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RESUMEN EJECUTIVO

UNIDETALLES es una empresa que creo obsequios ideas para cumpleafios,

aniversarios, agradecimientos, graduaciones y muchas ocasiones especiales.

Nuestros productos son elaborados con el mayor esfuerzo, la calidad exigida por el
cliente y la mejor seleccion de materiales, las cuales satisficieran el deleite para varones y
mujeres. Ten presente que cada vez que obsequies uno de estos hermosos regalos, sera

recordado por un buen gusto.

UNIDETALLES es un emprendimiento dirigido y creado para las parejas amigo
etc. Para que ellos puedan demostrar sus sentimientos y lo mucho que estiman a la otra

persona y hacerles notar que estan presentes para ellos.

Este emprendimiento contiene variedad de detalles los cuales pueden ser

personalizado por los clientes como: las cajas de regalos, flores, tazas decoradas, etc.

El nacimiento de esta idea del emprendimiento fue para poder generar ingresos y

utilidades para poder sustentar a nuestros estudios.

Los canales de comunicacion y distribucion tomados en cuenta para poder llevar a
cabo la realizacion de comercializacion de nuestro producto son las redes sociales como
tiktok ,instagram necesarias para la publicidad y el reconocimiento de nuestro producto

para asi poder llegar a mas personas.



OBJETIVOS

e Objetivo General

Crear una tienda digital que ofrezca una variedad de regalos personalizados para
satisfacer las necesidades de los clientes.

e Obijetivos Especificos

- Elaborar regalos personalizados para diferentes ocasiones.

- Ofrecer productos o servicios que cumplan con las expectativas y necesidades de

los clientes.

- Garantizar entregas rapidas y seguras.



INDICE

RESUMEN EJECUTIVO ...ttt bttt sttt e e e e e 3
OBUIETIVOS ..ttt e ettt e e okt et e e e e bbbt e e s sab b et e e e bbbt e e e aabbe e e e anbbeeaeann 4
o ODJEUIVO GENETA ...t 4

o ODJetiVOS ESPECITICOS .....evuieiiriieiieiiesitee sttt st sttt 4
METODOLOGIA. ...ttt s bt e e st b e e e e bbb e e e e abbe e e e snsbeeeeennbeeas 7
¢ RECOPIIACION e AALOS.....c.eeeieiieiieiereee e et et st 7
% Preguntas Y FESPUESTAS .....c.eueiueieiirteieiert ettt sttt sttt aens 7
% ANALISIS AE UALOS ...ttt 7
& INtErpretacion e TAt0S...........ccueeiieiiieiie et e sttt e re et e s e et e e re e s aaeeaeebeesaaeenreenneas 8
POSIBLES PROS Y CONTRAS DE EMPEZAR ESTE EMPRENDIMIENTO ......cocooviiiiiiieeee, 8
B PTOS et 8
93 COMETAS: ettt bbbttt r e n e 8
INTRODUGCCION ..ottt 10
1. ANALISIS EXTERNO .....ooviiiieitieeeee ettt ettt as s nn s 11
110 MICKO BNTOITIO ..ttt bbbttt 11
1.1.1.  Analisis de la demanda o clientes potenciales ...........ccocvveeveeeeiieeeriee e 11

IO O O] 1 T o1 Ao [0 =1 PRPUPSI 11

1.2, MAECKO BNEOINO .ottt sn et sbaesane e 12
121, ProduCto/MErCAUD ......cc.erteiiriietieiieteete sttt 12

2. ANALISIS INTERNO. ...oooitiiiiiiiieieictee ettt 12
2.1.  ANALISIS FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas). ............. 12
N S 1 1 (=0 - SRS 13

3. PLAN OPERATIVO ...ttt ettt sttt snnee e 14
3.1.  Plande producCion U OPEraCiON ..........cocveeiiiiieiieeecireeeeitee et stee e streestee e sree e sareeeaneas 14
4. PLAN DE MARKETING ....oiiiiiiiiiiii ittt e s 16
4.1, Mercado ODJEtiVO 0 TArQEL ......cccveiiiiie ettt e sbee e eeaneas 16
4.2, ANALISIS del ProUUCTO .....ccvvieiiiiecee et et e sare e e as 17
4.3, ANALISIS U8 PIECIO ....uvivieiiiiiieieeiee ettt 17
4.4, ANAlISiS de 18 PromMOCION ......cc.eiiiiiiiiiiieieiteeie ettt 18
4.5, ANALISIS U8 PIAZA ...ccueeiieiiiiiieieeee e 18

5. PLAN DE RECURSOS HUMANOS ...ttt 19
5.1.  Manual de organizaCiOn..........cccceecueiiiieiiciee ettt st 19

5.1.1 L@ g o> - WSS 19



5.1.2.  Analisis y desCripCion de CArg0S.......cc.eeuerueerueruerrierieeriesieesiesitesresiee st sseesreeseesaeeees 20

5.1.3. Manual de funciones del personal Clave.............coovevieriieniiiiieeee e 20
514, PlAN U8 CAIMTEIA ....veiiieiiiieiieeiie ettt ettt et b e 20
6. PLAN DE FINANZAS. ..ottt bttt sttt 22
7. ESTUDIO JURIDICO FISCAL......oiuiiiieeieieeeeeieteeeie et 22
CONCLUSIONES ...ttt ettt b e bttt e bt e e beebeabeebeeneas 24
BIBLIOGRARFIAS ...ttt b bbb b et b e bbbttt nneenes 25

ANEXOS . et s 25



METODOLOGIA

Para la realizacion de este emprendimiento se ha utilizado la metodologia de

investigacion mixta, se ha recolectado la informacion mediante encuesta.

R

% Recopilacién de datos

e Fuente: Encuestas a 100 clientes potenciales
e Edad: 18-45 afios

e Género: 60% mujeres, 40% hombres

R

s Preguntas y respuestas

1) ¢Qué tipo de regalos compras con mas frecuencia?
a) 40%: Regalos para cumpleafios
b) 25%: Regalos para navidad
c) 20%: Regalos para aniversarios
d) 15%: Otros
2) ¢Qué caracteristicas buscas en una tienda de regalos?
a) 35%: Variedad de productos
b) 40%: Precios competitivos
c) 25%: Buen servicio al cliente
3) ¢Cuanto estas dispuesto a gastar en un regalo?
a) 70%: Entre 25-180 BS
b) 20%: Entre 100-200 BS
c) 10%: Mas de 500 BS

«» Analisis de datos

Los clientes potenciales de Santa Cruz priorizan la variedad de productos y precios

competitivos en una tienda de regalos.

La mayoria de los encuestados (65%) busca regalos para cumpleafios y navidad.

El 70% de los encuestados esta dispuesto a gastar entre 25-180 BS en un regalo.



% Interpretacion de datos

La demanda de regalos en Santa Cruz es alta, especialmente para cumplearios y

navidad.
Los clientes buscan tiendas con variedad de productos y precios competitivos.

El buen servicio al cliente son factores importantes para atraer y retener clientes.

POSIBLES PROS Y CONTRAS DE EMPEZAR ESTE EMPRENDIMIENTO

% Pros:
o Demanda constante: La gente siempre busca regalos para ocasiones
especiales.
o Variedad de productos: Se puede ofrecer una amplia gama de regalos para

diferentes ocasiones y gustos.

o Margen de ganancia: Los regalos pueden tener un margen de ganancia alto,
especialmente si se venden en linea.

o Flexibilidad: Se puede iniciar pequefio y crecer segun la demanda.

o Oportunidad de nicho: Se puede especializar en regalos para ocasiones
especificas (cumpleafios, bodas, etc.).

o Posibilidad de expansion: Puedes ampliar tu oferta a otros productos
relacionados (decoracion, accesorios, etc.).

o Diversificacion de ingresos: Puedes vender en diferentes canales (tienda
fisica, en linea, eventos).

o Oportunidad de crear marca: Puedes desarrollar una marca reconocida y leal.

«+ Contras:

e Competencia: EI mercado de regalos es competitivo, especialmente en
ocasiones especiales.
e Estacionalidad: La demanda puede variar segun la época del afio (navidad,

cumplearios, etc.).



Costos iniciales: Requiere inversion en inventario.

Satisfaccion del cliente: Se debe asegurar de que los clientes estén
satisfechos con sus compras.

Devoluciones y reclamos: Se debe tener politicas claras para manejar
devoluciones y reclamos.

Cambios en tendencias: Estar atento a cambios en tendencias y gustos de los
consumidores.

Logistica y envios: Asegurare de que los productos lleguen a los clientes de

manera eficiente.



INTRODUCCION

En un mundo donde los momentos significativos a menudo se desvanecen con el
tiempo, la necesidad de conservar y celebrar nuestras experiencias se vuelve esencial.
Unidetalles nace con la misién de ofrecer una amplia variedad de regalos que capturan la
esencia de los momentos especiales, desde fechas inolvidables hasta celebraciones
familiares. Nuestra tienda se dedica a proporcionar articulos Unicos y personalizados que no

solo son objetos, sino también portadores de historias y emociones.

La tienda ofrecerd una amplia gama de regalos, desde articulos personalizados

hasta opciones artesanales.

Unidetalles se diferenciara por su enfoque en la calidad y la atencion al cliente.
Ademas, se promoveran practicas sostenibles, eligiendo productos que respeten el medio

ambiente.

Este emprendimiento representa una oportunidad para conectar a las personas a

través de regalos significativos, creando momentos memorables en cada interaccion.



. ANALISIS EXTERNO
1.1. Micro entorno

1.1.1.Analisis de la demanda o clientes potenciales
e ;Cuéles seran los clientes potenciales en Bolivia? Describa por departamento

o Santa cruz de la sierra

- Parejas

- Amigos

- Familiares

e Describa el tamafio de clientes potenciales y que cantidad podra vender usted de su
producto o servicio a clientes potenciales

= Seran parejas y personas interesadas en nuestros productos que nos
ayudaran a tener un mayor porcentaje de ventas.

e Describa como va a dividir al total de clientes potenciales en grupos o segmentos de
mercado

e Describa si el mercado que usted ha seleccionado, como mercado objetivo o target.
Se dividiran en parejas, novios, amigos, y familia.

e ;Cual es el perfil o caracteristicas que tiene su consumidor?

Personalidad detallista

1.1.2.Competidores
e Detalle a quien considera los principales competidores describiendo a cada

uno ellos:

v' ¢Quiénes son los compradores de su competencia?
Adolescente, mujeres, hombres, parejas, novios.

v' ¢Con que producto o servicio atienden a los consumidores que usted
apunta?
Variedad de detalles de calidad y bien elaborados: cajas, flores, tazas
decoradas, etc.

v’ (A qué precio?
Precios econdmicos de Bs 25
Precio estandar de Bs 80

Precios altos Bs 120



v' ¢Qué promociones brindan (como comunican el producto o
servicio)?
Comunicamos a traveés de nuestras redes sociales (Instagram,
whatsApp) donde informamos los descuentos y las promociones de
nuestros productos.

v' ¢Cuadl es su forma de distribucion (como hacen llegar los productos o
servicios al consumidor final)?

Delivery y envios personales.

1.2. Macro entorno

1.2.1.Producto/mercado
Descripcion del producto genérico, analisis del comportamiento del mercado del

producto genérico.
e ;Que vende?
- Vendemos variedad de detalles como: cajas de regalos, flores, tazas
decoradas.
e (A quien vende?
- Personas afectuosas, detallistas y originales que busquen obsequios o
sorpresas personalizables, con entrega a domicilio.
e ;Con que esta hecho el producto o como esta hecho?
- Estan elaborados de forma manual utilizando materiales como ser:
cartones, cartulinas, hojas de colores, goma Eva, marcadores, papel

crepe, cintas, etc.

2. ANALISIS INTERNO.
Describa las fortalezas y debilidades de la situacion actual de la empresa antes de la

estrategia o0 de las condiciones actuales en la que se encuentra antes de su propuesta de

valor. Se sugiere utilizar la “Cadena de Valor de Michael Porter.”

2.1. ANALISIS FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y

Amenazas).
2.1.1. Del andlisis externo describa las oportunidades y amenazas



Oportunidades

R

% Aparicion de nuevos clientes

R

+ Posibilidad de colaboracion con la competencia

R

%+ Fechas especiales

Amenazas

R

% Entradas de nuevos competidores

R

% Competencia muy agresiva
7

% Cambio de habitos en los competidores

2.1.2. Del andlisis interno describa las fortalezas y debilidades

Fortalezas

R

«» Alta fidelizacion de los clientes

R

«» Productos mas baratos

7

¢+ Especializacién de los productos
Debilidades

% Ventas mensuales escasas

¢+ Caréacter de productos limitadas

2.1.3.  Se sugiere realizar un analisis FODA
Este analisis FODA es una técnica que quisimos usar para identificar las
fortalezas, las oportunidades, las debilidades y las amenazas de nuestro
negocio con el fin de desarrollar un plan estratégico para nuestro proyecto.

2.1. Estrategia
Describa su propuesta de valor, como se diferenciaria de su competencia, como adecuaria

su idea o la empresa al entorno.
o Defina su misidn (razén de ser de la empresa, 0 porque existe la empresa)

Misién

o La misidn de Unidetalles es proporcionar una experiencia de compra

excepcional, donde cada cliente encuentre el regalo perfecto que refleje sus emociones.



o Defina su visién (Como se ve su empresa en el futuro)

Vision

o Es convertirse en la tienda de regalos preferida de la comunidad, reconocida

por su atencion al cliente y su variedad de productos innovadores.

3. PLAN OPERATIVO

3.1.Plan de produccion u operacion
o ¢Dbnde se encontrara la planta de produccion o lugar del servicio?

Estamos ubicados en el centro de la ciudad de santa cruz de la Sierra
o ¢Cuadles seran sus principales procesos de produccién?
Paso 1: La adquisicion de la materia prima
Paso 2: elaboracion del producto: El corte, el armado, decoracion del detalle
Paso 3: Producto finalizado listo para ser comercializado
o ¢Cudl sera la forma de distribucion interna que tendra?
Nos distribuimos mediante areas administrativas:
< Area de comercializacion
< Area de produccion
< Area de marketing

< Area de compras



o ¢Cudles son los costos unitarios y totales de produccion?

Materiales Cantidad Costo Costo
unitario (Bs) total (Bs)
Caja de carton 1 docena 3 36
Globo transparente 1 docena 1,50 18
Cintas 1 docena 3 36
Cartulina corrugada 1 docena 7 84
Papel seda 1 docena 1,50 18
Palillos 6 paquetes 6 36
Hojas de color 1 paquete 7 7
Cartulina duplex 2 docenas 8 192
Plastoformo 4 unidades 7 28
Goma Eva 2 unidades 7 14
Cintas satinadas 1 unidad 3 3
Siliconas 28 unidades 1 28
Pistola de silicona 2 unidades 20 40
Papel boom 1 paquete 3 3
Cartulinas 1 docena 6 72

o Definir y explicar sus principales proveedores.

Libreria Rosita
- Libreria PapelCruz

Empacar Express

o Definir normas de calidad del producto o servicio
Norma I1SO 9001 (Control y calidad)

o Crear programas de mantenimiento de planta preventivo y correctivo
Programa de mantenimiento limpieza de las herramientas de trabajo, pistola
de silicona, las tijeras necesitan afilarse para poder cortar correctamente sin

inconvenientes.



4. PLAN DE MARKETING

4.1. Mercado Objetivo o Target
4.1.1. ;Cuél es la estructura del producto o servicio?

Cajas
personalizadas
con peluche y

chocolates

Tazas
decoradas

Tienda de
regalos o -
presentes

—  Tarjetas

— Flores

Caja con
— globos
personalizados

4.1.2. Basico. ¢Qué ofrece basicamente?

En este caso el producto es el servicio que se ofrece al enviar los detalles para ocasiones
especiales este producto tendra que ser tentativo para los clientes ya que ese es el motivo

por el cual va a elegir a la empresa para satisfacer su necesidad.

PRODUCTO

Cajas personalizadas con peluche y chocolates

Tasas decoradas

Tarjetas

Flores

Cajas con globos personalizados

Ositos

Portarretratos

4.1.3. Esperado. ;(Qué espera el cliente potencial ademas de lo basico?

pag. 16



4.1.4. Aumentado. ;Qué lograré alcanzar con el tiempo su producto o servicio,
después de superar el producto esperado por el cliente?

4.2. Analisis del producto
4.2.1. ;Cuéles son los atributos (caracteristicas) del producto o servicio respecto

disefio?
- Disefios llamativos
4.2.2. ;Cbodmo describiria la calidad de su producto o servicio?
- Material de buena calidad
- Resistente
4.2.3. ;Cuél seré la marca de producto o servicio?,
- Lamarcaes UNIDETALLES
4.2.4. ;Cuél sera el empaque? (Si corresponde)
4.2.5. ¢Cuél sera el servicio de apoyo que brindara su empresa al cliente? Ej:
Garantia, mantenimientos, reclamos, sugerencias, call center, otros.
- Reclamos
4.2.6. El producto o servicio que presenta su empresa ¢en que area del ciclo de
vida del producto se encuentra? Introduccidn, crecimiento, turbulencia,
madurez o declive. Explique el porqué.
- Crecimiento. - porque recientemente estamos comenzando

4.3. Andlisis de Precio
4.3.1. ¢Cuél es su estrategia de precio

- Se deberd anticipar la compra de tal manera que siempre se estara abastecido
de aquellos productos que tienen una mayor rotacion en fechas importantes
tales como San Valentin, dia de las madres, Navidad y evitara incrementar el
precio a los clientes con compras de Gltimo momento.

4.3.2. Fijacion de precio basado en la competencia

Para poder establecer nuestros precios se tomaran como marco referencial
los precios en la competencia para de esta forma ofrecer el mejor precio en
el mercado siempre y cuando cuidando la calidad del producto y servicio
para una satisfaccién completa del cliente

4.3.3. ¢Como motivara a sus clientes para que compren en su empresa Yy no a otro

competidor?



Buscando las mejores ofertas y descuentos, para de esa manera poder

cumplir con nuestras estrategias principal.

4.4. Andlisis de la Promocién

4.4.1.

4.4.2.

4.4.3.

4.4.4,

4.4.5.

4.4.6.

4.4.7.

¢COmo va a comunicar o promocionar el producto o servicio a su cliente?
La promocidn es de mucha importancia ya que por este medio la empresa se
da a conocer toma un nombre en el mercado hasta quedar posicionado en la
mente del consumidor para las empresas que se dedican al envio de detalles
para ocasiones especiales la promocion puede ser de mucha forma, pero por
lo general se promocionan mediante volantes.

¢Cual serd su mezcla comunicacional o promocional que utilizard?

Internet

Redes sociales

¢Publicidad?

Es necesario que el medio de transporte donde se envian los detalles, tenga
el logotipo de la empresa para que de esta forma las personas lo puedan
identificar.

¢Promocion en ventas?

La estrategia de promocion se apuntar mediante la pagina web de la
empresa.

¢Marketing directo?

Generar el marketing de boca a Boca mediante la satisfaccion de nuestro
cliente con la calidad de nuestras prestaciones con comentarios totalmente
positivos entre familiares amigo u otro tipo de referencia

¢Por qué medios y vehiculos comunicara el mensaje?

Mediante redes sociales y vehiculos con logotipo de la empresa

¢Como evaluara que la promocién o comunicacion logro los resultados que

esperaba?

Encuestas

Llamadas telefénicas

4.5. Analisis de Plaza
4.5.1. ¢Qué tipo de canal de distribucion utilizara para hacer llegar sus

productos o servicios a sus clientes?



4.5.2. Canal Directo

- Se deberd como canal de distribucion la venta directa hacia el consumidor
final a través de la pagina web, la cual es una tienda virtual en la que la
empresa promocionara y vendera su catalogo de productos.

4.5.3. ¢Como evaluaré que la distribucion sea eficiente y eficaz?

- Se debera realizar una breve encuesta a los clientes que han solicitado los
servicios de envios de detalles para de esta forma conocer a tiempo las

falencias de servicio y poderlo corregir a tiempo

5. PLAN DE RECURSOS HUMANOS
5.1. Manual de organizacion

5.1.1.0rganigrama

Gerente
general
dmlnlstracmn Marketlng y
contable ventas
Eva Burgos Tatiana Martinez

Evelin Merida

Personal _
operativo Delivery
Bladimir Guarimo

Gustavo Atora Franco Ortiz




5.1.2. Anaélisis y descripcion de cargos (opcional)

CARGOS DESCRIPCION

Jefa administrativa Es el responsable de dirigir, planificar y coordinar la produccion
de la empresa.

Delivery Entregar el producto de forma rapida, segura y en buen estado.

Marketing y ventas Encargado de vender y promocionar los productos desde el

puesto de trabajo.

Personal operativo Encargados que producen los bienes del negocio.

5.1.3.Manual de funciones del personal clave
Nombre del cargo: jefa administrativa

Supervisa a:

e Personal operativo
e Deliverys

e Vendedores
Obijetivo del cargo:

Jefa administrativa. - Es la responsable de dirigir, planificar y coordinar la produccion de la

empresa.

e Control en el area de produccion
e Finanzas
e Inventarios
5.1.4.Plan de carrera
5.1.4.1. Reclutamiento
- Busqueda a través de internet
- Poniendo anuncio fuera de la calle
5.1.4.2. Seleccion

Luego del proceso de reclutamiento, es necesario seguir un sistema de seleccion:

- Se hacen entrevistas y puebras practicas.




- Se realiza una seleccion de los curriculums obtenidos.
- Se realiza un informe final sobre los participantes para que asi la
jefatura decida.
} Se informa al ganador, se estable el contrato y los acuerdos.
} Comienza el proceso de admision para el seleccionado.
5.1.43. Capacitacion
- Capacitacién de manejo de elaboracion del producto
- Capacitacién de ventas
- Capacitacién de resolucién de problemas
5.1.4.4. Contratacién

- Registro de datos personales

5.1.45. Induccion
- Recibimiento y firma
- Informacion general y dudas basicas
- Presentacion de la empresa y las areas de trabajo

- Integracion en equipo



6. PLAN DE FINANZAS
6.1.Estados financieros

Balance general

EMPRESA: “UNIDETALLES”
SANTA CRUZ - BOLIVIA
BALANCE DE APERTURA
AL 28 DE OCTUBRE DE 2024
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
DISPONIBLE 1385
CAJA M/N 585
BANCO M/N 800
REALIZABLES 615
INVENTARIO DE MERCADERIA 615
ACTIVO NO CORRIENTE
ACTIVO FIJO 4500
EQUIPO DE COMPUTACION 4000
MUEBLES Y ENSERES 300
HERRAMIENTAS EN GENERAL 200
TOTAL ACTIVOS 6500

PATRIMONIO 6500
CAPITAL SOCIAL 6500

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 6500

6.2.Describa los principales riesgos financieros que presentaria su negocio

Mala administracion de los recursos

7. ESTUDIO JURIDICO FISCAL
7.1.;Qué forma juridica va a tomar su empresa?

- Empresa colectiva.

7.2.¢Por qué elegiria la forma juridica que va a tomar su empresa?
- Porque los socios intervienen directamente en la gestién y responden

personalmente de forma ilimitada y solidaria frente a las deudas sociales

7.3.¢Cual sera el nombre de la empresa?

El nombre sera UNIDETALLES.



7.4.;Ante qué organismos publicos debe inscribir su empresa?
- Seprec
- Impuestos Nacionales
- Alcaldia Municipal
- Caja Nacional de Salud
- Gestora Publica
- Ministerio de trabajo
7.5.¢Cudles seran sus principales obligaciones fiscales?
- IVA (impuesto al valor agregado)

- IT (impuesto a las transacciones)



CONCLUSIONES

UNIDETALLES nace como una idea de emprendimiento con énfasis en la
satisfaccion del cliente, la personalizacion y los precios accesibles con el fin de brindar un
buen producto al cliente o0, en un mercado con competencia creciente y con una demanda de
productos que satisfagan expectativas y necesidades que, a su vez, supere el aspecto

material del obsequio.

Un regalo o un detalle, bien puede convertirse en una agradable experiencia, si se
liga a un momento, una sensacidén, un gusto. Es asi que, para lograr llegar a los clientes
correctos de manera simple y econémica se aprovechan las redes sociales como medio de
mercadeo y ventas, lo cual se fortalece con una tienda fisica, permitiendo con ello brindar
una gama de atencion mas amplia, personalizada, abarcando desde personas que no estan
tan familiarizadas con los medios digitales como para quienes ven en estos su mejor forma

de comunicacion.

El desarrollo de este proyecto permitié identificar un mercado potencial teniendo en
cuenta que gran parte del publico objetivo es susceptible de impactarse por la publicidad y
el uso de las redes sociales, como pilares importantes de la empresa. Es por ello que se
decidio reinventar la forma de vender e ir un paso adelante para llegar de manera mas

certera a los posibles

Compradores, entendiendo que, aunque existen competencias directas, ain se

presenta una demanda potencial amplia.

Logrados los objetivos previos, fue viable plantear las estrategias para Divino
Regalo, las cuales se basan en personal idéneo, capacitado, con actitud de servicio y
comprometido, lo cual contribuye a crear una experiencia inolvidable en funcion del
cliente. Este es el punto de partida para alcanzar el propésito de hacer evolucionar las
ventas segun los direccionamientos, gestionando de forma eficiente las inversiones y el uso
de la infraestructura de tal manera que la productividad y la competitividad sean

alcanzables.
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