Compaiiia

- La mejor estrategia de distribucion ahora mismo para el tipo de producto es mixto ya que
estos se puedan adquirir ya sea a través de Reid & Co o a través de otros concesionarios.

- La forma de pago preferida es a través de cuotas.

Orientados 2a Comunicacion:

- Recomendamos utilizar ambos tipos de publicidades ya sea tanto online como offline ya

que los clientes quisieran verlos en los 2 canales diferentes para tener un mejor alcance.



Recomendamos el uso de Redes Sociales ya que en la actualidad esta es la que mejor
conversion y alcance tiene.

Los canales que hablan directamente son Facebook, Instagram, Youtube. Estos son los
mas dominantes y preferidos por los clientes.

Las redes sociales que el publico utiliza en su diario vivir son: Facebook el cual es el mas
dominante, Instagram, Youtube, Pinterest, Tiktok, entre otros...

Los canales preferidos de los clientes para recibir publicidad online son en formatos de:
Reels, Stories y facebook ads). Qué son los mas vistos y que mas se prestan atencion.

Los clientes y posibles clientes perciben la empresa de una forma buena, mejor de lo
regular.

Recomendamos crear contenido creativo para generar un mayor impacto positivo para la

comunicacion de la empresa.

Orientados a Mercado:

Reid & Co tiene un buen posicionamiento ya que va a la par de sus diferentes
competidores y tienen una presencia agradable a los clientes.

El consumidor dominicano busca en el mercado vehicular dominicano una buena
presentacion en los vehiculos y un buen servicio en los concesionarios.

Las variaciones dentro del mercado se dirigen a la compra de los vehiculos de alta gama
y gama media-baja.

Recomendamos a la empresa a incentivar las marcas en el mercado domincano ya sea con

publicidad online o offline para esta tener un mayor alcance al consumidor promedio.

Objetivos del Plan de Marketing/ Estrategias de Producto y Precio

Objetivos del Plan de Marketing



Objetivos General

Incrementar las ventas en cada una de las marcas que distribuye Reid & Compaiiia, actualizando
y enfocando los servicios ofrecidos a las necesidades del cliente real y potencial actual,
ampliando los canales de distribucion y ofreciéndole mayor comodidad y confianza al cliente,

para el periodo enero-diciembre 2022.

Objetivos Especificos

Orientados a Producto:

1. Digitalizar los servicios de Reid & Compaiiia para que el cliente pueda ver los productos
de las marcas antes de que este ingrese a la tienda, enero-mayo 2022.

2. Brindar un servicio en los talleres en el cual el cliente se sienta confiado y conforme,
enero-febrero 2022.

3. Mejorar y garantizar una experiencia atractiva e innovadora para el consumidor al entrar
al establecimiento de Reid & Compaiiia, enero-agosto 2022.

4. Crear una alternativa que permita satisfacer la demanda del mercado en cuanto a la

disponibilidad de los vehiculos que buscan, enero-julio 2022.

Orientados a Precio:
1. Brindar mayor flexibilidad de pago en la adquisicion de cualquier vehiculo que Reid &
Compaiiia tenga a la disponibilidad, enero-julio 2022.

2. Regular los precios de los talleres para dinamizar la competencia local, enero-julio 2022.

Orientados a Distribucion:

1. Aumentar la colocacion de los productos y servicios de la empresa en mas concesionarios
afiliados y talleres especializados, enero-julio 2022.
2. Crear nuevos canales de venta que permitan incentivar la compra o adquisicion de los

productos que ofrece la empresa, ubicacion para el periodo enero-julio 2022.



3. Desarrollar un programa que llame la atencidn, creativo y llamativo. Para incentivar la
redistribucién de los productos y marcas de la empresa, ubicacién para el periodo

junio-julio 2022.

Orientados a Comunicacion:
1. Reposicionar a Reid & Compaiiia como una empresa innovadora e interesante para el
consumidor, enero-septiembre 2022.
2. Dar a conocer servicios extra de Reid y Compaiiia como el Jeep Club y su taller a través
de los canales de comunicacidn, enero-marzo 2022.
3. Cambiar la imagen de la marca mediante una campana exhaustiva de relaciones publicas,

julio-octubre 2022.

Estrategias del Plan de Marketing

Desarrollo de Estrategias por Objetivos de Producto

Estrategias correspondientes al objetivo #1
1. Facilitar y acomodar los procesos que debe seguir el cliente para solicitar un producto o

servicio de Reid & Compaiiia.

Estrategias correspondientes al objetivo #2
1. Especializar y entrenar a todo el personal del taller sobre las distintas marcas que trae
Reid & Compatiia y el funcionamiento de sus vehiculos.
2. Mostrarle al cliente la importancia y la finalidad de cada uno de los servicios ofrecidos y

recomendados en el taller.

Estrategias correspondientes al objetivo #3
1. Ofrecer un servicio al cliente excelente y de calidad.
2. Adaptar la apariencia de la tienda a lo que quiera transmitir, ofreciendo un look

innovador y atractivo para el consumidor.



Estrategias correspondientes al objetivo #4
1. Llevar a cabo un catalogo en el cual el cliente pueda ver toda la cartera de productos de
las marcas que distribuye Reid & Compaiia (que se haya conseguido la autorizacion de

comercializar en R.D.) y este pueda ordenar el vehiculo que le interese.

Desarrollo de Estrategias por Objetivos de Precio

Estrategias correspondientes al objetivo #1
1. Abrir una opciéon de pago en la cual el cliente pueda adquirir su vehiculo a través del
pago de cuotas mensuales.
Estrategias correspondientes al objetivo #2

1. Igualar los precios de los servicios a aquellos de los competidores mas directos de la

marca.

Tacticas del Plan de Marketing

Desarrollo de Tacticas de Producto

Tactica #1

Téctica: Habilitar la posibilidad de ordenar el vehiculo o sus repuestos en linea, ademas de poder

agendar citas en el taller.

Objetivo que cumple: Digitalizar los servicios de Reid & Compafia para que el cliente pueda

ver los productos de las marcas antes de que este ingrese a la tienda, enero-mayo 2022.



Estrategia que cumple: Facilitar y acomodar los procesos que debe seguir el cliente para solicitar

un producto o servicio de Reid & Compaiiia.

Descripcion: El COVID-19 alter6 las conductas de compra de los consumidores, por lo cual
también vamos a habilitar la opcién de hacer pedidos en linea de los mismos vehiculos (para
entrega en un punto de encuentro) y de sus repuestos (pick-up). Todo esto con la finalidad de
facilitar el proceso de compra al consumidor y darle una razén mas de por qué escoger Reid &
Compaiiia sobre los demés concesionarios. Esta opcidén se encontrara en la nueva pagina web
que se creard para la empresa (descrita en la parte de comunicacion). También estaremos
ofreciendo la posibilidad de que el cliente pueda agendar sus citas en el taller por esta via,
ingresando a un enlace directo con nuestro bot de Whatsapp. Con esta nueva opcion se logra
exactamente lo que el objetivo busca, digitalizar los servicios al cliente. Al ofrecer estas nuevas
opciones, es muy probable que el cliente escoja Reid & Compaiiia ya que estaremos ofreciendo

el factor comodidad.

Fecha de Implementacién: Marzo-Mayo 2022
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Agenda una Cita en Nuestro Taller

& Emwianos un mensaje

Reid & Compania, S.A.

Av. John F. Kennedy casi esq, Av. Lope de Vega, Santo Domingo

Tactica #2

Téctica: Solicitar y contratar servicios extras de las marcas que distribuimos que consistan en la

capacitacion de nuestro personal.

Objetivo que cumple: Brindar un servicio en los talleres en el cual el cliente se sienta confiado y

conforme, enero-febrero 2022.

Estrategia que cumple: Especializar y entrenar a todo el personal del taller sobre las distintas

marcas que traec Reid & Compania y el funcionamiento de sus vehiculos.

Descripcién: Muchas quejas consistentes de los clientes actuales de Reid & Compaiiia es que no
se sienten confiados con el servicio otorgado en el taller. Por ello, se le debe pedir a las
corporaciones a las cuales le compramos los productos que traigan a un representante por marca
para que entrene y capacite a nuestro personal de taller. Reid & Compaiia ya ha adquirido
servicios similares, pero esta vez se busca una capacitacion constante y exhaustiva del personal
(por lo menos 2 veces al afo), para que el cliente se sienta mas conforme. Nuestros suplidores
accederan a esta solicitud ya que mientras mas clientes se encuentren conformes con el servicio
de nuestro taller, pues hay una mayor probabilidad de que el cliente retorne y adquiera mas

piezas, lo cual para el suplidor significa mas pedidos de nosotros y mas ventas para ellos.



Fecha de Implementacién: Enero-Febrero 2022

Tactica #3

Tactica: Realizar un servicio extra de evaluacion del vehiculo, en el cual el encargado le muestra

a el cliente paso a paso lo que se le debe de arreglar o cambiar al vehiculo y por qué.

Objetivo que cumple: Brindar un servicio en los talleres en el cual el cliente se sienta confiado y

conforme, enero-febrero 2022.

Estrategia que cumple: Mostrarle al cliente la importancia y la finalidad de cada uno de los

servicios ofrecidos y recomendados en el taller.

Descripcidn: Esta tactica surge de la evaluacion capilar que los estilistas le hacen a sus clientes,
pues planteamos que esta misma técnica puede funcionar para una industria totalmente diferente.
Al cliente escuchar y ver un step by step de lo que se le debe hacer a su vehiculo y por qué, pues
se le hace mas facil entender por qué se le recomend6 hacerle este servicio. También es una
forma muy buena de que el cliente conozca y se sienta mas confiado con el personal del taller.
Este servicio se podra agendar online en la pagina web, whatsapp o por llamada. Al ofecerle este
nuevo servicio innovador al cliente, se puede resolver ese problema frecuente que muchos
clientes actuales de Reid & Compania presentan, de sentirse desconfiados, ademés es una

manera muy interactiva de educar al cliente sobre su vehiculo y sus necesidades.

Fecha de Implementacién: Mayo 2022
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Vehicular con Nosotros

a través de..
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Tactica #4

Téctica: Identificar las fallas de nuestros colaboradores al entregar de encuestas de evaluacion

de personal en tiendas, para brindar un servicio de calidad al cliente.

Objetivo _que cumple: Mejorar y garantizar una experiencia atractiva e innovadora para el

consumidor al entrar al establecimiento de Reid & Compaiiia, enero-agosto 2022.

Estrategia que cumple: Ofrecer un servicio al cliente excelente y de calidad.

Descripcidn: Uno de los factores mas importantes que influyen en la experiencia del consumidor,
es el servicio al cliente que recibe. En el Focus Group, descubrimos que varias personas que han
visitado el establecimiento de Reid & Compaiiia no se han sentido bien acogidos por el personal,
y algunos confiesan que los colaboradores no se muestran interesados por servirle al cliente.
Para ponerle un alto a este tipo de comportamiento (que por ende, crea una sensacion de

desencanto en el cliente y provoca que este no quiera adquirir productos de la empresa y



garantizar un servicio al cliente de calidad, les entregaremos a las personas que ingresen a
nuestras tiendas encuestas en las cuales ellos puedan evaluar al colaborador que los atendi6. De
esta forma, si observamos un gran flujo de comentarios negativos o recomendaciones a un
colaborador, pues se le instruye en cudles comportamientos y actitudes este debe de cambiar, y se
le instruye con un gran énfasis sobre la filosofia corporativa de la marca, y lo importante que es
el valor de servicio. En el caso de que el colaborador siga actuando en base a las mismas

conductas desinteresadas y rudas, pues tendria que ser despedido.
Esta encuesta sera breve con la finalidad de que mas clientes se motiven a llenarla y de manera
correcta, ya que con las encuestas largas muchos clientes las terminan llenandolas por

completarlas, no por las razones adecuadas.

Fecha de Implementacién: febrero-abril 2022
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COMENTARIOS ACERCA DE SU EXPERIENCIA CON EL COLABORADOR:

@ REID & COMPANIA, S. A.

Tactica #5

Tactica: Remodelar los showrooms de Reid & Compaiiia, para que el cliente sienta que al entrar

a cada salon de la empresa, se esta sumergiendo en el mundo de cada marca que representa.

Objetivo _que cumple: Mejorar y garantizar una experiencia atractiva e innovadora para el

consumidor al entrar al establecimiento de Reid & Compaiiia, enero-agosto 2022.

Estrategia que cumple: Adaptar la apariencia de la tienda a lo que quiera transmitir, ofreciendo

un look innovador y atractivo para el consumidor.



Descripcién: Esta tactica consiste en remodelar todos los showrooms de Reid & Compafiia para
mejorar la experiencia de los clientes en la tienda. Al crear un pequeio “mundo” para cada
marca, el cliente se intriga y se atrae mas hacia la marca y los productos que ofrece. En el reporte
de investigacion se evidencid como el factor experiencia es de gran importancia para la mayoria
del target, y que esta es muy probable que influya en la decision de compra. Para esta tactica se
deben de estudiar los conceptos de cada marca y sus tiendas principales, para tratar de recrear
estos conceptos con los recursos disponibles. Con esta accion se busca captar el ojo del cliente

para que este se sienta mas tentado a comprar y a formar parte del mundo de la marca.

Fecha de Implementacién: enero-agosto 2022

Tactica #6

Tactica: Ofrecer la opcion en la tienda de que el cliente pueda hacer un pedido internacional de

un vehiculo, cuyo haya seleccionado en el catadlogo oficial.

Objetivo que cumple: Crear una alternativa que permita satisfacer la demanda del mercado en

cuanto a la disponibilidad de los vehiculos que buscan, enero-julio 2022.



Estrategia que cumple: Llevar a cabo un catalogo en el cual el cliente pueda ver toda la cartera de
productos de las marcas que distribuye Reid & Compaifiia (que se haya conseguido la

autorizacion de comercializar en R.D.) y este pueda ordenar el vehiculo que le interese.

Descripcién: En las sesiones de los grupos focales nos dimos cuenta que una gran parte del
publico se encuentra decepcionado con Reid & Compaiiia por el hecho de que llegan a la tienda
con la idea de ver un vehiculo en especifico, y descubren que no se encuentra en el lugar. Por
ello, implementaremos esta tactica innovadora, en la cual el cliente podra ver un catdlogo amplio
de productos y ordenard el que le interese. En este catalogo se ofrecerd toda la informacion
relevante acerca de los vehiculos destacados, desde la potencia de su motor hasta el tipo y
duracion del combustible. Esta tactica serd beneficiosa para la empresa ya que se cobrara extra
por este servicio y se evitara esa pérdida de clientes que llegan a la tienda buscando un modelo y
no lo encuentran. Para que el cliente esté seguro de su compra, antes de hacer el pedido, se le

ofrecerd la oportunidad de hacer un “test drive” de otros modelos similares.

Fecha de Implementacién: enero-julio 2022
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Desarrollo de Tacticas de Precio

Tactica #1

Tactica: Formar una alianza con el Banco Popular Dominicano para que el cliente pueda pagar

su vehiculo en cuotas si lo desea.

Objetivo que cumple: Brindar mayor flexibilidad de pago en la adquisicion de cualquier vehiculo

que Reid & Compaiiia tenga a la disponibilidad, enero-julio 2022.

Estrategia que cumple: Abrir una opcioén de pago en la cual el cliente pueda adquirir su vehiculo

a través del pago de cuotas mensuales.



Descripcion: Para Reid & Compaiiia es importante brindar una mayor flexibilidad de pago para
los clientes, es una gran tactica aliarse con el banco popular ya que es el mas grande de la
republica dominicana. Para asi facilitar a los compradores con las mejores tasas y las facilidades

de poder pagar el producto en cualquiera de las numerosas sucursales de dicho banco.

Fecha de Implementacién: Enero-Julio 2022

Tactica #2

Téctica: Reestructurar la tabla de los precios de los talleres de la empresa para asi dinamizar con

los talleres locales y afiliados a ellos.

Objetivo que cumple: Igualar los precios de los servicios a aquellos de los competidores mas

directos de la marca, enero-julio 2022.

Estrategia que cumple: Regular los precios de los talleres para dinamizar la competencia local.

Descripcién: Muchas quejas continuas de los clientes vienen dirigidas hacias los talleres y sus
precios elevados. Para poder recuperar los clientes perdidos de los talleres y adquirir nuevos
clientes, se realizara un plan de reestructuracion de los precios de talleres. Este consistird en
regular los precios e igualarlos al promedio de los precios de talleres en el mercado. Este
promedio se obtiene investigando y aproximando los diferentes precios de los talleres locales de
nuestros competidores. Luego de obtener la informacién requerida, se prepara una tabla
comparativa de los precios Reid & Compaiia y el promedio de sus competidores. Todo este
proceso permite analizar en cuales ambitos nuestros precios se exceden a el precio estdndar, y se
llega a un consenso sobre los precios que hay que cambiar e igualar, y ganar nuevamente la
satisfaccion del cliente.

Fecha de Implementacién: Enero-Julio 2022

Todos los precios estan en pesos dominicanos



Mecénica General 12,000 por pieza 3,500 por pieza
Chequeo y Escéner | 2,000 1,500
Computarizado

Cambio de Aceites 7,000 4,300

Chequeo de Baterias 1,500 500

Chequeo y Diagnosticos de | 6,000 3,500
Transmision

Chequeo y Mantenimiento de | 4,000 2,200

Fluidos

Estos precios son aproximados ya que por cada tipo de vehiculo cambia el tarifario.

Estrategias de Distribucion y Comunicacion Offline

Objetivos del Plan de Marketing

Orientados a Distribucion:

1. Aumentar la colocacion de los productos y servicios de la empresa en mas concesionarios
afiliados y talleres especializados, enero-julio 2022.
2. Crear nuevos canales de venta que permitan incentivar la compra o adquisicion de los

productos que ofrece la empresa, para el periodo enero-julio 2022.



3. Desarrollar un programa que llame la atencidn, creativo y llamativo, para incentivar la
redistribucién de los productos y marcas de la empresa, ubicacién para el periodo

junio-julio 2022.

Orientados a Comunicacion:

1. Reposicionar a Reid & Compaiiia como una empresa innovadora e interesante para el
consumidor, enero-septiembre 2022.

2. Comunicar y ofrecer descuentos a los clientes leales a través de una tactica de
fidelizacion del cliente, enero-julio 2022.

3. Dar a conocer servicios extra de Reid y Compafiia como el Jeep Club y su taller a través
de los canales de comunicacion, enero-marzo 2022.

4. Cambiar la imagen de la marca mediante una campana exhaustiva de relaciones publicas,

julio-octubre 2022.

Estrategias del Plan de Marketing

Desarrollo de Estrategias por Objetivos de Distribucion:

Estrategias correspondientes al Objetivo #1
1. Estrategia de distribucion indirecta, la cual utilice sus esfuerzos en diferentes aliados a la

marca.

Estrategias correspondientes al Objetivo #2

1. Estrategia de expansion de canales, para abarcar un mayor margen de clientes.

Estrategias correspondientes al Objetivo #3

1. Estrategia Push, enfocada en incentivar la redistribucion de los productos de la empresa.



Desarrollo de Estrategias por Objetivos de Comunicacion:

Estrategias correspondientes al Objetivo #1
1. Incrementar la presencia de marca de Reid & Compaiia, aprovechando los canales mas
relevantes de comunicacion.
2. Resaltar los atributos de innovacién que ofrece Reid & Compaiiia en una campafia

publicitaria.
Estrategias correspondientes al Objetivo #2
1. Consolidar y darle promocion a un programa para incentivar a los clientes a usar los
servicios que ofrecen los talleres de la empresa.
Estrategias correspondientes al Objetivo #3
1. Incluir estos servicios extra en la campafia publicitaria, para que el publico pueda captar
los valores agregados de la marca.
Estrategias correspondientes al Objetivo #4

1. Elegir una causa que sea de importancia para el publico, y centrar una campafia

publicitaria en la lucha para ésta.

Tacticas del Plan de Marketing

Desarrollo de Tacticas de Distribucion

Tactica #1

Tactica: Realizar un programa de bonificacion a los dealers independientes para la distribucion

de los productos de Reid & Compaiiia.



Objetivo que cumple: Aumentar la colocacion de los productos y servicios de la empresa en mas

concesionarios afiliados y talleres especializados, enero-julio 2022.

Estrategia de mercado: Estrategia de distribucion indirecta, la cual utilice sus esfuerzos en

diferentes aliados a la marca.

Descripcién: Es un programa que consiste en dar un incentivo a los dealers independientes a
redistribuir los productos ya sean nuevos o usados de Reid & Compaiiia a sus diferentes canales
de venta, para asi tener un mayor alcance de los productos de la empresa para los diferentes
sectores del territorio dominicano tambien asi como la distribucion de sus servicios en diferentes
talleres autorizados por la compafiia. Estos concesionarios o talleres recibirdn ciertas
bonificaciones por la distribucion de los productos y servicios de la compafiia, asi como
descuentos llamativos a los servicios que ofrece la empresa, también como tasas especiales a los
productos que estos distribuirdn. Estos contardn con la garantia de Reid & Compaifiia a la
adquisicion de los diferentes productos o servicios en estos distribuidores y/o talleres inscritos en

el programa de bonificacion.
Al llevar a cabo esta tactica se garantizan las ventas repetidas, ya que un dealer afiliado que
aplique a un programa de bonificacidn, serd un cliente retornante y se compromete a adquirir

productos de la marca constantemente.

Fecha de Implementacioén: Enero-Julio 2022

Tactica #3

Tactica: Vender los productos de la Tienda Reid al por mayor, a ferreterias, almacenes y talleres

de automoviles.

Objetivo _que cumple: Crear nuevos canales de venta que permitan incentivar la compra o

adquisicion de los productos que ofrece la empresa, para el periodo enero-julio 2022.



Estrategia que cumple: Estrategia de expansion de canales, para abarcar un mayor margen de

clientes.

Descripcidn: Con esta tactica se busca aperturar un canal de ventas totalmente nuevo, este siendo
ventas al por mayor de los repuestos de la Tienda Reid. Muchas ferreterias y almacenes como
PriceSmart venden herramientas y repuestos de vehiculos, y Reid & Compaifiia nunca habia
considerado ser un distribuidor de estas. Este es un paso muy conveniente que la empresa debe
de dar, ya que los repuestos de vehiculos y sus herramientas son muy solicitadas en el pais
(tomando en cuenta que la Republica Dominicana es una de las naciones principales en
accidentes vehiculares) y a pesar de que el ticket de venta sea de menor valor que el de un
automovil, los repuestos se venden con una mayor frecuencia, garantizando una aceleracion en
las ventas. Esta tactica estd muy bien planteada ya que es importante considerar como muchas
personas prefieren comprar diferentes productos en un mismo lugar (por esta razon existen
comercios como La Sirena y Jumbo), y prefieren ir a una ferreteria a adquirir distintos tipos de

productos que ir de lugar en lugar.

Estos repuestos no solamente se venderan al por mayor en ferreterias y almacenes, sino que
también se distribuiran a distintos talleres que no formen parte del Grupo Reid, esta es una forma
muy efectiva de abarcar una gran parte del mercado sin tener que hacer una inversion muy

arriesgada.

Fecha de Implementacién: Julio-Diciembre 2022
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Tactica #2
Téactica: Creacion de programa de afiliados a Reid & Compafiia y sus marcas para la

redistribucion de sus productos.

Objetivo que cumple: Desarrollar un programa que llame la atencién, creativo y llamativo, para

incentivar la redistribucion de los productos y marcas de la empresa, ubicacion para el periodo

Jjunio-julio 2022.



Estrategia que cumple: Estrategia Push, enfocada en incentivar la redistribucion de los productos

de la empresa.

Descripcion: Para Reid & Compaiia se realizara un programa de afiliados para que estos
importen vehiculos de las marcas de Reid & Compafiia con ciertas licencias especiales para
obtener las mismas garantias de la empresa, asi como accesos exclusivos a los nuevos modelos,
ofertas exclusivas a repuesto, ademas de ofrecerles la capacitacion necesaria para comercializar

los productos adquiridos. Consecuentemente crearia un nuevo canal de venta para la empresa.

Fecha de Implementacién: Enero-Julio 2022
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Tactica #3

Tactica: Ofrecer un servicio de entrega de vehiculos a las demas provincias del interior del pais.

Objetivo que cumple: Crear nuevos canales de venta que permitan incentivar la compra o

adquisicion de los productos que ofrece la empresa, para el periodo enero-julio 2022.

Estrategia que cumple: Estrategia de expansion de canales, para abarcar un mayor margen de

clientes.



Descripcion: Esta tactica consiste en darle una opcion mas al cliente sobre como adquirir su
vehiculo. A pesar de que muchos encuestados opinan que la empresa se debe de expandir y
aperturar tiendas en otras provincias, llevar a cabo esta accidon no es lo méas conveniente para la
empresa, considerando la elasticidad del mercado y la gran pérdida en ventas que Reid &
Compania ha sufrido estos ultimos dos afios. Por esta razon, encontramos otra forma de
allegarnos al publico de la marca, ésta trata de ofrecerle un servicio de entrega del vehiculo al
cliente que vive en otras provincias del pais (que no sea Santo Domingo). Para el cliente poder
obtener este servicio, si es necesario que éste visite la tienda de la capital, con la finalidad de que
pruebe el vehiculo que le interesa, y después de hacer esta primera visita, ya este puede ordenar
su vehiculo, y aplicar para el servicio de entrega en casa. Este servicio tendria un costo adicional,

el cual variara por provincia.

Fecha de Implementacién: Julio-Diciembre 2022
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Desarrollo de Tacticas de Comunicacion

Tactica #1

Tactica: Crear una pagina web que contenga toda la informacion de pertinencia para el cliente,

2

desde detalles, precios y “look inside’s” de los vehiculos hasta catdlogos virtuales de vehiculos

que se pueden ordenar.

Objetivo _que cumple: Reposicionar a Reid & Compania como una empresa innovadora e

interesante para el consumidor, enero-septiembre 2022.

Estrategia que cumple: Incrementar la presencia de marca de Reid & Compaifiia, aprovechando

los canales mas relevantes de comunicacion.

Descripcién: Reid & Compaiia actualmente no cuenta con una pagina web, por esta razon se
creara una pagina web que contenga toda la informacion de valor para el cliente. En esta pagina
web, la parte de “home” sera un espacio general enfocado en Reid & Compaiiia, su historia y su
identidad corporativa. Las demas ventanillas de la pagina web, estardn divididas por marcas
(Jeep, Maserati, RAM, IZUZU, Dodge y Chrysler). En cada una de estas secciones se mostrara
un showroom virtual 3D, en el cual el cliente puede acercarse al vehiculo que le llame la
atencion, oprimiendo un click, y ademas de obtener una vista 360 del vehiculo, puede darle click
a “conoce mas” y de esta forma obtendra toda la informacion disponible acerca de este vehiculo,
incluyendo precios. Este showroom virtual se ird modificando cada vez que se venda o se
adquiera un nuevo vehiculo. En esta pagina web se incluird un catalogo virtual en el cual el

cliente tiene la opcion de ver los ve

Fecha de Implementacién: Enero 2022.
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Tactica #2

Téactica: Comunicar el Reid & Compafiia renovado, en Santo Domingo y otras ciudades

estratégicas.



Objetivo que cumple: Reposicionar a Reid & Compania como una empresa innovadora e

interesante para el consumidor, enero-septiembre 2022.

Estrategia que cumple: Incrementar la presencia de marca de Reid & Compafiia, aprovechando

los canales mas relevantes de comunicacion.

Descripcién: Para reposicionar e incrementar la presencia de marca de Reid & Compainia es de
gran importancia tomar los medios offline mas relevantes para el consumidor (en la investigacion
de mercados probo ser las vallas publicitarias), aprovecharlos y comunicar la marca de forma
innovadora para el consumidor. Es pertinente utilizar distintos medios ya que se capta a
diferentes segmentos del publico objetivo, lo cual logra la estrategia estipulada, incrementar la
presencia de marca. Esto no solo se busca lograr en la ciudad, sino también en otras ciudades del
pais en los cuales haya una cantidad considerable de personas con un buen poder adquisitivo, con
esto se busca captar a esos clientes adinerados que tal vez no conocian la marca porque viven
alejados de su tienda, y atraerlos. Ademas, con estas publicidades que se ejecutaran en el interior,
se busca resaltar las actualizaciones beneficiosas que Reid & Compaiiia esta abarcando, como el

servicio de entrega de vehiculos a otras provincias.

Fecha de Implementacién: enero-septiembre 2022
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Tactica #3



Tactica: Abrir un programa de fidelizacion o recompensas para que los clientes vayan multiples

veces a los talleres de la empresa a obtener dichas recompensas.

Objetivo que cumple: Comunicar y ofrecer descuentos a los clientes leales a través de una tactica

de fidelizacion del cliente, enero-julio 2022.

Estrategia que cumple: Consolidar y darle promociéon a un programa para incentivar a los

clientes a usar los servicios que ofrecen los talleres de la empresa.

Descripcién: Esta tactica consiste en establecer un programa de fidelizacion de clientes,
especificamente en los talleres, ya que ademés de ser una de las areas del negocio con mayor
cantidad de quejas por los clientes, también es el drea en la cual se producen las ventas repetidas
(ya que un consumidor tiende a llevar de manera mas frecuente su vehiculo a un taller, que
adquirir un nuevo vehiculo). Este programa se implementara a través de una tarjeta que se selle
cada vez que el cliente adquiera un servicio del taller. Cuando el cliente obtenga 5 sellos en su
tarjeta, pues obtiene un 50% de descuento en su proxima visita en el taller, y cuando llegue a 10
sellos (esta ultima es gratis). Al cliente sellar su tarjeta completa, pues se le entrega otra tarjeta
nueva y se repite el proceso nuevamente. Esta es una manera muy efectiva de fidelizar al cliente,
y de que este se sienta tomado en cuenta, ademas de que motiva a que el cliente vaya de manera

mas frecuente al taller, subiendo el volumen de ventas.

Es muy importante agregar que para el cliente poder participar en este programa, este debe de
otorgar sus siguientes datos: nombre completo, ocupacion, direccion fisica y correo electronico.
Esta base de datos serda muy tutil ya que se puede aprovechar para identificar en donde se
encuentra la mayor parte del publico objetivo (para poder colocar publicidad en esos lugares),

ademas de que se le podran enviar correos masivos de promocion.

Fecha de Implementacién: Enero-Julio 2022
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Tactica #4

Téactica: Comunicar a través de los medios designados las cualidades, distinciones y productos

innovadores que ofrece Reid & Compaiia.

Objetivo que cumple: Reposicionar a Reid & Compafiia como una empresa innovadora e

interesante para el consumidor, enero-septiembre 2022.

Estrategia que cumple: Resaltar los atributos de innovacion que ofrece Reid & Compaiiia en una

campaia publicitaria.

Descripcion: Para poder resaltar y ubicarnos en el top of mind del target, es muy importante
resaltar la ventaja competitiva y los vehiculos innovadores que ofrece Reid & Compaiiia. Esta
empresa en el pasado ha publicado muchas campafias publicitarias pero ninguna ha mostrado
algo diferente o innovador, por lo cual planteamos que para poder destacar y estar en la mente
del consumidor, debemos romper ese patron de publicidad monoétona y ofrecer algo distinto que

le llame la atencion al publico. Ademas, una técnica interesante que se empleara para llevar a



cabo esta tactica es colocar publicidad pagada en revistas de vehiculos para atraer al publico
objetivo, especificamente las personas que son fanéticos de los vehiculos y les gusta invertir en

ellos.

Fecha de Implementacién: enero-septiembre 2022.




Para los
Aventureros

Tactica #5

Téctica: Publicar en los distintos medios offline los productos y servicios extra que ofrece la

marca.

Objetivo que cumple: Dar a conocer servicios extra de Reid & Compaiia como el Jeep Club y su

taller a través de los canales de comunicacion, enero-marzo 2022.

Estrategia que cumple: Incluir estos servicios extra en la campana publicitaria, para que el

publico pueda captar los valores agregados de la marca.

Descripcién: Con el cumplimiento de esta estrategia a través de la tactica planteada se busca que
el cliente no solo vea a Reid & Compafiia como una marca que vende vehiculos, sino que se

comunique que esta marca también cuenta con su propio taller, tienda de repuestos de la marca



que distribuye, entre otros factores de interés para el cliente. La finalidad es que el cliente
entienda que la empresa es un mundo de los vehiculos, ya que no solamente venden sus
vehiculos, sino que también ofrecen reparaciones y otros servicios agregados. Un servicio
agregado al cual se le busca hacer mucho incapié es al Jeep Club, ya que hay muchos miembros
de la comunidad Jeep del pais que no saben de su existencia, y al unirse a este club se vuelven

mas fieles a la empresa.

También, se estard comunicando de manera exhaustiva en periodicos, radio, etc; todos los
lanzamientos y eventos especiales que Reid & Compaiiia lleve a cabo. Se necesita llevar a cabo
esta accidn ya que a pesar de que esta empresa ha traido nuevos vehiculos innovadores al pais y
les ha dedicado eventos de introduccion, una gran parte del target no estd consciente de estas
actividades y no se enteran de ellas. No es conveniente, hacer grandes inversiones en productos
novedosos y lanzarles eventos especiales, si esto no se comunica efectivamente y el publico no
tiene conocimiento. Por ello, se busca dar un giro 360 a la manera en la cual Reid & Compaiiia

se comunica con su publico, de modo que se integrard una comunicacién mas agresiva.

Fecha de Implementacién: enero-marzo 2022.
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Tactica #6

Tactica: Centrar una campaia publicitaria en la lucha contra el cancer infantil.

Objetivo que cumple: Cambiar la imagen de la marca mediante una campafia exhaustiva de

relaciones publicas, julio-octubre 2022.

Estrategia que cumple: Elegir una causa que sea de importancia para el publico, y centrar una

campafia publicitaria en la lucha para ésta.



Descripcién: Para cumplir esta estrategia, se establece la tactica de centrar una campaia
publicitaria en la lucha contra el cancer infantil. Esta campafia consistird en comunicar que cada
vez que un cliente vaya al taller Reid, se toma un 10% de lo que paga, y se le dona a la
Fundacion Amigos contra el Cancer Infantil (FACCI). Al comunicar esta campafa y causa a gran
escala, pues la imagen caritativa y humana de la marca se va formando, y el ptblico no solo vera
a Reid & Compaiia como una marca que comercializa vehiculos, sino también como una marca
empatica que le importa el bienestar de las personas. Ademas, los nimeros de facturacion en el

taller Reid aumentaran a gran margen, lo que significa un incremento exponencial en ventas.

Fecha de Implementacién: julio-octubre 2022
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Plan de Marketing Digital

Objetivos Redes Sociales

Instagram

- Objetivo #1: Otorgarle un mayor foco e individualizar cada una de las marcas de
vehiculos que distribuye Reid & Compaiiia, enero-julio 2022.

- Objetivo #2: Subir la cantidad de seguidores en la cuenta principal a 30,000 (43.6%),
enero-julio 2022.

- Objetivo #3: Aprovechar la cuenta principal de Reid & Compafiia para promover las

otras cuentas de la marca, marzo-septiembre 2022.

Facebook

- Objetivo #1: Aumentar la cantidad de seguidores de esta cuenta a 20,000 (38.03%),
marzo-agosto 2022.
- Objetivo #2: Elevar la cantidad de engagement (shares, likes, y comentarios) a un 30%,

marzo-agosto 2022.

Twitter

- Objetivo #1: Aprovechar la cuenta de Twitter para ofrecer un servicio al cliente exitoso y
de calidad a través de esta via, marzo-septiembre 2022
- Objetivo #2: Aumentar la cantidad de seguidores en esta red social un 15%,

febrero-agosto 2022.



Youtube

- Objetivo #1: Incrementar la cantidad de visitas (y por ende, suscriptores) a 10,000
aproximadamente, en cada video que la marca suba en esta red social, marzo-septiembre

2022.

Pagina Web

- Objetivo #1: Convertir la nueva pagina web de Reid & Compaiiia en el canal digital

principal de la marca preferido por los consumidores, enero-julio 2022.

Google

- Objetivo #1: Incrementar la visibilidad de la marca en el buscador Google, enero-abril

2022

Estrategias

Redes Sociales

Instagram

- Objetivo #1: Otorgarle un mayor foco e individualizar cada una de las marcas de

vehiculos que distribuye Reid & Compaiiia, enero-julio 2022.

Estrategia: Crear una cuenta de Instagram para cada una de las marcas que distribuye Reid &

Compaiiia.



- Objetivo #2: Subir la cantidad de seguidores en la cuenta principal a 30,000 (43.6%),

enero-julio 2022.

Estrategia: Ofrecer el contenido creativo e informativo que el consumidor anhela, y darle

publicidad a éste.

- Objetivo #3: Aprovechar la cuenta principal de Reid & Compafiia para promover las

otras cuentas de la marca, marzo-septiembre 2022.

Estrategia: Promocionar frecuentemente las cuentas de la marca de otras redes sociales (y las

cuentas nuevas de las marcas que distribuye en Instagram) mediante esta cuenta principal para

que las otras ganen mas seguidores.

Facebook

- Objetivo #1: Aumentar la cantidad de seguidores de esta cuenta a 20,000 (38.03%),

marzo-agosto 2022.

Estrategia: Promocionar esta cuenta de manera exhaustiva dentro de la misma.

- Objetivo #2: Elevar la cantidad de engagement (shares, likes, y comentarios) a un 30%,

marzo-agosto 2022.

Estrategia: Crear contenido interactivo especificamente curado para el publico de la marca que

se encuentra y prefiere Facebook.

Twitter



- Objetivo #1: Aprovechar la cuenta de Twitter para ofrecer un servicio al cliente exitoso y

de calidad a través de esta via, marzo-abril 2022
Estrategia: Implementar un sistema de respuesta agil en esta plataforma, en la cual el cliente
pueda ser respondido como maximo a la media hora (en horas laborables) de haber presentado su

queja o duda.

- Objetivo #2: Aumentar la cantidad de seguidores en esta red social un 15%, febrero-abril

2022.

Estrategia: Subir la frecuencia de publicacion de contenido y tweets en esta red social.

Youtube

- Objetivo #1: Incrementar la cantidad de visitas (y por ende, suscriptores) a 10,000

aproximadamente, en cada video que la marca suba en esta red social, marzo-septiembre

2022.

Estrategia: Publicar contenido que le llame la atencidn al consumidor y al cliente potencial,

dinamizando la marca.

Pagina Web

- Objetivo #1: Convertir la nueva pagina web de Reid & Compaiiia en el canal digital

principal de la marca preferido por los consumidores, enero-julio 2022.

Estrategia: Aumentar la cantidad de visitantes y usuarios activos a gran margen de esta pagina

web.

Google



- Objetivo #1: Incrementar la visibilidad de la marca en el buscador Google, enero-abril

2022.

Estrategia: Aprovechar ambas herramientas, SEO y SEM, para obtener la mayor presencia de

marca en Google (en comparacion con los competidores locales).

Tacticas

Redes Sociales

Instagram

Téactica #1
Separar el Instagram de cada marca que distribuye Reid & Compaiiia al crear una cuenta de

Instagram por marca.

Estrategia que cumple: Crear una cuenta de Instagram para cada una de las marcas que

distribuye Reid & Compaiiia.

Objetivo que cumple: Otorgarle un mayor foco e individualizar cada una de las marcas de

vehiculos que distribuye Reid & Compaiiia, enero-julio 2022.

Descripcion: Para cumplir con este objetivo se crearan cuentas en la red social “Instagram” para
las diferentes tipos de marcas que distribuye la empresa Reid & Compaiiia, haciendo esto se
crearan nichos mas especificos para mejor acercamiento a los que tienen mejor preferencia con la
marca especifica. También como la creacion de una cuenta para los servicios que ofrece la
empresa para asi los clientes tengan una relacion mas directa con ellos y los que pudieran estar

interesados en estos servicios. Asi se logra individualizar cada servicio y producto de estos.



Fecha inicio: Enero 2022

Fecha fin: Julio 2022
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Tactica #2



Contratar influencers para ofrecer contenido creativo, interactivo e informativo para mejor

conversion en las redes.

Estrategia que cumple: Ofrecer el contenido creativo e informativo que el consumidor anhela, y

darle publicidad a éste.

Objetivo que cumple: Subir la cantidad de seguidores en la cuenta principal a 30,000 (43.6%),

enero-julio 2022.

Descripcion: Se creara un programa con las comunidades de vehiculos dominicanas para crear
resefias, videos y blogs. De los caracteres, creativos, interactivos e informativos acerca de los
productos y servicios que ofrece la empresa Reid & Compaiia. Para estos tener mayor impacto
en los posibles consumidores de la marca ya sea en los productos y servicios que ofrece la
empresa. También como estos pueden afectar de manera positiva a las dudas y preguntas que el
consumidor comun pudiera tener acerca de los productos y servicios que ofrece esta.
También asi como se estaran haciendo colaboraciones con las diferentes comunidades y grupos
allegados al mercado vehicular dominicano. Y estas estarian creando contenido para las marcas y
servicios que ofrece la empresa. Entre los grupos o comunidades estarian:

- Fast Element

- The Driver Show

- 4x4 Dominicano

- Debate 4x4

- CarFactory

- Jeep Club

Fecha inicio: Enero 2022

Fecha fin: Julio 2022
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Tactica #3

Utilizar la cuenta de la marca con més seguidores (Instagram Reid & Compafiia) para impulsar

las demas cuentas de la marca, ya sea las demas de Instagram y las de las otras redes sociales.

Estrategia que cumple: Promocionar frecuentemente las cuentas de la marca de otras redes
sociales (y las cuentas nuevas de las marcas que distribuye en Instagram) mediante esta cuenta

principal para que las otras ganen mas seguidores.

Objetivo que cumple: Aprovechar la cuenta principal de Reid & Compaiiia para promover las

otras cuentas de la marca, marzo-septiembre 2022.



Descripcion: Como en la actualidad, de todas de las redes sociales con las que cuenta Reid &
Compania actualmente, la de Instagram es la que tiene una mayor cantidad de seguidores, es una
tactica muy astuta utilizar esta red social para no solo impulsar las cuentas en las otras redes
sociales de las que la empresa tiene presencia (Twitter, Youtube y Facebook), sino también para
promocionar las nuevas cuentas a crear en esta misma plataforma de las marcas individuales que
distribuye Reid. Esto se ided ya que nos dimos cuenta que tal vez muchas personas no conocen la
existencia de estas demas redes sociales de Reid, por lo cual no hay una publicidad con

resultados mas garantizados, que aquellas publicidades dirigidas a tus seguidores actuales.

Fecha inicio: Marzo 2022

Fecha fin: Septiembre 2022
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Facebook

Tactica # 1

Creacion de campaifia en Facebook ADS para aumentar la cantidad de seguidores en esta red

social.
Estrategia que cumple: Promocionar esta cuenta de manera exhaustiva dentro de la misma.

Objetivo que cumple: Aumentar la cantidad de seguidores de esta cuenta a 20,000 (38.03%),

marzo-agosto 2022.

Descripcion: Esta tactica consiste en la creacion de anuncios dentro de la misma plataforma
para aumentar la cantidad de seguidores de esta cuenta. Se crearan diversas publicaciones
llamativas de los caracteres: Informativos, Creativos e Interactivos para promocionar los

distintos productos y servicios de la empresa Reid & Compaiiia. Asi los posibles consumidores



estuvieran mas interesados en tener mas informacion de las marcas y asi se interesan en seguir la
cuenta de la empresa. Ya que una peculiaridad de esta es que los anuncios les aparecen a las
personas que no siguen la cuenta promocionada.

Fecha inicio: Marzo 2022

Fecha fin: Agosto 2022
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Tactica # 2

Creacion de campanas interactivas en facebook para elevar el engagement con los seguidores.

Estrategia que cumple: Crear contenido interactivo especificamente curado para el publico de

la marca que se encuentra y prefiere Facebook.

Objetivo que cumple: Elevar la cantidad de engagement (shares, likes, y comentarios) a un

30%, marzo-agosto 2022.

Descripcion: Se va a realizar una campana enfocada en promocionar los nuevos productos y el

tipo de servicios que pueden usar de Reid & Compaiiia de manera interactiva para que el



consumidor pueda interactuar con la empresa en forma de preguntas, adivinanzas, etc... y como
éstos han cambiado afio tras afo por modelo, Esto se estard realizando promociones en anuncios
informativos, creativos e interactivos. A su vez es estas redes se mostraran a detalle las diferentes
funcionalidades y peculiaridades de los nuevos modelos de las marcas alegadas a la empresa para

que las personas estén mas conectadas con los productos de la empresa.

Fecha inicio: Marzo 2022

Fecha fin: Agosto 2022
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Twitter

Tactica #1
Contratar a dos colaboradores cuya labor Unica sea manejar los comentarios y quejas de los
usuarios (concentrando sus mayores esfuerzos en Twitter) para garantizar el sistema de respuesta

agil propuesto en la estrategia.



Estrategia que cumple: Implementar un sistema de respuesta agil en esta plataforma, en la cual
el cliente pueda ser respondido como maximo a la media hora (en horas laborables) de haber

presentado su queja o duda.

Objetivo que cumple: Aprovechar la cuenta de Twitter para ofrecer un servicio al cliente

exitoso y de calidad a través de esta via, marzo-abril 2022.

Descripcion: En los grupos focales y en las respuestas de los cuestionarios descubrimos que
para los clientes de Reid & Compaiiia, el servicio al cliente de esta empresa no es su fuerte. Por
esto, decidimos integrar a la comunicacion online, una forma efectiva de mejorar este servicio al
cliente, especificamente en la recepcion y respuestas de quejas, mediante Twitter. Confirmamos
que esta estrategia es muy eficiente, ya que garantiza una mayor rapidez de respuesta por esta
via, y porque al recibir y responder estas quejas de manera agil, se pueden pasar reportes de las
quejas mds frecuentes de los usuarios hacia el equipo de Reid, para que estos conformen
estrategias y maneras de cambiar estos procesos y servicios que le molestan al consumidor. Para
la tactica se decidid contratar personal que explote todos sus esfuerzos en asistir al cliente en
nuestras redes, ya que es la unica forma de afirmar que se le respondera al cliente a un tiempo
deseado y de manera correcta (sin responder por responder), ya que cuando un colaborador esta

sobre trabajado, en alguna de sus areas de trabajo estara fallando.

Fecha inicio: marzo 2022

Fecha fin: Abril 2022
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Tactica #2
Realizar un calendario de publicaciones de tweets, para asegurar una cantidad de contenido

frecuente y activo.

Estrategia que cumple: Subir la frecuencia de publicacion de contenido y tweets en esta red

social.

Objetivo que cumple: Aumentar la cantidad de seguidores en esta red social un 15%,

febrero-abril 2022.

Descripcion: Es de gran pertinencia realizar un calendario en el cual se establecen las fechas de
publicaciones de tweets y la cantidad de estos, ya que el sistema de subida de contenido actual de
la marca en su cuenta de Twitter es esporadico y poco frecuente (el tltimo tweet se realizé en
agosto). Cuando una marca publica contenido de manera tan aislada, tiende a perder seguidores o
contar con una gran cantidad de “ghost followers”, lo cual no es para nada beneficioso para la

marca. Con este nuevo sistema que se implementara de calendarizar el contenido, se podra ser



mas organizado y eficiente en cuanto a la creacion del contenido que se va a publicar ya que se
sabra para qué dia debe de estar listo, ademas de que de esta forma, se podra captar una buena
parte del target de la empresa que se encuentra activa en esta red social.

Fecha inicio: Febrero 2022

Fecha fin: Abril 2022
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Youtube

Tactica #1



Crear contenido que una las tendencias del momento y los productos y servicios que ofrece Reid

& Compaiiia, para crear contenido viral relacionado a la marca.

Estrategia que cumple: Publicar contenido que le llame la atencion al consumidor y al cliente

potencial, dinamizando la marca.

Objetivo que cumple: Incrementar la cantidad de visitas (y por ende, suscriptores) a 10,000

aproximadamente, en cada video que la marca suba en esta red social, marzo-septiembre 2022.

Descripcion: Esta tactica consiste en crear contenido cuyo propdsito sea viralizarse y esto lo
logre a través de guiarse de las tendencias del momento uniendolas a los servicios y productos
que ofrece Reid & Compaiia, ademas de crear contenido interesante para el publico de la
empresa, como carreras con los ultimos modelos de los vehiculos o “look inside’s” de los
mismos. Al crear contenido pensando a gran escala y mezclando los aspectos llamativos y
divertidos de los vehiculos junto a los temas relevantes de la sociedad dominicana, muchas
nuevas personas se integraran a los suscriptores y visitas de la pagina de youtube de Reid &

Compaiiia.

Fecha inicio: Marzo 2022

Fecha fin: N/A
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Téactica #2
Hacer colaboraciones pagadas con influencers para que realicemos contenido en Youtube en

conjunto, en el cual se le de promocioén al canal de youtube de la marca.

Estrategia que cumple: Publicar contenido que le llame la atencion al consumidor y al cliente

potencial, dinamizando la marca.

Objetivo que cumple: Incrementar la cantidad de visitas (y por ende, suscriptores) a 10,000

aproximadamente, en cada video que la marca suba en esta red social, marzo-septiembre 2022.



Descripcion: Con esta tactica buscamos impulsar nuestras visitas y suscriptores en el canal de
Youtube al hacer colaboraciones con los youtubers y figuras publicas dominicanas mas
reconocidas como Carlos Durdn, Santiago Matias, entre otros. Esta tactica es muy efectiva para
el objetivo que se busca lograr ya que no hay mejor manera de ganar seguidores en una
plataforma que siendo promocionado y colaborando con los méas famosos de la misma. Ademas,
al invertir en estas colaboraciones, la marca contard con una imagen mas divertida y atractiva

para el usuario.

Nuevo collab con..

A\

¥\
AN

Fecha inicio: Marzo 2022

Fecha fin: Septiembre 2022

Pagina Web

Tactica # 1



Promocionar esta pagina web de manera exhaustiva en todas las redes sociales activas de Reid &

Compaiia.

Estrategia que cumple: Aumentar la cantidad de visitantes y usuarios activos a gran margen de

esta pagina web.

Objetivo que cumple: Convertir la nueva pagina web de Reid & Compaiia en el canal digital

principal de la marca preferido por los consumidores, enero-julio 2022.

Descripcion: Uno de los objetivos principales del plan de mercadeo completo es la creacion de
esta pagina web y la difusion de la misma, que esta se dar a conocer como un nuevo canal de
visualizacién de vehiculos, servicios y toda la informacion relevante y pertinente acerca de Reid
& Compatfiia y sus productos. Por esta razoén es de mucha importancia difundir y promocionar
esta pagina web y sus utilidades y aspectos innovadores en todos los canales digitales de la
marca, ya que esta es uno de los grandes componentes del proyecto. Por ello, nuestras cuentas en
redes como Instagram, Facebook, Twitter y Youtube promocionardn de manera activa y frecuente
esta pagina web, ademas de que en sus “posts” e historias contendran links que redireccionen al

usuario hacia la misma.

Fecha inicio: Enero 2022

Fecha fin: Julio 2022



%] mEID & comPARIA, 5.4 VEHICULOS SERVICIOS TALLER COTIZAR CONTACTO NOSOTROS

Historia

QY N
Liked by joshuad456 and 2,300 others

reidyco jNo olvides pasar por nuestra pagina web! ..



lT Reid & Compaiia, S. A.
e Today at 9:20 am * @

iPasa por nuestra nueva pagina web para que veas toda la informacion
(como precios y tours 360) de tu vehiculo favorito!

www.reidyco.com.do

o) Like (J Comment &> Share

Q Johanna Betances and 2,450 others

R
) (0] F) 24
| S’ — Sl W £

Google

Tactica # 1
Creacion de campafia en Google AdWords para lograr mayor posicionamiento en el motor de

busqueda de google.

Estrategia que cumple: Aprovechar ambas herramientas, SEO y SEM, para obtener la mayor

presencia de marca en Google (en comparacion con los competidores locales).

Objetivo que cumple: Incrementar la visibilidad de la marca en el buscador Google, enero-abril

2022.

Descripcion: Se ha identificado que en la Republica Dominicana son muy buscados los
vehiculos de caracter 4x4, observamos tambien que la gran mayoria busca informaciones acerca
de los vehiculos con mayores capacidades para cualquier terreno, la empresa Reid & Compania

no presenta optimizacidon inorganica o paga para tener visibilidad a la hora de que los clientes



potenciales se deseen involucrar en temas de interés. Es por ello que se creara una campafa en
Google Adwords para dar presencia digital a las marcas bajo el concepto de marketing digital, es
decir, podemos aparecer en la vida del consumidor de forma no intrusiva. Cuando los

consumidores buscan temas relacionados a las marcas que distribuye Reid & Compaiiia.

Los anuncios que se posicionan redirigira a los clientes potenciales a la pagina de Reid &
Compaiiia para que conozcan los diferentes productos y servicios que distribuye la compaiiia

como también ciertos tipos de informaciones necesarias para estos.

Estas son las palabras claves que optimizaremos:

4x4 jeep
Venta de Vehiculos
Financiamiento de Vehiculos 4x4 Camioneta
Carro en Venta Usados Carro Lujoso
Maserati Dodge
Izuzu Jeep
Servicio de Reparacion Ram
Marcas de Vehiculos Reid & Compania

Fecha inicio: Enero 2022

Fecha fin: Abril 2022
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Evaluacion y Control Plan de Marketing

Indicadores Plan Offline



Evaluacion y Control del Plan de Marketing OFFLINE

Categoria

Objetivo

- Evaluacion
Indicador
Insuficiente '

PRODUCTO

Digitalizar los
servicios de
Reid &
Compaiiia para
que el cliente
pueda ver los
productos de
las marcas
antes de que
este ingrese a
la tienda,
enero-mayo
2022.

Cantidad de
trafico de
personas
visualizando los
productos de las
marcas en la
pagina web.

< 30k de visitas
al mes

30k-50k de
visitas al mes

>70k mas de visitas
al mes

Brindar un
servicio en los
talleres en el
cual el cliente
se sienta
confiado y
conforme,
enero-febrero
2022.

Mediante
encuestas y la
retorno del
cliente.

<50% de
satisfaccion y
retorno del
cliente

50-70% de
satisfaccion y
retorno del
cliente

>70% de
satisfaccion y
retorno del cliente

Mejorar y
garantizar una
experiencia
atractiva e
innovadora
para el
consumidor al
entrar al
establecimiento
de Reid &
Compaiiia,
enero-agosto
2022.

Mediante
encuestas y el
volumen de
ventas.

<20% de
atraccion al
entrar al
establecimiento
y conversion de
ventas

20-50% de
atraccion al
entrar al
establecimiento
y conversion de
ventas

>50% de atraccion
al entrar al
establecimiento y
conversion de
ventas

Crear una
alternativa que
permita
satisfacer la
demanda del
mercado en
cuanto ala
disponibilidad
de los
vehiculos que
buscan,
enero-julio
2022.

Mediante la
adquisicion y
encuestas

<10% de
reventas y
satisfaccion del
vehiculo
encontrado

10-30% de
reventas y
satisfaccion del
vehiculo
encontrado

>30% de reventas y
satisfaccion del
vehiculo encontrado




PRECIO

Brindar mayor
flexibilidad de
pago en la
adquisicion de
cualguier
vehiculo que
Reid &
Compafila
tengaala
disponibilidad,
enero-julio
2022.

Volumenes de
venta

0-10%

10-20%

30%+

Regular los
precios de los
talleres para
dinamizar la
competencia
local,
enero-julio
2022,

Ingresos x
Ventas

TBD

TBD

TBD




DISTRIBUCION

Aumentar la
colocacion de
los productos y
servicios de la
empresa en
mas
concesionarios
afiliados y
talleres
especializados,
enero-julio
2022.

Cantidad de
interesados en
distribuir los
servicios de Reid

10-30

30+

Crear nuevos
canales de
venta que
permitan
incentivar la
compra o
adquisicidn de
los productos
que ofrece la
empresa,
ubicacion para
el periodo
enero-julio
2022.

Cantidad de
Ventas por
redistribucion de
los productos

<20%

20-30%

>30%

Desarrollar un
programa que
llame la
atencion,
creativo y
llamativo. Para
incentivar la
redistribucién
de los
productos y
marcas de la
empresa,
ubicacién para
el periodo
junio-julio 2022.

Cantidad de
Afiliados inscritos
en el programa
de redistribucion

<20

20-50

=50




COMUNICACION

Reposicionar a
Reid &

Compaiiia
como una s
afinien Participacion en
: P el mercado <10% del =10% del >10 % del market
innovadora e
. dentro de la market share market share share
interesante , ;

industria
para el
consumidor,
enero-septiemb
re 2022.
Comunicar y
ofrecer
descuentosa | tidad de
los clientes iy

P afiliados a los

leales a través

descuentos

de una tactica
de fidelizacion
del cliente,
enero-julio
2022.

leales inscritos a
travez de vallas y

posters

<100

100-300

>300

Dar a conocer
servicios extra
de Reid y
Compaiiia
como el Jeep
Club y su taller
a través de los
canales de
comunicacion,
enero-marzo
2022,

Presencia en
Vallas y revistas

<5 estructuras
de publicidad
exterior en
zona

5-8 estructuras
de publicidad
exterior en
zona

>8 estructuras de
publicidad exterior
en zona

Cambiar la
imagen de la
marca
mediante una
campafa
exhaustiva de
relaciones
publicas,
julio-octubre
2022.

Reconocimiento
fras tacticas de
difusion de
informacion

nfa

nfa

n/a

e El primer indicador de la categoria de productos. En el cual en este plan offline establece
que se digitalizaran los servicios y productos que distribuye Reid & Compaiiia , pues se
evaluara la cantidad de trafico/visitas del portal web. Si el portal web consigue menos de

30,000 visitas mensuales, pues se presenta un resultado insuficiente. Para que el resultado



sea satisfactorio el portal web debe de conseguir por lo menos entre 30,000 y 50,000
visitas mensuales,. En el caso sobre satisfactorio se obtienen mas de 70,000 visitas

mensuales .

El segundo indicador de la categoria de productos. Es de brindar un servicio en los
talleres que el cliente se sienta confiado y conforme con el trabajo hecho, se evaluara
mediante encuestas y la cantidad de retorno del cliente. Si el resultado de las encuestas
consiguen menos del 50% de satisfaccion del cliente, pues se presenta un resultado
insuficiente. Para que el resultado sea satisfactorio debe de conseguir por lo menos entre
50 y 70 por ciento de satisfaccion del cliente. En el caso sobre satisfactorio se obtienen

mas de 70% de satisfaccion del cliente.

En el tercer indicador de la categoria de productos. Es mejorar y garantizar una
experiencia atractiva e innovadora para el consumidor al entrar al establecimiento, se
evaluard mediante encuestas y el volumen de ventas. Si el resultado de las encuestas
consiguen menos del 20% de atraccion del cliente al entrar al establecimiento y su
conversion en ventas, pues se presenta un resultado insuficiente. Para que el resultado sea
satisfactorio debe de conseguir por lo menos entre 20 y 50 por ciento de atraccion del
cliente al entrar al establecimiento y su conversion en ventas. En el caso sobre
satisfactorio se obtienen mas de 50% de atraccion del cliente al entrar al establecimiento

y su conversion en ventas.

En el cuarto indicador de la categoria de productos. Es crear una alternativa que permita
satisfacer la demanda de los vehiculos en el mercado en cuanto a su disponibilidad, se
evaluard mediante encuestas y adquisicion de vehiculos. Si las reventas de los vehiculos
es menor al de un 10% con relacion a la encuesta de satisfaccion del cliente del vehiculo
encontrado, pues se presenta un resultado insuficiente. Para que el resultado sea
satisfactorio las reventas de los vehiculos debe de conseguir por lo menos entre 10 y 30
por ciento junto con la relacion a la encuesta de satisfaccion del cliente del vehiculo
encontrado. En el caso sobre satisfactorio se obtienen mas de 30% de reventas de

vehiculos con relacion a la encuesta de satisfaccion del cliente.



e En el cuarto indicador de la categoria de productos. Es crear una alternativa que permita
satisfacer la demanda de los vehiculos en el mercado en cuanto a su disponibilidad, se
evaluard mediante encuestas y adquisicion de vehiculos. Si las reventas de los vehiculos
es menor al de un 10% con relacidn a la encuesta de satisfaccion del cliente del vehiculo
encontrado, pues se presenta un resultado insuficiente. Para que el resultado sea
satisfactorio las reventas de los vehiculos debe de conseguir por lo menos entre 10 y 30
por ciento junto con la relacion a la encuesta de satisfaccion del cliente del vehiculo
encontrado. En el caso sobre satisfactorio se obtienen mas de 30% de reventas de

vehiculos con relacidn a la encuesta de satisfaccion del cliente.

e En el primer indicador de la categoria de precio. Es brindar una mayor flexibilidad de
pago en la adquisicion de cualquier vehiculo que la empresa tenga a la disponibilidad, se
evaluara mediante el volumen de venta. Si las ventas de los vehiculos es menor al de un
10% a los volimenes anteriores antes de la implementacién, pues se presenta un
resultado insuficiente. Para que el resultado sea satisfactorio las ventas de los vehiculos
deben de conseguir por lo menos entre 10 y 20 por ciento a los volimenes anteriores
antes de la implementacion. En el caso sobre satisfactorio se obtienen mas de 30% de las
ventas de vehiculos comparados con los volumenes anteriores antes de la

implementacion.

e En el segundo indicador de la categoria de precio. Es de regular los precios de los talleres
para dinamizar la competencia local, se evaluard mediante el volumen de ventas y
ingresos que se obtengan. Estos renglones se definiran més adelante cuando estén

establecidos los valores de ingresos.

e En el primer indicador de la categoria de distribucion. Es aumentar la colocacion de los
productos y servicios de la empresa en mds concesionarios afiliados y talleres
especializados, se evaluarda mediante la cantidad de interesados en distribuir los productos

y servicios. Si la cantidad de interesados en distribuir los productos y servicios es menor



a 10 talleres/concesionarios, pues se presenta un resultado insuficiente. Para que el
resultado sea satisfactorio la cantidad de interesados en distribuir los productos y
servicios deben de conseguir por lo menos entre 10 y 30 talleres/concesionarios. En el

caso sobre satisfactorio se obtienen mas de 30 talleres/concesionarios.

En el segundo indicador de la categoria de distribucion. Es de crear nuevos canales de
venta que permitan incentivar la compra o adquisicion de los productos que ofrece la
empresa, se evaluara mediante la cantidad de ventas por redistribucion de los productos.
Si la cantidad de ventas por redistribucion de los productos es menor a 20%, pues se
presenta un resultado insuficiente. Para que el resultado sea satisfactorio la cantidad de
ventas por redistribucion de los productos deben de conseguir por lo menos entre 20 y 30

por ciento. En el caso sobre satisfactorio se obtienen mas de 30%.

En el tercer indicador de la categoria de distribucion. Es de desarrollar un programa que
para incentivar la redistribucion de los productos de las marcas de la empresa, se evaluara
mediante la cantidad de afiliados inscritos. Si la cantidad de afiliados inscritos es menor a
20, pues se presenta un resultado insuficiente. Para que el resultado sea satisfactorio la
cantidad de afiliados inscritos en el programa deben de conseguir por lo menos entre 20 y

50 afiliados. En el caso sobre satisfactorio se obtienen mas de 50 afiliados.

En el primer indicador de la categoria de comunicacion. Es de reposicionar a la empresa
como una empresa innovadora e interesante para el consumidor, se evaluara mediante la
participacion en el mercado dentro de la industria automovilistica. Si la participacion de
la empresa es menor a 10% del market share, pues se presenta un resultado insuficiente.
Para que el resultado sea satisfactorio la participacion de la empresa deben de conseguir
un igual a un 10% del market share. En el caso sobre satisfactorio se obtienen mas de un

10% del market share.

En el tercer indicador de la categoria de comunicacion. Es de ofrecer descuentos a los
clientes a través de una tactica de fidelizacidn, se evaluara mediante la cantidad de

afiliados inscritos en el programa a través de vallas y posters. Si la cantidad de inscritos a



este programa es menor a 100 inscritos, pues se presenta un resultado insuficiente. Para
que el resultado sea satisfactorio la cantidad de inscritos al programa deben de conseguir
por lo menos entre 100 y 300 inscritos. En el caso sobre satisfactorio se obtienen mas de

300 afiliados inscritos.

e En el cuarto indicador de la categoria de comunicacion. Es de dar a conocer los servicios
extra que ofrece la empresa como el jeep club y su taller a través de los canales de
comunicacion, se evaluard mediante la presencia en vallas y revistas. Si la cantidad de
estructuras de publicidad exterior en zona es menor a 5 inscritos, pues se presenta un
resultado insuficiente. Para que el resultado sea satisfactorio la cantidad de estructuras de
publicidad exterior en zona tiene que ser entre 5 y 8 estructuras. En el caso sobre

satisfactorio hay presencia en mas de 8 estructuras.

e En el quinto indicador de la categoria de comunicacion. Es de cambiar la imagen de la
marca mediante una campana exhaustiva de relaciones publicas, se evaluara mediante el
reconocimiento tras tacticas de difusion de informacion. Estos renglones se determinaran

a mediados de la implementacion con un estudio de satisfaccion.

Indicadores Plan Online



Evaluacién y Control del Plan de Marketing ONLINE
Evaluacic
Objetivo Indicador yaacon
Seguidores por cuenta . Sequid ta =
. Seguidores por cuenta |=8JUIC0res por cuenta
;:u_f;r{:gﬁ. r?rc‘lagu::ures = 6.000, Seguidores B_F]Gq, Seguidores cuenta
Mimero de seguidores, <130 U{?E P cuenta principal = principal > 30,000
Instagram  |cantidad de shares y Shares por post < 20 30,000 Shares por post > 35
comentarios Ccumentzriop orpost | Shares por post =35 Comentarios por post > 85
porp Comentarios por post
=50
=75
Seguidores < 20,000, |Seguidores = 20,000, .
. . Shares por post <10 |Shares por post =30 Seguidores > 20,000, Shares
Mimero de sequidores, | : - por post = 40
E . . likes por post < 50 likes por post = 150 .
acebook |cantidad de shares, likes c . . _|likes por post = 200
. omentarios por post | Comentarios por post = .
y comentarios <30 55 Comentarios por post > 65
Twi Mimero de seguidores y Segl_u_dores < 2300, SEQUI.dOFES = 2300, Seguidores > 2300,
witter . . menciones por menciones por semana .
cantidad de menciones semana < 40 = 65 menciones por semana > §5
. oy Visitas por video < Visitas por video - ;
Youtube Cantlldad de visitas y 10,000, suscriptores < [=10,000, suscriptores VISItE.S por vidso > 10,000,
suscriptores 1500 —1 500 suscriptores = 1,500
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Google Mumero de clicks al mes |clicks < 2000 clicks = 5000 clicks = 5000

e El primer indicador se centra en nuestra red social de Instagram. Ya que en el plan digital

se establece que se aperturaran distintas cuentas para las diferentes marcas que distribuye
Reid & Compaiiia , pues se evaluara el following de cada una, y los shares y comentarios
de la cuenta principal. Si cada cuenta consigue menos de 5,000 seguidores, la cuenta
principal no llega a los 30,000 seguidores, los shares por post son menos de 20 y los
comentarios por post son menos de 50, pues se presenta un resultado insuficiente. Para
que el resultado sea satisfactorio cada cuenta debe de conseguir por lo menos 6,000
seguidores, la principal 30,000, los shares por post 35 y los comentarios por post 75. En
el caso sobre satisfactorio se obtienen mas de 6,000 seguidores por cuenta, mas de 30,000
seguidores en la cuenta principal, mas de 35 shares por post y mas de 85 comentarios por
post.

El segundo indicador evalta la red social de Facebook, y aqui nos concentramos en
En el caso no

analizar los likes, shares comentarios y crecimiento en seguidores.



deseado solo se obtienen: menos de 20,000 seguidores, menos de 10 shares, menos de 50
likes por publicacion y menos de 30 comentarios. En el caso satisfactorio se consiguen
20,000 seguidores, 30 shares, 150 likes y 55 comentarios (por publicacion). En el cas
ideal conseguimos mas de 20,000 seguidores, mas de 40 shares, mas de 200 likes y una

cantidad a 65 de comentarios.

El tercer indicador se enfoca en Twitter y evalia la cantidad de seguidores y de
menciones (ya que los objetivos y estrategias consisten en utilizar esta red social como un
canal efectivo de servicio al cliente). Si se presenta el caso no deseado es porque no se
llegd a los 2,300 seguidores, y €l publico realizé6 menos de 40 menciones por semana (a
la marca). En el caso satisfactorio se alcanzan los 2,300 seguidores y las 65 menciones
por semana. En el caso ideal se consiguieron mas de 2,300 seguidores y una cantidad

mayor de 65 menciones por semana.

El cuarto indicador se centra en Youtube y en su cantidad de visitas por video y
suscriptores. En el caso menos favorable se obtienen menos de 10,000 visitas por video y
menos de 1,500 suscriptores, en el caso satisfactorio se llegan a alcanzar estas cifras, y en

el caso sobre satisfactorio se pasan las misma.

En este quinto renglon, entramos a analizar la nueva pagina web, por lo cual estaremos
evaluando la cantidad de visitas y usuarios registrados (que se crearon su cuenta propia).
En el peor de los casos, se obtienen menos de 2000 visitas al mes y se registran menos de
200 usuarios, en el caso previsto se obtienen 5000 visitas al mes y una cantidad de 800
usuarios registrados, y en la mejor de las casualidades, se obtienen mas de 5000 visitas al

mes y mas de 800 usuarios creados.

En el ultimo renglon estaremos evaluando el performance de las herramientas SEO y
SEM en el buscador Google, especificamente el nimero de clicks generados a través de
las mismas. Si se llegd a menos de 2000 clicks por mes, pues se estaria hablando de un
caso no favorable, si se alcanzan 5000 clicks se trata de un caso satisfactorio y si se pasa

esta cantidad, pues resulta en un caso sobre satisfactorio.



Presupuesto y Cronograma

Presupuesto

Realizar un programa de banificacicn a los
dealers para la

productes de Reid & Compaia.

WMander los producics de la Tienda Reid al por
mayor, A farmaterias, aimacenes y takares de
auipmivias.

Craacion de Stands en foretenas, almacanas y talares mabies

Creagitn e Cabezal para ferrebarias, aimacenes y ialses varsin peousdia

Creacitn de programa de afliades & Reid &
Compafia v sus marces para ba redistribucien de
sug producios.

Ofrecer un servicio de de vehiculos a las
desrihs pidneias del iflafiar del pas.

il do Gitag wis al Terloro Nasional

(Crear Luna pagina web que conlengs loda ks
infomackin de perinencia para el dienle, desde
detalles, pracies y ook Inskes” de los wehicwas.
hasta catdloges viruales de vehiculos que 56
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3365 5134750 Givhal Comunicadonas

Sallos

Camunicar 3 través de los madias designadas las

¥
que ofrece Reid & Compartia,

Pubicar en s distintes madios oMine los
prechictas y senicios exira que ofrece fa marca,

$6,080.00 $1.13500 La Casa dol Sallo

[Pubicisaen Reviasptgmarisior) ]2 o | Suoooom| Siszooom] s |

544,640.00

| Vidacighaty
Actor Vaz de Fonda

Cerirar Lna sampaiia publicilana en 8 lugha
contra al cancer infantil.

Publicidad Peribdicos (media pagina verlical) 3 $144,787.50|  SB68.72500
Pubiicidad Valas D 5 3 583472.50| 51,402.08750 Rental Vision
Pubbcidad Revistas [pagina satinada) 1 3 $157,200.00|  $453 60000 Estios.
Publcidad Radic 15 3 §1,250.00 6075000 Exa, FM
Publcidad Television 9:00 A 3 $18,500.00 $14B500000)  Garcla Femdnde:
Pubibcidad Television 12.00 PM 3 536,000.00( §3,240,000.00 | Garcia Femandez
1
1

Pubkcidad Periddicos (media pagna hanzontal) 2 4 $144.787 50

Pubkcidad Valas 2 4 $515.800.00| $4,126.400.00 OMD

Imnpresicn Valias 1 1 $661,600.00)  S6E4,600.00 OMD

Faceboak Ads Servicio 1 $361,312.50| 536131250  Caral Dominicana

Inalagram Ads Sarvicio 1 $336,250.00|  5338.25000)  Caral Cominicana
A{fabos) 2 4 525,000.00) 5200000 Luss Valdaz

Influancars {story) 4 4 S20,00000|  S320.00000 Liss Vakiez

20 4 $1,350.00




Creacién de Portal Web con Funcionaldades a la tactica
Habiditsr la posbilidad de ordenar el wehiculo o
s repuesios en linea, ademas de poder
agendar citas en el taller.

Soficitar y conlralar servicios exiras de 1as manas
que distribuimes gue consistan en la capaciiaciin
de ruestrs personal.

Reafizar un sanco axtra de evaluacidn del
wehicuio, an el cual ef encargado fe muestra a el
lienie pase 2 pasa o que se le detie de ameglar
o cambiar al vehiculo y por qué.

Cursos y Saminanios do Capacitacidn 3 Sarvico al Clierte SH46TE00)  §314 875,00
C L e o Ares de Senico pars Guiar $150,000.00 $150,000.00
\denificar |as fakas. de nusstros colaboradores o |CICusslas Impresas 0000113220 020
antregar de encuestas de evaluacion de personal

an tisndas. para brindar un serdcic da cakdad al
cliente.

Pintura Impermeatle
| Mustiles Showreams (Credenza Excede)
Muebles Showrsams {Silla MILA)
Mustles Showrooms (Mesa Exceda)
15 g Beid & TV Plasma
para que al cliente sienta gua Al anfrar a cada Iuminacisn (Bombilla LED Ambar)

salin de la empresa, se estd sumengiendo en el | iyminacion (Colgante Esfera Clear 20cm)
murdo de cada marca que =

$1,006,860.00
$2B.620.00
S6.280.00

HEEHEEEE

Padido Inlernacional de Vehicuos {coelo inchuido en la creacidnde |a pdginaweb) |NA_ |Fip  |Sericoincuids | 5000  Macas Suplideeas

Cfreser |a opeion en la Senda de qua el chanie
pueds heoer un pedido intemacianal de un

wehicu, cuya haya selaccionade en e calalogo
aficial.

Total Comunicacion
Total Producto
Total Distribucién

$40,796,178.30
$11,105,087.97
$968,777.00




Total Distribucién

1.8%
Total Producto

21.0%

Total Comunicacion

77.2%

Cronograma




Tacticas

Realizar un programa de benificacion a los dealers i ientes para la distribucién de los productos de Reid & Comparia.
Vender los productos de la Tienda Reid al por mayor, a ferrelerias, almacenes y talleres de automodviles.

Craacidn de programa da afiiados a Reid & Compafila y sus marcas para la redistibucidn da sus productos.

Ofracer un servicio de enfrega da vehiculos a las demas provincias del interior del pais.

Crear una pagina web gue confenga toda la infermacion de periinencia pars el cliente, desde detalles, precios y “look inside’s” de los vehiculos hasta catalogos viruales de vehiculos que se pueden ordenar.
Comunicar &l Reid & Compafiia rencvado, en Santo Domingo v otras ciudades estratégicas.

Abrir un pregrama de lidelizacion o recompensas para que los clientes vayan milliples veces a los lalleres de la ampresa a oblener dichas recompensas.

Comunicar a través de los medios designados las lidades, distinci ¥ inncvadores que ofrece Reid & Compafifa,

Publicar en los distintos medios offiine los productos y servicios extra que ofrece la marca.

‘Centrar una campana publicitaria en la lucha contra el cancer infantil,

Habilitar la posibilidad de ordenar el wehiculo o sus repuestos en linea, ademas de poder agendar citas en el taller.

Solicitar y confratar servicios exiras de las marcas que distibulmes que consistan en la capacitacion de nuestro personal. |
Realizar un servicio extra de evaluacidn del vehiculo, en el cual el encargado le muesira a el cliente paso a paso lo que se le debe de aeglar o cambiar al vehiculo y por qué.

Identificar las fallas de nuestros colaboradores al entregar de encusstas de evaluacién de personal en tiendas, para brindar un servicio de calidad al cliente,

Remodelar los showrooms de ﬁaid & Compariia, para que ol cliente shkenta gue al entrar a cada saldn de la empresa, se estd sumergiendo en el mundo de cada marca gue representa.

Ofrecer la opcidn en la tienda de que el cliente pueda hacer un pedidoe internacional de un vehiculo, cuyo haya seleccionado en el catdlogo oficial.

Formar una alianza con el Banco Popular Dominicanc para que el cliente pueda pagar su vehiculo en cuotas si lo desea.
Reestructurar Ia tabla de los precios de los talleres de la emprasa para asi dinamizar con los tallerss locales y afiliados a ellos.

Cronograma Reld & Compahia

Fabrare Marza Abril




Analisis Financiero

Escenario Positivo de Ventas

Escenario Positivo de Ventas
Categaria Segmento de Precio | Cantidad Dias Precio Total Total Pesos
Precio Alto 10 365] & 4800000 | 5 48000000 & 27,480,000.00
Jeep Wrangler Precic Medio 20 365 5 33,000.00 | 5 ©&60,000.00] % 37,785,000.00
Precio Bajo 35 365| & 2700000 | 5 54500000 | 5 54,101,250.00
Precic Alto 10 365 & 63,000,000 | 5 E630,000.00 | 5 36,067,500.00
leep Grand Cherookee Precio Medio 20 365| 5 4400000 [ 5 BRBO,000.00 | 5 50,380,000.00
Precic Bajo 30 365] & 37,000.00 | 5 1,110,000.00 | & 53,547,500.00
Precic Alto 20 365 5 3423500 | 5 EBB4,700.00| % 39,195,075.00
leep Compass Precio Medio 35 365| 5 25984000 | 5 104440000 | 5 59,751,500.00
Precic Bajo 40 365 & 25240000 | 5 1,008,600.00 | 5 57,795,600.00
Precio Alto 10 365| 5 JO,00000 (5 70000000 5 40,075,000.00
Dodge Ram Precio Medio 15 365 & 4612000 | S BGS180000] & 39,605,550.00
Precic Bajo 20 365 & 32,795.00 | 5 B55,900.00 | & 37,550,275.00
Precio Alto 10 365| & 6535700 | 5 653,570.00 | & 37,416,882.50
Dodge Durango Precic Medio 15 365 & 46 407.00 | 5 B%6,105.00 ] & 39,852,011.25
Precic Bajo 20 365| 5 3296200 5 65%24000| 5 37,741,450.00
Precio Alto 5 365| 5 15520000 | 5 776,000.00( 5 44 426,000.00
Maserati Precic Medio 10 365) 5 11750000 | 5 1,175,000.00 (5 57,268,750.00
Precio Bajo 365| & B120000 | 5 1,218000.00 | & 59,730,500.00
Precic Alto 365 & £,394.00 | 525,576,000.00 | & 25,576,000.
Repuestos Lubricantes Cubeta Precio Medio 365| 5 589400 | 529470,00000 | 5 29,47 00
Precio Bajo 365 & 5,200.00 | 536,400,000.00 | 5
Precic Alto 365 & 1502.00 | 5 7,510,000.00 | &
Repuestos Coolant Precio Medio 365| 5 117200 | 5 8,204,00000( 5
Precic Bajo 365 & 1,172.00 | 5 8,204000.00 | &
Precio Alto 365| 5 18 74500 | 556,235 00000 | 5
Neumaticcos Precic Medio 365| 5 10,260.00 | 551,300,000.00 | 5
Precic Bajo 365 & 4.322.00 | 530,254,000.00 | &
Precio Alto 365| & 25,000.00 | 550,000,000.00 | &
Repuestos Varios Promedio Precic Medio 365 & 15,000.00 | 552,500,000.00 | &
Precic Bajo 365| 5 7,000.00 5
Precio Alto 365 & B5,000.00 | 585,000,000.00 | &
Taller Precic Medio 365 & 35,000.00 | 570,000,000.00 | & .
Precio Bajo 365| & 14 000.00 | 542,000,000.00 | 5 42,000,000.00
Total de Ingresos | 5 1427471 283.75

NOTA: Los precios de los vehiculos estan en dolares a la tasa actual 57.25

En este escenario visualizamos como el total de ingresos suma suma un total de
RD$1,427,471,283.75. El calculo de este escenario se baso en un estimado maximo de ventas de

los productos propuestos para esta.



Para analizar este escenario de ingresos, ya que cada categoria tiene productos con diferentes
precios, las dividimos en tres rangos de precios (alto, medio y bajo) en el cual se calculd un

promedio de cada uno.

Escenario Neutral de Ventas

Escenario Neutro de Ventas
Categoria Segmento de Precio | Cantidad Dias Precio Total Total Pesos
Precic Alto 5 365 & 48000005 24000000 ) 5 13,740,000.00
leep Wrangler Precio Medio 35 365| 5 33,00000 | 5§ 1,15500000 | 5 £6,123,750.00
Precio Bajo 20 365 & 2700000 | & 54000000 | 5 30,915,000.00
Precio Alto 5 365| 5 £3,00000 | 5 31500000 | 5 18,033,750.00
leep Grand Cherookee Precio Medio 15 365 & 4400000 5 66000000 | 5 37,785,000.00
Precio Bajo 20 365| 5 3700000 |5 74000000 | 5 42,365,000.00
Precic Alta 15 365 & 34,235.00 | 5 51352500 5 29,39%,306.25
leep Compass Precio Medio 35 365( 5 28 84000 | 5 1,044 40000 | 5 59,791,500.00
Precio Bajo 20 365 5 25,240.00 | 5 50480000 | 5 28,89%,800.00
Precic Alto 5 365( 5 7000000 | 5 35000000 | 5% 20,037,500.00
Dodge Ram Precio Medio 10 365| & 46,120.00 | & 46120000 | 5 26,403,700.00
Precio Bajo 15 365 & 32,795.00 | 5 45192500 | 5 28,162,706.25
Precio Alto 5 365 & £5,357.00 | 5 326,785.00 | 5 18,708,441.325
Dodge Durango Precie Medio 10 365 & 4640700 | 5 48407000 | 5 26,568,007.50
Precio Bajo 15 365| 5 3296200 |5 45443000 5 28,306,117.50
Precic Alta 3 365| 5 15520000 5 48560000 | 5 26,655,600.00
Maserati Precio Medio 5 365| 5 11750000 | 5 5B7.500.00 | 5 33,634,375.00
Precio Bajo 10 365 & B1,200.00 | & B12,00000 ]| 5
Precio Alto 2000 365| 5 £,394.00 | 512 78800000 | 5
Repuestos Lubricantes Cubeta Precio Medio 2500 365 & 5,884.00 | 51473500000 | 5
Precio Bajo 3500 365( 5 5,200.00 | 518,200,00000 | 5
Precio Alta 2500 365 5 1,502.00 | 5 3,755,000.00 | 5
Repuestos Coolant Precio Medio 3500 365( 5 117200 | 5 410200000 | 5
Precio Bajo 3500 365| & 1,172.00 | 5 4,102,000.00 | &
Precic Alto 2000 365 & 18,745.00 | 537,450,000.00 | 5
Neumaticcos Precic Media 2500 365| 5 10,260.00 | 525,650,00000 | 5
Precio Bajo 3500 365 & 4,322.00 | 515,127 00000 | 5
Precio Alto 1000 365| 5 25,000.00 | 525,000,000.00 | 5
Repuestos Varios Promedio Precio Medio 1750 365 & 15,000.00 | &26,250,000.00 | &
Precio Bajo 2500 365| 5 7,000.00 | 517,500,000.00 | 5
Precic Alta 500 365 & 85,000.00 | 542,500,000.00 | 5
Taller Precic Media 1500 365| 5 35,000.00 5
Precio Bajo 2000 365 & 14,000.00 5 ]
Total de Ingresos | 5 909,715,5853.75

NOTA: Los precios de los vehiculos estan en dolares a la tasa actual 57.25
En este escenario visualizamos como el total de ingresos suma suma un total de
RD$909,715,953.75. El célculo de este escenario se baso en un estimado imparcial o neutro de

ventas de los productos propuestos para esta.



Para analizar este escenario de ingresos, ya que cada categoria tiene productos con diferentes
precios, las dividimos en tres rangos de precios (alto, medio y bajo) en el cual se calculd un

promedio de cada uno.

Escenario Negativo de Ventas

Escenario Pesimista de Ventas
Categoria Segmento de Precio | Cantidad Dias Precio Total Total Pesos
Precio Alto 3 365 & 4R 00000 (S 14400000 | 5 8,244,000.00
leep Wrangler Precic Medio 10 365 5 33,000.00 (5 330000.00](5%5 18,892,500.00
Precio Bajo 15 365 & 2700000 |5 40500000 | 5 23,186,250.00
Precio Alto 3 365( 5 63,00000 | 5 18200000 | 5 10,820,250.00
Jeep Grand Cherookee Precic Medio 10 365| & 4400000 [ 5 440000000 | 5 25,19
Precio Bajo 15 365 & 3700000 S 55500000 |5 31,773,750.00
Precic Alto 5 365 5 3423500(5 17117500 % 9,759,768.75
leep Compass Precio Medio 15 365| 5 2584000 | 5 44760000 | 5 25,625,100.00
Precic Bajo 20 365( 5 2524000 | 5 50480000 | 5 28,8595 E00.00
Precic Alto 3 365| & 70,000.00 [ 5 210,000.00 | & 12,022,500.00
Dodge Ram Precio Medio 10 365 & 4612000 (S 46120000 | 5 26,403,700.00
Precic Bajo 15 365 5 32,795.00 (5 451935005 28,162,708.25
Precio Alto 3 365 & £5,357.00 |5 18607100 | 5 11,225,064.75
Dodge Durango Precic Medio 10 365( 5 4640700 5 48407000 | 5 26,568,007 50
Precic Bajo 15 365| & 32,562.00 | 5 45443000 | 5 28,306,117.50
Precio Alto 1 365| 5 15520000 |5 15520000 & B,885,200.00
Maserati Precic Medio 3 365) 5 11750000 |5 352500005 20,180,625.00
Precio Bajo 5 365 & B1,20000 |5 40600000 | 5 23,243,500.00
Precio Alto 365( 5 £,39400 | 5 535400000 | 5 §,354,000.00
Repuestos Lubricantes Cubeta Precic Medio 365| & 5,8%4.00| 5 BE4100000 | & 8,541,000.00
Precio Bajo 365 & 5,200.00 | 513,000,00000 | & 13,000,000.00
Precic Alto 365 5 150200 |5 1877500005 1,877,500.00
Repuestos Coolant Precio Medio 365| 5 1172005 234400000 | 5 2,344 000.00
Precic Bajo 365( 5 117200 | 5 2,93000000 | 5
Precic Alto 365| & 18,745.00 | 518,745000.00 | &
MNeumaticcos Precic Media 365| 5 10,260.00 | 515,350,00000 | 5
Precic Bajo 365 5 4322.00 | 510,805,000.00 | &
Precio Alto 365 & 25,000.00 | 512,500,000.00 | 5
Repuestos Varios Promedio Precic Medio 365| 5 15,000.00 | 51550000000 | 5
Precic Bajo 365| & 7,000.00 | 51150000000 | &
Precio Alto 365 & B5,000.00 | 521,250,000.00 | 5
Taller Precic Medio 365 5 35,000.00 | 535,000,000.00 | 5
Precio Bajo 365 & 14,000.00 | 521,000,000.00 | 5 21,000,000.00
Total de Ingresos | 5 568,905,339.75

NOTA: Los precios de los vehiculos estan en dolares a la tasa actual 57.25
En este escenario visualizamos como el total de ingresos suma suma un total de
RD$568,905,339.75. El calculo de este escenario se bas6 en un estimado pesimista de ventas de

los productos propuestos para esta.



Para analizar este escenario de ingresos, ya que cada categoria tiene productos con diferentes
precios, las dividimos en tres rangos de precios (alto, medio y bajo) en el cual se calculd un

promedio de cada uno.

Estados de Resultados

Estado de Resultados Positivo

Estado de Resultados Positivo

MNombre de la Empresa Reid & Compaiiia
Periodo de Ejercicio December 2021

Ingresos:

Ventas Brutas $1,427,471,283.

Caosto de Wentas $999,229,858.6

Ingresos Financieros 594,997,616.0

Ganancia por ventas de bienes raices adjunto otros ingresos 54,480,226.0

Recuperacicn de Creditos Castigados 5374,252.0

Ganancia por venta de bienes recibidos en recuperacion de creditos y otros ingresos 54,005,%64.0

Otros ingresos operacionales (Comisicnes por servicio) 54,245,232.0

Ingresos Diverses Operacionales 524 540,41%0

Ventas netas 5560,886,094.1

Ganancia {pérdida) bruta 5560,886,094.1
Gastos:

Publicidad 510,000,000.0

Gastos Bancarios 515,000,000.0

Donaciones de Beneficencia 53,000,000.0

Software 52,960,095.0

Seguros 512,545,387.0

Mantenimiento 53,000,000.0

Gastos Financieros 540,365,775.0

Gastos Operativos 56,868,523.0

Comisiones por Servicio 5929,958.0

Perdida por deterioro de bienes adjudicados 54,999,458.0

Impuestos sobre la Renta 510,868,565.0

Contribuciones a planes de pensiones 52,050,684.0

Seguros Sociales 51,915,561.0

Gastos de Personal 518,148,170.0

Sueldos y Salarios 521,682,087.0

Total de gastos $154,336,311.0

Ingresos operativos netos 5406,549,783.1
Ganancia (pérdida) neta 5406,549,783.1

En el estado de resultados positivos la empresa Reid & Compaiia tendrd una ganancia neta de
RD$406.549,783.1 durante el afio 1 de su implementacion del plan de mercado. El cual es un

escenario bastante favorable para cubrir los gastos que tienen las estrategias. Al calcular las



ganancias por producto en este escenario, la empresa tuviera un 30% de ganancia por cada

producto.

Estado de Resultado Neutral

Estado de Resultados Neutro

Ingresos:

Gastos:

Ganancia (pérdida) neta

Nombre de la Empresa
Periodo de Ejercicio

Ventas Brutas
Costo de Ventas
Ingresos Financieros

Ganancia por ventas de bienes raices adjunto otros ingresos

Recuperacion de Creditos Castigados

Ganancia por venta de bienes recibidos en recuperacion de creditos y otros ingresos
Otros Ingresos Operacionales [Comisiones por servicio)

Ingresos Diversos Operacionales

Ventas netas

Ganancia (pérdida) bruta

Publicidad

Gastos Bancarios

Donaciones de Beneficencia
Software

Seguros

Mantenimiento

Gastos Financieros

Gastos Operativos

Comisiones por Servicio

Perdida por deterioro de bienes adjudicados
Impuestos sobre |a Renta
Contribuciones a Planes de Pensiones
Seguros Sociales

Gastos de Personal

Sueldos y Salarios

Total de gastos

Ingresos operativos netos

Reid & Compaiiia
December 2021

$909,715,553.8
§727,772,763.0
$94,957,616.0
$4,480,226.0
$374,252.0
$4,005,964.0
$4,246,232.0
$24,540,415.0

$314,587,899.8
$314,587,899.3

$10,000,000.0
$15,000,000.0
43,000,000.0
$2,560,095.0
$12,546,987.0
$3,000,000.0
$40,365,775.0
$6,868,523.0
$929,558.0
54,959,498.0
$10,868,965.0
52,050,684.0
$1,915,561.0
$18,148,170.0
$21,682,087.0

$154,336,311.0

$160,251,588.8

$160,251,588.8

En el estado de resultados neutro la empresa Reid & Compafiia tendrd una ganancia neta de

RD$160,251,588.8 durante el afio 1 de su implementacion del plan de mercado. El cual es un

escenario moderado para cubrir los gastos que tienen las estrategias. Al calcular las ganancias

por producto en este escenario, la empresa tuviera un 20% de ganancia por cada producto.



Estado de Resultado Negativo

Estado de Resultados Pesimista

Nombre de la Empresa Reid & Compaiiia
Periodo de Ejercicio December 2021

Ingresos:

Ventas Brutas $568,905,339.8

Costo de Ventas 5483,569,538.8

Ingresos Financieros 594,997,616.0

Ganancia por ventas de bienes raices adjunto otros ingresos 54,480,226.0

Recuperacion de Creditos Castigados 53742520

Ganancia por venta de bienes recibidos en recuperacion de creditos y otros ingresos 54,005,%64.0

Otros ingresos operacionales (Comisicnes por servicio) 54,245,232.0

Ingresos Diversos Operacionales 524,540,41%.0

Ventas netas $217,980,510.0

Ganancia {pérdida) bruta $217,980,510.0
Gastos:

Publicidad 510,000,000.0

Gastos Bancarios 515,000,000.0

Denaciones de Beneficencia 53,000,000.0

Softwars 52,960,005.0

Seguros 5125458870

Mantenimiente 53,000,000.0

Gastos Financieros 540,385,775.0

Gastos Operativos 56,868,523.0

Comisicnes por Servicio 5929,958.0

Perdida por deterioro de bienes adjudicados 54,999,458.0

Impuestos sobre la Renta 510,858,565.0

Centribuciones a planes de pensiones 52,050,684.0

Seguros Sociales 51,915,561.0

Gastos de Personal 518,148,170.0

Sueldos y Salarios 521,682,087.0

Total de gastos $154,335,311.0

Ingresos operativos netos 563,644,199.0
Ganancia [pérdida) neta 5$63.644,199.0

En el estado de resultados neutro la empresa Reid & Compafiia tendrd una ganancia neta de
RD$63,644,199.0 durante el afio 1 de su implementacién del plan de mercado. El cual es un
escenario no favorable para cubrir los gastos que tienen las estrategias. Al calcular las ganancias

or producto en este escenario, la empresa tuviera un 15% de ganancia por cada producto.
9

Analisis ROI

Analisis ROI Positivo



Empresa: Reid & Compaiia

Escenario Mejor de los Casos

Ingresos 51,427,471, 283 8
Inversian 5999 279 88E.6
ROI (%) $428,241 38513
RO 42 86%

En el escenario de mejor de los casos el (ROI) o retorno de la inversion obtuvo un 42.86% ya por
los altos ingresos obtenidos generados por la empresa. Al calcular los gastos es traducido a un

monto total de ganancia de RD$428,241,385.13.

Analisis ROI Neutral

Empresa: Reid & Compaiiia
Escenario caso Neutro

Ingresos 5909,715,853 8
Inversion 5727,772,763.0
ROI (5) 5181,5943 19075

RO 25.00%

En el escenario neutro el (ROI) o retorno de la inversion obtuvo un 25% ya por los ingresos

moderados obtenidos por la empresa. Al calcular los gastos es traducido a un monto total de

ganancia de RD$181,943,190.75.

Analisis ROI Negativo

Empresa: Reid & Compaiiia

Escenario Peor de los Casos

Ingresos 5568,905,339.8
Inversian 5483 569 538.8
ROI (5) % B5,335 E00.95
ROI 17.65%

En el escenario pesimista el (ROI) o retorno de la inversion obtuvo un 17.65% ya por los
ingresos no favorables para la empresa. Al calcular los gastos es traducido a un monto total de

ganancia de RD$85,335,800.96.



Flujo de Efectivo

En el flujo de efectivo observamos los ingresos y egresos de la empresa en el lapso de tiempo de

5 anos.

Flujo de Efectivo

2021

2022

2024

|
2025] 2026]

Inversion Inicial

Actives

[Capital de trabajo

T otal Inwersién Inicial

Ingresos

'Vender losproductos de la Tienda Reid al por mayor, a ferreterias, almacenesy talleres de automéviles

[Alguiler Centro de Distribucion

[Auxiliar de Almacen

Creacion de Stands en ferreterias, almacenes y talleres mébiles

Creacion de Cabezal para ferreterias, almacenes y talleres verson pequefia

Servicio de Griasen el Teritorio Nacional

(Costo Total por Creacion de Pagina Web

$1536.146.15

Publicidad Periddicos (media pagina horizontal)

11315

Publicidad Vallas

Impresién Vallas

Publicidad Revistas [pagina Interior}

Publicidad Radio [reproduccién cufia)

Disefador Grafico

Tarjetas parm Sellar

Sellos

Publicidad en Revisgtas{pagina interior}

Publicidad Periddicos (media pagina vertical)

Publicidad Vallas Digitales

Publicidad Revistas [pagina satinada)

Publicidad Radio

Publicidad Televisén 5:00 AM

Publicidad Televisén 12:00 PM

Vid edgrafo

[Actor Voz de Fondo

Publicidad Periédicos {media pagina horizontal)

Publicidad Vallas

Impresion Vallas

Facebook Ads

[Ingagram Ads

Influen cers (foto 5
Influen cers (story}

Publicidad Radio

In gructor con Servicio de Certificaciones de Marcas Diversas

[Contratacien Nuevo Personal (Mecanicog

T otal de Tactica

[Cursos y Seminarios de Capacitacion al Servicio al Cliente

Contratacién de Especialista en el Area de Servicio para Guiar

Encue ga s Impresas

Pintura Imperme able

Muebles Showrooms (Credenza Excede)
Muebles Showrooms {Silla MIL A}
Muebles Showrooms (Mesa Excede}

TV Plasma

lluminacién (Bombilla LED Ambarj

lluminacién [Colgante Esfera Clear 20cm})

T otal

Im puestos 27%

Gastos Operativos

Total de Gastos

Flujo Neto de Fondos

Se estima una ganancia anual promedio de RD$95,749,111.00 en un lapso de tiempo de 5 afios,

se observa que a finales del afio 2021 como ya es cierre del afio no se le agregarian gastos, solo

las inversiones para implementar las tacticas.



Van, Tir

TIR VAN
722% 1,041,948 383

Nuestra tasa de interés es de un 5% anual. El indicador TIR fue de 722%, lo cual es un factor que

es la tasa interna de retorno que ofrece la inversion.

Adjuntos de Presupuesto

Better
decisions,
faster.

CLIENTE: FARMACONAL ‘
PRODUCTO: INSTITUCIONAL Farmaconal
CAMPARMA: SUCURSALES ZONA ESTE

PERIODO: FEBRERD - JULIO 2021 (6 MESES)

FEBRERO INVERSION

OOH - VALLA 50x20
Direccidn

Alquiler 515,800.00 515,800.00 515,800.00 515,800.00 515,800.00 515,800.00
Impresidn 684,600.00
Impuesto Municipal 15,450.00 15,450.00 15,450.00 15,450.00 15,450.00 15,450.00

SUBTOTAL NETO 515,800.00 3,779,400.00
3% MANEIO DE MEDIOS 15,474.00 113,382.00
IMP. MUNICIPAL X 15,450.00 92,700.00

TOTAL GENERAL C/ 18% ITBIS + IMPUESTOS 1,474,416.16 642,353.32 642,353.32 542,353.32 642,353.32 642,353.32 4,686,182.76




Agencia

Cliente FARMACONAL
Producta INSTITUCIONAL
Campana SUCURSALES ZONA ESTE

Farmaconal Media GOH - VALLA

Periodo FEBRERO - JULIO 2021 (& MESES)

PRESUPUIESTO VALLAS TARIFAS
Ubleaclén Imagen de 1a Valla Tamals  Suplidar Coberturs Elementos  Pariodo de Exposicién (meses)  Tarlfa Cliente
Alquiler 1 1 48,437.50 38,750.00
Impresidn & Instalacidn 1 1 B1,250.00 65,000.00
Carr. Bavaro Coco Lato 50'x20' | COLORIN ZONAESTE
Imguestas Munieipales 1 1 1,16250 116250
luminacidn 1 1
Alquiler 1 1 48,437.50 38,750.00
Impresidn e Instalacidn 1 1 BL250.00 £5,000.00
Carr. Bavaro Coco Loco 50°%20° | COLORIN ZONA ESTE
Impuestes Municipales 1 1 1,16250 116250
luminacidn 1 1
Aguiler 1 1 62,500.00 50,000.00
P it el Impresidn e Instalacida 1 1 81,250.00 65,000.00
cruce de coco loco v cruce de 50" %20 COLORIN ZONA ESTE
friusa al lado de I Bomba Impuestos Municipales 1 1 1,500.00 1,500.00
luminacion 1 1
Aguiler 1 1 62,500.00 50,000.00
Impresidn e Instalacidn 1 1 1,250.00 65,000.00
Tramo Boulevard Punta Cana- ,
i [t e s Gt S0'k20' | COLORIN ZONA ESTE
Impuestes Municipales 1 1 150000 150000
luminacidn 1 1
Aguiler 1 1 6250000 50,000.00
Impresidn e Instalacida 1 1 81,250.00 65,000.00
e Espala crsce cle Priven S0x20° | COLORIN 20N ESTE
Bavare
Impuestes Municipaes 1 1 150000 150000
Husminaeion 1 1
Alguiler 1 1 62,500.00 50,000.00
Impresidn e Instalacidn 1 1 56,500.00 46,800.00
A Ete: i SPn e 50'k20' | COLORIN ZONA ESTE
(Bkm antes Romana) *
Impuestas Munielpaies 5 1 150000 150000
Huminacidn 1 1
Alquiler 1 1 46,437.50 38,750.00
Impresidn e Instalacidn 1 1 81,250.00 65,000.00
L8 Romans- La Gallera S0X20° | COLORIN ZONAESTE
Impuestos Municipaies 1 1 1,162.50 1,162.50
lusminaeion 1 1
Alquiler 1 1 48,437.50 38,750.00
Impresidn & Instalacidn 1 1 81,250.00 65,000.00
La Romans- La Gallera 50°%20° | COLORIN ZONAESTE
Impuestas Munielpaies 5 1 1,16250 116250
lluminacidn 1 1




Alguiler 1 60,000.00 48,000.00
Impresidn e instalacisn 1 B1,250.00 £5,000.00
Carr. Higuey- Veron Km 5.5, ;
Instalaciones Plaza Coral Park £ B CARTEL ZONAESTE
impuestos Municipales 1 1,200.00 1,200.00
luminacién 1
Alguiler 1 60,000.00 48,000.00
Impresidn e instalacién 1 B1,250.00 £5,000.00
Av. Circunvalacidn, entrada La
SOxz0' | CARTEL ZOMA ESTE
Romana (Tropigas),0/€
Impuestos Municipaies 1 1,200.00 1,200.00
luminaclén 1
Alguiter 1 45,000.00 35,000.00
Carr. La Romana - Higuey 7 km Impresidn e instalacién 1 56,000.00 41,800.00
de Autovia El Coral, préximo SOx200 | CARTEL 20MA ESTE
Bhiktiplazs Higuoy, Impuestas Municlpales 1 1.200.00 1,200.00
lurminacisn 1
Alguiler 1 18,000.00 14,400.00
Impresin e Instalacisn 1 5,000.00 4,000.00
e T Qe Tl | CARTEL ZONA ESTE
wvigja Remana, 5an pedro
Impuestas Municipales 1 600.00 600.00
lurminacién 1
Algquiter 1 18,000.00 14,400.00
Impresidn e Instalacién 1 5,000.00 4,000.00
T COE Bransco Riches; FETY CARTEL 20MA ESTE
frente a Plaza Lama
Impuestas Municipaies 1 600.00 500.00

luminaclén

Tatal Alquiler

Total

Total

MANEID DE MEDIOS 3%
TOTAL+ 3%

Total + Itbis

Total nbis+imp municipales

1,839,15.




Better
decisions,
faster.

CLIENTE: FARMACONAL
PRODUCTO: INSTITUCIONAL

CAMPARNA: APERTURA SUCURSAL CAMINO CHIQUITO
PERIODO: OCTUBRE - DICIEMBRE 2021 (3 MESES)

CIERRES - CARTEL
Direccién

Alguiler 106,000.00

NOVIEMBRE

106,000.00

Farmaconal

DICIEMBRE

106,000.00

SUBTOTAL NETO 106,000.00

106,000.00

106,000.00

3% MANEJO DE MEDIOS 3,180.00
TOTAL GENERAL C/ 18% ITBIS + IMPUESTOS 128,832.40

3,180.00
128,832.40

3,180.00
128,832.40

INVERSION

318,000.00

318,000.00
9,540.00
386,497.20




Agencia
Cliente FARMACONAL
Producto INSTITUCIONAL

Campana APERTURA SUCURSAL CAMING CHIQUTO

Farmaconal Moo DOH -VALLA

Periodo OCTUBRE - DICIEMBRE 2021 (3 MESES)

PRESUPUESTO CIERRES - CARTEL TARIFAS
Imagen de la Valla Tamafo Suplidor Elementos Pawkdo e & L Tarifa Cliente
[meses)
Av. Los Proceres Frente a La 29 %7 CARTEL STO.DEO. Alguiler 1 1 50,000.00 40,000.00
Cadena
Calle Camino Chiguito, Carretera
e W CARTEL STO.DGEO0. Alquiter i ¥ 27,500.00 22,000.00
Cuesta Hermosa
Av. Los Proceres, esq. Republica de T s
Argentina 14 xT CARTEL STO.DEO. Alguiler 1 1 27,500.00 22,000.00
Carretera La Isabel, Frente al i
Residencial Cuesta Hermasa Il 14'x7 CARTEL 5T0.DGO. Alguiler 1 1 27,500.00 22,000.00
Total Alguiler 132,500.00

Total ] 0.00

Total Huminacid 0.00

Total municipales 0.00

Total General {flumi 132,500.00
MANEIO DE MEDIOS 3% 3,975.00
TOTAL + 3% 13 i}
Total + Itbis

Total itbistimp municipaies JRETTRT T}



Pagzaldel

TANDA COMERCIAL - MercaDexpo - 20 /102021 al
03/12/2021

Mereadespo

Camarsial: MercaDexpo

(MERCA2021) Ferede: 20/10/2021 ol
Butorizacidn em 19/1072021 0371272021
Durscidn: O

Fecha Insercionss Totad

Midia: 1720 - MercaDexpo 2021.MP3

20/10/2031 08:1505:15 10:15 11:15 14:15 16:15 18-15 18:1520:15
21/10/2031 C8-15 0515 00:1511:1514:15 16:15 18:1518-1520:15
2LA0/1021 0B 15 0F T L0 15 11:1514:15 16 1516 2515 15 20:15
ANI0/A0I 08 IS O IS 10 15 11:15 1445 1615 18 18 1F 1T 20 18
24/10/2021 CE: 15 0518 10:1 5 1015 1418 16 S 11N 15: 15 2001 8
1100 0813 015 101 5 1115 1015 1805 1815 15:15 20:1 5
26/10/2021 C8: 15 0515 10:15 11:15 14:15 16:15 1818 15:15 20:15
ITH10/2021 08:15 0515 10:15 11:15 14;1516:15 18- 15 1515 2015
28/ 10/2021 0B-15 6515 10:15 11:15 14:15 1615 18:-15 15:15 2015
25/10/2021 08-15 05815 10:15 11:15 14:15 16:15 18-15 15:15 20:15
30/ 10/2021 08:15 0515 10:15 11:1514:15 16:15 18:15 19:15 20:15
31/10/2021 08:15 08:15 10:15 11:15 14:15 16:05 18- 15 15:15 20:1 5
01112021 C8: 1505 15 1015 41:1514:15 1615 18:25 15:1520:15
S A0 RIS OR IS S0 LS AL 1S 1 IS SIS 1B IS i 152015
DNL1/2C21 08 1S 0 N 10 18 11151448 1625 18 18 15 15 20:1 8
L0 0B 015 10151115 11 181 S 1818 1615 2015
05/11/2021 CR:15 65:15 10:15 11:15 14:15 16:15 18:15 15:15 20:1 5§
B6/11/2021 08:-15 05:1510:15 11:-15 14:15 16:1518:15 15:15 20:1 5
B7/11 2021 08:1565:-15 10:15 11:15 14:15 16:1518:1515:1530:15
0811 /3021 08:1505:1510:15 11:-15 14:15 16:15 1815 15:15 3015
O6/11 /3021 0B-1505:1510:15 11:15 14:15 16:15 18-15 1515 30:15
10/11/3021 CB:15 0515 10:15 11:15 14:15 16:15 1815 18:15 20:15
11/11/3021 08:15 0525 0015 11:15 14:15 16:1518-15 15:1520:15
AL/11/2021 0B 150 iS 1015 11:1514:15 1815182518 1520:15
L311/2021 08:18 0615 1015 1115 115 1815 115 1515 20:1 5
AL A IS 015 1015115 115 1618 1008 115 201 8
1110 0815 01 101 1115 11 R 1651013 1515 201 8

i [ | o e oy o o o | o | o |ade o e e | | an | | |l |l | e e fae i |

oo 1000085 Comprmeesin Coeprrei] swa ' 111 200303003

Esto es un acuerdo con Exa Fm, cada reproduccion de cufia equivale a $1,350.00 RD.
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16/11,/2021 O8:1505:15 10:1511:1514:1516:15 18:15 1815 20:15 5
177112621 08:1505:-1510:-1511:1514:1516:15 1815 18:1520:15 9
16/11 /1031 GB: 15 05:153 10:15 11:15 14:15 16:15 1815 15:15 20:15 9
A8/11/2031 06:15 O8-15 10:15 11:15 14:15 16:05 18:1516-15 20:15 £l
AC/11/2021 CB- 15 O 2E 1045 1315 14015 1615 18 15 46:1520:15 el
1011302 OB 1S OF: A 10:L S 1115 11D 18l S 1B 1 L0 2015 ¥
23112021 CE LB 0F RS L0 LS 1L S 1418 161D 1R LD LR LD 2015 F
23%/11/2021 C8: 150505 10-18 11:18 1415 161 S 1805 16-18 20:1 8 5
5
9
5
9
5
]
)

24/11,/2021 0815 55:15 10-15 11:15 1 4:15 1615 18- 15 16:15 2015
25/11,/2021 08: 15 05:15 10:1511;15 14:15 16:15 18:15 15:15 20:15
26/11,/2021 08:1505:15 10:1511:1514:1516:15 1815 £5:15 20:15
17113021 O8:1505:-1510:1511:15 14:15 16:1 5 18-15 £5:15 20:15
25/11/2C21 C8:15C5:15 10:-1511:1514:1515:15 1815 85:15 20:15
A8/11/3031 08150815 10:1511:15 14:15 16:15 18:1516:15 20:15
L1201 CE: 15 O LS I0-18 11:15 14-15 1605 1815 16-15 2015
01/12/2021 CB: 150615 10:45 $1:1514:15 18:15 1005 2615 2015 el
B313/3031 0818 CF: S S0 RS 1408 1 4- 15 A8 A5 2B 4T AR 15 3010 )
0313/2021 CB: 150615 1025 11:15 14: 15 15:15 18:15 165:1520:15 )
Totsl insercones listadas; 405

w7110 LG 35 ComremyserrinS Cormyrperan] ewer'111 riv i [nlea e |



6/10/21 22:55 Formato Cotizacion de Venta

: COTIZACION

Direccion: Carretera de CvV00000080
Mendoza, Calle 1ra. No 2,

Santo Domingo Este Vendedor: Alberto Nolasco
Teléfono: 1 (809) 869-2484 Moneda: Peso Dominicano

. Corren:globalcgrafica@gmail.com
COMUNICACION s
GRAFICA RNC: 131229387

Fecha: 06/10/2021

Cliente: FARMACONAL
RNC/Cédula: 101040302
Solicitado Por: Luis Manuel.

Cotizacion de Venta

Cantidad Descripcion Precio ITBIS Total
300.00 Und 5 Impresién de Tarjeta full color tiro y retira . 3.85 207.90 1,362.90
Subtotal: 1,155.00

Itbis18 207.90

Total: 1,362.90

Firma o Sello



FECHA 08/10/2021

PAGINA 141
RNC: 101-04030-2
SUPLIDOR ORDEN DE COMPRA
MERCADO MEDIA NETWORK SRL 2000013955
314
RNC:101619521 LUGAR DE ENTREGA

Tel: 8095497981 Fax: MONEDA:DOP CD - PROL. 27 DE FEBRERO

Prol. 27 de Febrero No. 104, Las Cacbas
TERMINOS PAGO |ELABORADO POR |FECHA DE ENTREGA SANTO DOMINGO
PAGO CONTADO | Luis Manuel Shepha 31/12/2021 Tel: 8095475000 Ext:
NOTAS

PUBLICACION PAGINA REVISTA MEDHEALTH DE MERCADO P/EDICION NOVIEMBRE2021.COT-01348 FECHA 07/10/2021

ARTICULO DESCRIPCION CANTIDAD UND. PRECIO DESC. IMP. TOTAL

EDICION MEDIHEALTH & 1.000 UND 50,000.00 9,000.00 59,000.00
NOVIEMBRE-DICIEMBRE

SUBTOTAL 50,000.00
DESC 0.00
IMP. 9,000.00
-~ OTAL RDS 59,000.00

AUTORIZADO POR



Tarifa F/C Cumpleanos Esquelas Cines

RD$3,712.50 Tarifa F/C Tarifa F/C Tarifa F/C
Tarifa B/N RD$1,870.00 RD$1,496.00 RD$1,210.00
RD$2,970.00 Tarifa BN

RDS$1,496.00

FORMATOS REGULARES

Centrales =

Ancho x Ao EII“
13col x 13mod

Lo BE

RDS627,412.50
Tarifa B/N
RD$501,930.00

1/2 Pagina 1/2 Péagina
"lu.,' I: ,: Iulrl 5 Ancho x Alto
fneho x Alto 3col % 13mod
6ol x 6.5mod Hisa
e RD$144,787.50
RD$202,702.50 Tarka BN

RD$115,830.00

Esta imagen de arriba muestra los precios del Diario Libre.

1/2 Pagina
Cierre

Ancho x Alto
Gcol x 6.5mod
Tarita F/C
RD$166,505.63

Diagramaci6
Ancho x Al
13¢ol x Bmod
Tarifa F/C
RD$371,280.00






and averages out to $10 per day.

opportunities

Sunday Monday Tuesday Wednesday Thursday Friday Saturday
days of the week



CARAT. 0

et Farmaconal

CLENTE:  FARMACONAL
PRODUCTO: 50ANIVERSARID

ENFOQUE; AEMJBLICA DOMINICANA,
DURACIGN: OCTUSAE - NOVEMSRE 1021

MEDIO: G
METRICAS PRESUPUESTO
TIPO OE CONRA s UBICAGION soveaooy OORO0E poremio | sz wes WS o IVERSON TUTALUSS INVERSONTOTAL  SHARE
PLELIITARID COVERA
Awmarenes Freebooic/instagram Feed Story/ hd setwark #2554+ hieresss o ind| Desktng pAYI R P 0,30 1411 014 LISD £,021.8E RDS 361,302.50 nx
Fosbooifregran  Fosdftoey Anetvrk MAKTS. 54+ hisrrass ou M, Dt i nm mm a0 15D 5527 50 R0 338,350.0 m
oot fed o Dy M IS+ 4 Contaticd o Wi Dk mm 1 ; 0% USD 381000 WBMN | 1%
Subasta
o ouhube inan i Em:f”"‘ ™ Wil Dt 58 5158 3 1% USD 343858 WEITEN | %
DieLire Digsy 05 ou Wt Doty L : : 0% USD49LET WWN | %
i D/ E D Digsy s ou Wi, D i : : 0% 08D 479167 WWSN | %

SUBTOTAL B3 By R rL ) 100k

NOTAS:

Thig STIETS

TOTAL  ADSZ175425

Firma dé Autorracién



CARAT. 0

Farmaconal

CLENTE: FARMACONAL
PRODUCTE: 50 ANNERSARID

ENFOCIUE: FEPUBLCA DOMNICANA
DURKCION: OCTUBSE - NONEMSEE 1011

MEDIO: DigmL
PRESUPLESTO
TIRD D€ COMPRA MEDID UBKN SEGMENTACION . DISPCEITRAD | INAPRESIONES ks VIENS m INVERSICH TOTALUs$ INESONTOTAL  SHAIE
FUBLCTTARI COMPRA
Bwinees Fattootistagran  Feedfteoy Adoetwetk  HNE- St nteess i) Wiw, Desity anm [0 130,00 014 150 334550 R03 235,300 U
Fattoot'istagan  Fedfitoof Adsetwetk BN D Senieess ] Wbw, Dusitag ELIAT [f-] nE 2% [LER R RDS 1S A0 i
Gonge Aedde Dy M- 5 Gl ] Wasl it 505055 44 - nas D 254583 A0 153,750.00 1%
Subaga
Nt Vet i ”'""'“"‘:'"5‘ M bt | UL 318 st 1% 150211657 mSmuN | 5%
Dearia Lbee By 1] (1] Witw Desitn -] - . 1) SD21a50 DS 13115040 B%
Lkt Pl B Dl Tisplay [t ] Miwl, Desittg et . . e S0 21750 DS 1315040 B%
SUe-oraL S ERT T i
NOTAS:
MES  SlaneaT
TOTAL EOSLU0S4EM

a el ddhar 30560100

ifma ok Aufoizseiin
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Salario, Cmo conseguir un empleo

¢ Cuél es el sueldo de un - Mecanico de autos Audi Republica Dominicana?
¢ Como conseguir un empleo - Mecanico de autos Audi Replblica Dominicana?

Lugares mas populares para encontrar trabajo: Santo Domingo (capital), Santiago de los Caballeros, San Pedro
de Macoris, La Vega, La Romana, San Cristobal, Puerto Plata

Salario de un: Mecanico de autos Audi Republica Dominicana - USD 479
Salario promedio Replblica Dominicana - USD 371
El salario se paga en DOP (Peso dominicano)

Cémo influye la experiencia laboral en los salarios:
Experimentado: + 17%

Mitad de carrera: + 11%

Principiante: - 13%

S

]

lanae



YTIZACION
LUIS BETANCES COTIZACION

Luis Miguel Betances Castillo
: -5

>z Ureria 4, Aura Luz,

E 8 o 2021
Fecha: 05 de Noviembre 2021.

Tel.: RNC:

DATQS:

Contacto: Natalia Bautista

Marca: Categoria: Redes Sociales Ral: Produccion Audiovisual

Descripcion Cantidad Total a pagar
Produccion Audiovisual Cobertura 1 RD$38,000.00
- 1 Dia de filmacién
Fecha del Evento: Pendiente definir,
Para pagos con transferencia: Subtotal 38,000.00
Banco Popular [Ahorros] 783125537 Itbis 18% 6,840.00
Banco Reservas [Ahorros] 9603117713 Total 44,840.00




D
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RNC: 131481221

Modelo R-532
RD$1,135.00

32 mm

(1.25 pulgadas)



APLIMESAS RM

Lope de vega #138
809-918-4095
RNC: 00106963820

Condominio Onix Fecha: 23/10/2021

Trabajo de impermeabilizante

Anexo cotizacion de trabajo de pintura e impermeabilizante a realizar en Torre onix 19:
1.Limpieza general, masillado y lijado de pintura vieja levantada.

2.Aplicacion de dos manos de pintura acrilica superior en techos y paredes
exteriores.

3.Impermeabilizante en techos exterior de azotea, aplicacién de membrana asfaltica
granulada color gris: 571 m2 x $450.00 Pesos= $256,950.00

4.Membrana granulada gris de 4kg en area de balcones A/A. 263 m2 x $450 =
$118,350.00

5.Aplicacion de pintura acrilica superior en area de terraza ultimo nivel. 493 m2 x
$130.00 =$64,090.00

6.Aplicacion de pintura en paiio gris. 449 m2 x $130.00 = $58,370.00
7.Aplicacion de una mano de pintura porcelana. 4654 m2 x $130.00 = $605,020.00
8. Masillado en toda el 4rea. TORREA Y B 5,000 m2 x $30 = $150,000.00

TOTAL GRALTORREAY B $1,252,780.00 PESOS

NOTA: INCLUYE TODOS LOS MATERIALES, 3 ANOS EN MASILLADO Y COLOR DE PINTURA

Rafael Martinez (CEO)



APLIMESAS RM

Lope de vega #138
809-918-4095
RNC: 00106963820

Condominio Onix Fecha: 23/10/2021

Trabajo de impermeabilizante

Anexo cotizacion de trabajo de pintura e impermeabilizante a realizar en Torre onix
19 & 20:

1.Limpieza general,masillado y lijado de pintura vieja levantada.

2.Aplicacion de dos manos de pintura acrilica superior en techos y paredes
exteriores.

3.Impermeabilizante en techos exterior de azotea, aplicacién de membrana asfaltica
granulada color gris: 322m2 x $450.00 Pesos= $144,900.00

4. Membrana granulada gris de 4kg en area de balcones A/A. 276 m2 x $450 = $124,200

5.Aplicacion de pintura acrilica superior en area de terraza ultimo nivel. 194 m2 x
$130.00 =$25,220.00

6.Aplicacion de pintura en pafio gris. 224 m2 x $130.00 = $29,120.00
7.Aplicacion de una mano de pintura porcelana. $4272 m2 x $130.00=$555,360.00
8. Masillado en toda el area. 4272 m2 x $30 = $128,160.00

TOTAL GRAL $1,006,960.00 PESOS
NOTA: INCLUYE TODOS LOS MATERIALES, 3 ANOS EN MASILLADO Y COLOR DE PINTURA

Rafael Martinez (CEO)



C/ Nicélas Urena de Mendoza #57, Los

Prados.

Santo Domingo Distrito Nacional
Novomat  Republica Dominicana

Materiges Modenos

SANTIAGO GIL
Reptblica Dominicana
RNC:1
. . r
Cotizaciéon # S40886
Fechade Vencimiento: Vendedor:
cotizacion: 21/11/2021 Elizabeth Henriquez |
11/11/2021 849.621.7850
Descripcion Cantidad Precio unidad Impuestos Importe
[614] PLANCHA YESO 1/2" X 4' X 8 PANEL REY LIGERA 7.000 Unidades 621.9990 18% ITBIS RD$ 4,353.99
[219] PARAL 1 5/8' X 10' CALIBRE NORMAL 22.000 Unidades 150.5280 18% ITBIS RD$ 331162
[218] DURMIENTE 1 5/8' X 10' CALIBRE NORMAL 10.000 Unidades 121.6110 18% ITBIS RD$ 121611
[0020] ESQUINERO METAL 1 1/4 X 10" USA CAJA:50/1 8.000 Unidades 178.5000 18%ITBIS RDS$ 142800
[1389] ESQUINERO PLASTICO JOTA PERFORADO 1/2' X 10 8.000 Unidades 102.9000 18% ITBIS RD$823.20
[149] CLAVO 1 1/4' CON ARANDELA AMERICANO 100.000 Unidades 6.0375 18%ITBIS RD$ 603.75
[FUL 1] FULMINANTE CALIBRE 22 VERDE USA 100.000 Unidades 5.2500 18%ITBIS RD$ 525.00
[144] TORNILLO ESTRUCTURA PUNTA FINA 7/16' ECOMAT 1.000Ibs 161.7000 18%ITBIS RD$ 161.70
[629] TORNILLO PLANCHA PUNTA FINA 1 1/4 GRIP-RITE 2.000 Ibs 198.8737 18% ITBIS RD$397.75
[520] MASILLA EASY FINISH 5GLS USA 2.000 Unidades 1,469.3800 18% ITBIS RD$ 293876
[309] LIJA AGUA GRINCO 120 5,000 Unidades 41.1600 18%ITBIS RD$ 205.80
Subtotal RD$ 15,965.68
ITBIS RD$ 2,873.84
Total RD$ 18,839.52

Favor de efectuar los pagos a las cuentas:

*Banco BHD Ledn, cuenta de ahorros #12499260027.
*Banco Popular Dominicano, cuenta corriente #775908551.
*Banco de Reservas, cuenta de ahorros #2490317340.
*Banco Santa Cruz, cuenta corriente #11241020000081.

. 809-620-1313 | 849-621-7850 | 809-979-1313 @ ventas@novomat.com.do | ventas1@novomat.com.do
@ http://www.novomat.com.do [EJRNC: 130893683

Gracias por la oportunidad de servirle!
Pagina:1de 1



GRUPO ANDAMORRO SRL
LU M | NA I I I 9 Ave. Roberto Pastoriza #416

Piantini Distrito Nacional

Republica Dominicana

. 809.616.4456
VAT: 130837996

= Item Image 22 Description |2 Quantity W UnitPrice B Taxes (@ Total Price

10 [STE4-4W-WW-AM] Bombillo ST64 LED 4w 3000K 1 RDS$ 198.00 18% RD$ 233.64

Ambar 120M/60HZ

11 [¥1-500-BR] Luminaria Colgante de Mimbre Natural : | RD$13,982.14 18% RD$ 16,498.93

D50cm 1xE27 120v/60Hz

[STE4-4W-WW-AM] Bombillo STE4 LED 4w 3000K 2 | RD$ 198.00 18% RD$ 233.64
Ambar 120\/60HZ

D60cm 1xE27 120v/60Hz

14 [STE4-4W-WW-AM] Bombillo ST64 LED 4w 3000K 1 RDS 198.00 18% RD$ 233.64

Ambar 120V/60HZ

[MG-8091-D400] Colgante en Mimbre con Borde 3 RD$% 9,440.00 18% RD$11,139.20
Verde D40cm E27x1 120v/60Hz

16 [STE4-4W-WW-AM] Bomnbillo ST64 LED 4w 3000K T RDS$ 198.00 18% RDS$ 233.64

Ambar 120V/60HZ

13 = [¥1-600-BR] Luminaria Colgante de Mimbre Natural 1 RD$23,100.93 18% RDS 27,259.10

17 [HB-11-L-AMB] Colgante Cristal Tipo Bolsa Ambar 3 RD$ 4,652.31 18% RD$ 16,469.18
E27x1 120v/60Hz
18 = [STE4-AW-WW-AM] Bombillo STE4 LED 4w 3000K 3 RDS$ 198.00 18% RD$ 700.92
g Ambar 120\/60HZ
19 [MD3228-D160] Luminaria Colgante Esfera Clear 1 RD$ 5,429.56 18% RDS 6,406.88
1xGY 16cm 120v/60hz
20 [MD3228-D200] Luminaria Colgante Esfera Clear 1 RD$ 8,287.23 18% RD$9,778.93

1xG9 20cm 120v/60hz

1 afio de garantia en productos LED.
Garantias debe presentar la factura.
07 dias para cambios y devoluciones.
Page:2/5



GRUPO ANDAMORRO SRL
LU M I NA I I I 9 Ave. Roberto Pastoriza #416

Piantini Distrito Nacional

Repiblica Dominicana

. B809.616.4456
VAT: 130837996

i=ltem (Image 58 Description |= Quantity W Unit Price B Taxes [@Total Price
21 [MD3228-D250] Luminaria Colgante Esfera Clear 1 RDS$ 10,287.59 18% RD$12,139.36
1xG9 25cm 120v/60hz
22 1 [G9-LED-110V-3K] Bombillo G9 LED 3w Tipo 3 RD$ 191.55 18% RD3$ 678.09
:QI Mazorca 3000k 120v/60hz
o
23 [MGB044-800] Colgante Aro Dorado + Cristales 1. RDS$ 65.914.22 18% RDS 77,778.78
H D80cm LED 3000k 120v/60hz
24 [C35-2W-E14-3000K] Bombillo E14 Vintage C35 LED 8 RDS$ 165.17 18% RDS 1,559.20
E ‘ 2w 2700k 120v/60hz
L
25 4 [MGO049-D460] Luminaria de Superficie Redonda 1! RD$9,14453 18% RD$ 10,790.55
i Pantalla Megra y Aro Dorado difusor Frost DAGCM
120v/60Hz
26 [BD20310-1-200-CHR] Colgante Metal Cromo 1 RD$ 5,416.67 18% RD$ 6,391.67
Pequefia E12x1 120v/60hz
27 [BD20310-1-300-CHR] Colgante Metal Cromo 1 RD$10,472.22 18% RD$12,357.22
Grande E12x1 120v/60hz
28 | [BD20310-1-330-CHR] Colgante Metal Cromo E12x1 1 RD$9,728.54 18% RD$ 11,479.68
@ 120v/60hz
29 [BD20310-1-230-CHR] Colgante Metal Cromo 1 RD$ 6,500.00 18% RD$ 7,670.00
Mediana E12x1 120v/60hz
30 [C35-2W-E12-CL] Bombillo E12 Vintage C35 LED 2w 4 RD$ 165.17 18% RD$ 779.60
3000k 120v/60hz
31 ,& [MG-3207-D250-GD] Colgante de Cristal Clear con 2 RD$ 11,812.50 18% RD$ 27,877.50
A detalle interior Dorado D25cm LED 3000K
A

" i 120vi60Hz

1 afo de garantia en productos LED.
Garantias debe presentar la factura.
07 dias para cambios y devoluciones.
Page:3/5



GRUPO ANDAMORRO SRL
LU M I NA | I I 9 Ave. Roberto Pastoriza #416

Piantini Distrito Nacional

Replblica Dominicana

. 809.616.4456
VAT: 130837996

B Invoicing & @@ Shipping Address

IMPORTADORA METRIC SRL QUOtatlon COT89436

9 Reptiblica Dominicana Quotation Date: Salesperson:

VAT: 101839351 14/10/2021 01:55:43 p.m. Vanessa Ferraiz

i= ltem Image &8 Description |= Quantity W UnitPrice B Taxes [3Total Price

T [26204D] LUMINARIA SUPERFICIE DE CRISTAL / 1  RD$3379520 18% RDS 39 878.34

CHROME 10*G9

2 P [G9-LED-110V-3K] Bomhbillo G LED 3w Tipa 10 RDS 191.55 18% RDS 2,260.29
3" Mazorca 3000k 120v/60hz
ve

3 - [MG-8011-L3-GD] Colgante Dorada con 3 Globos 5 RD$ 15,452.31 18% RD$ 18,233.73

E

4 (G45- 1
2w 3000k 120v/60hz

Semi-TxansEa.renles 3xE27 120v/60hz

ADA
27 \."inlge G J I 3 DUI 18% RD$511.78

E1l
5 [MG-2020101057] Colgante 1xE14 20cm inclinada 1 RD% 3,714.96 18% RD$ 4,383.65
Gold con Globo Frost 120v/60hz
6 e [C35-2W-E14-3000K] Bombillo E14 Vintage C35 LED 1. RD$ 165.17 18% RD$ 194.90
g, 2w 2700k 120v/60hz
o= |
ki j [MG-20201008071] Colgante Gold con 4 Globos 1! RD$ 10,758.46 18% RD%$ 12,694.98
Semi-Transparentes 4xE27 120w/60hz
8 [G45-2W-E27-CL] Bombillo E27 Vintage G45 LED 4 RDE 144,57 18% RDS$ 682.37
| 2w 3000k 120v/60hz
el
9 [Y1-400-BR] Luminaria Colgante de Mimbre Natural ;! RD$9,726.71 18% RD$ 11,477.52

D40cm 1xE27 120v/60H2

1 afio de garantia en productos LED.
Garantias debe presentar la factura.
07 dias para cambios y devoluciones.
Page: 1/56



GRUPO ANDAMORRO SRL
LU M | NA I I I Q Ave. Roberto Pastoriza #416

Piantini Distrito Macional

Replblica Dominicana

. 809.616.4456
VAT: 130837996

i= Item Image 88 Description |2 Quantity % Unit Price @ Taxes (@ Total Price

3z [MG010-D600] Colgante Aro Brass + Cristales : X RD$ 53,343.07 18% RD$ 62,944 .82

DBO0cm 6xE14 120w60Hz

33 [C35-2W-E14-3000K] Bombillo E14 Vintage C35 LED 6 RD$ 165.17 18% RD$1,169.40
2w 2700k 120w/60hz

34 [MG9006-D600] Colgante Dorada con Cristales 1 RD$ 37,784.67 18% RD$ 44,585.91
Diagonales D60cm 120v/60hz

35 [MG9007-D600] Colgante Dorada con Cristales en 1 RD$ 45,625.97 18% RD$ 53,838.64
Equis D60cm 2xE14 120v/60hz

36 0 ) [MB-5517-D200] Aplique de Pared Dorado con 2 RD$ 8,268.75 18% RD$ 19,514.25

: f Marmol Blanco Redondo D20cm 1xE14 120v/60hz

37 [MB-5538-D250] Aplique de Pared Dorado con 2 RD$ 12,233.08 18% RD$ 28,870.07
Marmol Blanco Circular W25cm LED 3000K
120v/60hz

3B [MB-0603-D240] Aplique de Pared Dorado con 2 RD$ 18,309.38 18% RD$ 43,210.14
Marmol y Detalles Negros H52cm 120v/60Hz

39 [MD-3175B-D200-AM] Colgante Cristal Ambar con 1 RD$ 9,515.63 18% RD$ 11,228.44
Dorado D20cm H45cm E27x1 120v/60hz

40 [MD-3175A-D250-AM] Colgante Cristal Ambar con 1 RD$ 8,835.94 18% RD$ 10,426.41
Dorado D25cm H36cm E27x1 120v/60hz

41 . [STE4-4W-WW-AM] Bombillo ST64 LED 4w 3000K 2 RD$ 198.00 18% RDS$ 467.28

@ Ambar 120V/60HZ

1 afo de garantia en productos LED.
Garantias debe presentar |a factura.
07 dias para cambios y devoluciones.
Page:4/5



%tJAYSA

Jaysa Muebles SRL

RNEC 101167531
Awe, Winston Churchill Ne. 71, Piantinl, 5to. Dgo,
Aep. Dominicana Tel, 809-565-7491 www.faysa,com

archivo

Cliente COTIZACION
RNC Cotizacién )
Contacto
s Fecha
E-mail E
Tel.: Fax.: Canditiin
Vendedor
Celular
| céadigo Descripcion de Mercancia | cant | | precio unit | Totai
Escritorio EXCEDE con tope color blanco de 1.860m x 7 25.020.00 175.140.00
MIESCTRNES 0.70m y hasa tubular metslica eslor blanca. Jegha BT
1
z acion |ateral EXCEDE con tape color blanco de
MWLAT100X BB Adaph ] $12,130.00 $60,650.00
lr 1.00m x 0.50m y base tubular metalica color blanca
'
Silitn STATE con asienta y espaldar en piel sintética gris,
reclinado sincronizade y soporte lumbar ajustable.
SHEZ180H.GGA Aslents giratara de altura ajustable. Brazos de anguls y 2 $19.840.00 $39.680.00
altura ajustable. Descanso para cabeza ajustable. Base
. . en Aluminio.
Sillgn STREAM con espaldar mesh gris, reclinado
sincronizado y soporte lumbar ajusiable. Asiento de altura
SHSE014H.GG n - A ajustable en tela gris. Brazos de altura, ancho y 1 $18,350.00 $18,350.00
profundidad ajustables. Descanso para cabeza ajuslable,
1 | Base en nylon blanco,
MWLI01416.88 Credenza EXCEDE color blanco de 1.60m x 0.50m con 4 3 $28,620.00 $85.860.00
puerlas.
Armario EXCEDE derecho laminado celor blanco de
MWL10Z2009R.BE 0.90m de ancho. 0.40m de profundidad, 1.85m de allo, 5 $29,680.00 $148,400.00
con 2 puertas, 4 tramos y disefio de lineas diagonales
Armario EXCEDE izquerde laminado color blanco de
WMVL101809L.BB 0.90m de anche, 0.40m de profundidad, 1.85m de alto, 5 §27.820.00 $139,600.00
con 2 puertas. 4 tramos y disefic de lineas diagonales
MWMES0S0X.BB Mesa EXCEI?E con tope redondo blanco de 0.80m y base 2 $19,260.00 $38,520 00
ubular matdliea colar blanca,
Archivo modular EXCEDE laminade color blanco de
MVUIMARC BB 0.50m x D.41m con 2 gavetas auxiliares y 1 gaveta lipe 13 $11,910.00  $154.830.00




’ Sl o

Cliente
RNC
Contacto
E-mail
Tel.:

Fax.:

Jaysa Muebles SRL RNC 101167531
Ave, Winsten Churchill Ne, 71, Plantini, Sta, Dge.
Aep. Dominicana Tel, BOS-565-7491 www. Jaysa, com

Cotizacion
Fecha
Condicidn
Vendedor

Celular + B

Silla POP reclinable con brazos y marco blanco. Espaldar

5GS2248.8A ’ mesh blanco, Asiento giratorio de allura ajustable en lela 12 $6.200.00  $110,400.00
?I azul, Estructura y base giratorla cromada
Lt S
Silla MILA color BLANGO, en pollpropliena con refuerze
SER0R8.AL de fibra de vidrio. Para uso interior o exterior, L 5843000 Brbeatn
OBSERVACIONES:
Subtotal %1,053,070.00
(OPCION 11 M comparar cotizaciones,
BpCioN i mlaniniassin ITBIS 18% $189,552.60
1- Cakidad y Garantis
2 Caniigad y Anlcuios Total Neto RD $1,242,622.60
3 Tamafos y Medidas




Luis Valdez

Duraciéon: 1 mes

Costo 1 reels: RD$45,000.00
Costo 1 foto: RD$25,000.00
Costo 1 story: RD$20,000.00
Costos sin itbis

TELEVISOR SAMSUNG 43" CRYSTAL UHD
4K FLAT SMART, 3840x2160 - 001

INAZALIBDO0-D01

05 54,995 6 :

Chatear con Tiendas Corripi

Narmalmente responds 2n un dis

JHDMI, 2USE, WIFLFLAT SMART, 3840x2160

Holal

U et Y
Continuar como invitad

SAMSUNG

 METODOS Y COSTOS D ENViO Al continuar come imvitade, aceptas las G
|= Politica de datos = Politica de ca
Facebook
CARACTERISTICAS
Ancho Producto: 380



Direccidn:
Teléfonos:
E-mail:
Vendedor:

@ 1 COT000011148
I rintPaint FECHA | 27/05/2021
RNC. 13183413.

CONDICION: CREDITO

C/ Tamboril No.2 Gregorio 1

829-892-9513/829-827-4269

printpaint21@gmail.com

ANA FAUDITO/ANGEL CASTRO

Cliente FARMACONAL

RNC

Conactos NAYEBEETH PIMENTEL

Teléfonos

E-mail

Cant ARTICULOS VALOR UNITARIO VR. TOTAL
45 Impresion en papel fotografico full color 20.75x37" (3 590.00 26,550.00
artes 15 de cada uno)
NOTA: ENTREGA MARTES 1 DE JUNIO

PARA FINES DE CHEQUES. PRINTPAINT BALBI SRL, RNC 131834132 SUBTOTAL RDS 26,550.00
DESCUENTO
NETO RDS 26,550.00
ITBIS (18%) RDS 4,779.00
VALOR TOTAL s 31,329.00

COTIZACION




k\\ worldvoices

COTIZACION
NO. 202105-011

RNC: 1-23-01446-5
info@worldvoices.com.do

Calle F No. 6
Altos de Arroyo Hondo |,

Santo Domingo, Rep. Dom.

Studio.: +1 809-616-2111
Mobile: +1 809-634-0323

Empresa: FARMACONAL

Atencion: Sra. Nayebeeth Pimentel / Coordinadora de Marketing
Direccion: Prol. Ave. 27 de Febrero, Las Caobas

Pais: Republica Dominicana

Teléfono: B09-539-5545

Fecha: 11 de Mayo, 2021

Titulo del Proyecto: Locucion / grabacion

Descripcion del Proyecto: Radio 30segs. Nueva Sucursal
Valor en RD$§

Términos de Pago: 30 dias.

Cantidad Descripcion Precio/U

1 Locucion de Radio 30segs. 15,000.00

1 Post produccion
Incluye: grabacion, edicion y
- mezcla con un track musical y

VO Talent: Raymond J.

: Entregable audio 30segs. listo
| para pauta en radio.

25,000.00

Sub-Total

15,000.00

25,000.00

compra de ese track musical

40,000.00

“ITBIS18.00% °

7,200.00

Total

47,200.00

- Gracias por considerar nuestros servicios -

Cinthia Ortiz / cinthia@worldvoices.com.do

WorldVoices, SRL



'FEOR C co-rlZACl()N COTIZACION N* 107

“. FECHA 21/11/2021

RNC: 1-30-74480-7
Cesar Agusto Rogque CLIENTE

Santo Domingo Distrita nacional Reid & Co

Teléfono: 829-557-4434 Santo Domingo

Email: coterpasri@gmail.com

Vendedor No. Proceso Forma de Pago Tiempo Entrega

. 3'__5_e_ma_n?§_|

Cantidad

Descripcion
Stands Stadard para ferreteria,
almacen y taller mokil

Precio l..lnitario Sub-Total

34,621.00 6,231.78 346,210.00

Cabezal standard para
ferreterias, almacenes y taller
20 'mabil 17,633.00 3,173.94 352,660.00

Subtotal 698,870.00
ITIBS (18%) 125,796.60
Total $|  824.666.60

Cotizacion hecha por:
Esta cotizacion, esta sujeta a los siguientes términos y condiciones que se enuncian a continuacion:

fhaerrikir lae randicinnae ralativas 3 actne Aracine v lae Farminae sdicianslas dal ariardn

Ecta entizacidn ac uilida cnn fiema u calln da arantadas

Gracias por hacer negocios con nosotros!



Ay. Correa y Cidron 11
Tel.: B09-534-9544 | Catizacian |

BALWOR
VAR Email: balworinvestment@gmail.com [ |
RNC: 132-15556-4 | Fecha |
RPE: 89534 | 20/11/2021 |
No. Proceso Cliente RNC Tiempo de Entrega
Reid & 00 15 Semanas
Teléfono Direccion Ciudad rminos de Pago
(80%) 562-7211 SANTD DOMINGD 30 DIAS CREDITOD
item |Cédigo Descripcion Cantidad |Medida  |Precio Unitario |ITBIS Sub-Total
Disefio Pagina Web Informativa 1 Landing + Ecommerce + ook
1 inside vehiculos, catalogos virtuales 1| Unidad 1,124,560.00 202,420.80 1,124 560.00
Subtotal RDS1,124,560.00
ITBIS (18%) RDS202,420.80
Total General RD%1,326,980.80

Ricuado Bulbuen

Elaborado por Recibido por

0 (B |E 0l olulkb|el k| ¢ b o @ b o) blE L6 1E) | = 8|0 5] b e o] mmmim o s o] 5| b =5 - a x
(&} [ hitpsyfinmueblemercadolibre com.do/ MRD-503032364-Incal-comercial-nave-industrial-slimace n-renta-_IM#positions3&isearch_layout « stackBit ah 1§ = ™ z “@
Local Comercial Nave Qo

Industrial Almacen Renta
U$S 1,500
B 475 m’ totales

oy 2 hatos

Hola R

Estoy in

o an Local Comercial

Nave Industria

favor comunicate conmigo

Al navegar en aste sitio

[l O Type bhere to search
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L (&} ) hitpsy/fwww.opcionemplec.com.dayobad/do

Opcionempleo Q BLscar ofertas de emplea G} Publicar una oferta (& Ingresar hoja de vida m

AUXILIAR DE ALMACEN W
CORPORACION AMADEA SRL

? santo Domingo

= RD$20.000 al mes

oductos del sector ferretera. Capacidad de

A7 cle almacén con expenencia y o nocimiento en
trabsjo an equipn, organizadso y responsable. Saxo masn

Hace 2 meses

Auniliar de Almacén N
Iperta Gestion

© Santo Domingo

& RD$18.000 al mes

Fs nsable de rec on y despacho de mercancias. Disponibilidad pa borar horario extendido
E ancia labo n slmacenss. despacha, reg inventaric
Hace 3 meses
AUXILIAR DE ALMACEN AUMENTO DE QLP [

H £ Type here to search
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