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INTRODUCCION

El proyecto Glint (venta de joyas), surge con la idea de concretar un suefio o anhelo
personal que se venia gestando desde hace un tiempo. Sin duda, que ello requeria de
gran convencimiento y esfuerzo para llevarlo a cabo. De esta forma, por tratarse de
una motivaciéon personal, el éxito del negocio dependeria esencialmente de las
habilidades, capacidades y destrezas para desarrollar un negocio (perseverancia,
entusiasmo, voluntad, tenacidad, creatividad, disciplina, administracion de recursos,
disciplina en los gastos, cumplimiento de metas, gusto por la toma de decisiones,
planeacion, liderazgo, habilidad para desarrollar buenas relaciones con la gente,
apertura para aceptar otras ideas, etc.). Ademas, es importante considerar las
caracteristicas del entorno, es decir, aspectos del mercado en el cual se inserta este

tipo de negocios.

Por otro lado, cabe mencionar que se carecen de estudios previos en torno al tema,
por lo cual, se parte desde la base del entusiasmo e iniciativa de generar ingresos, y a
la vez satisfacer una necesidad presente y latente en el mercado, como lo es la

adquisicion de prendas como las joyas (aros, pulseras, cadenas, anillos, etc.).

Como punto de partida, se puso énfasis en reflexionar en qué consistiria el negocio,

es decir, tener un objetivo claro, que en este caso apunta a la venta de joyas. Luego



de ello, fue necesario poner en practica todas las habilidades y capacidades
mencionadas anteriormente para alcanzar el objetivo propuesto. Este proceso de
analisis, no requirid de demasiado tiempo, pues se comenzd a observar que las
personas gastan gran parte de su dinero en la adquisicién de prendas ornamentales
Ilevadas en el cuerpo, donde la compra de joyas para el sector femenino es de suma
importancia, pues nuestra idiosincrasia les otorga un enorme valor, ya sea para
representar estatus social o estatus econdémico. Es en este contexto, donde se pueden
mencionar frases como “entre mas tengo mas soy; entre mas brilla mas soy”, lo que
sin duda da a entender que las caracteristicas de elegancia, distincion y belleza son

importantes.

Profundizando un poco méas en la idea anterior, se puede decir, que al género
femenino le es sumamente llamativo este tipo de productos, puesto que siguen
siendo sindnimos de refinamiento y estatus al representar algo fino, hermoso y de
buen gusto, y que por lo demas en términos de rentabilidad dejan una utilidad

bastante favorable para el empresario.

Para dar inicio a este gran proyecto, en primer lugar se busco un proveedor, el cual
tuviese una oferta conveniente, es decir, calidad y bajo costo. De este modo, se
parti6 con un capital de $60.000.- pesos destinado a comprar los productos al
proveedor. Esta inversion rapidamente fue generando ingresos, pues a los dos meses

de revender las joyas adquiridas, se obtuvo un 100% de ganancias. Esto fue un



indicador indiscutiblemente exitoso, pues se debe considerar que no se empled
mucho tiempo para comercializar las joyas, ya que la clientela llegaba por demanda
espontanea. Con el transcurso del tiempo, el negocio se fue difundiendo por parte de
los mismos usuarios, lo que permitid6 un aumento de los clientes, los cuales
manifiestan un alto grado de satisfaccion, ya que aducen que las joyas son de buena
calidad y a un precio accesible, lo que da cuenta que la relacion precio y calidad,
permite que la rotacion de mercancia sea rapida, y au vez los pagos por adquisicion

del producto también lo sean.

Actualmente, el negocio sigue prosperando, con énfasis en satisfacer las variadas
necesidades del sector femenino, por lo cual se han incorporado otro tipo de articulos
como baberos para bebés, que son de gran interés para las mujeres que ya son
madres y para las que lo seran. El incluir esta nueva linea de productos, se debe a las
buenas utilidades obtenidas, y al respecto se puede decir que los articulos para bebés
son de bajo costo, con disefios llamativos, lo que permite atraer aun mas la atencién

de los clientes.

Por ultimo, el negocio como se ha indicado anteriormente, ha seguido creciendo, con

miras a expandirse a otros lugares que no fuesen sélo el entorno de Santiago, es por

este motivo que nace Glint.
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1.1

CAPITULO 1: MODELO DE NEGOCIO

MODELO MERCANTIL (BRICK AND CLICKS)

Es el mecanismo por el cual un negocio tiene como objetivo generar beneficios, y a la

vez ingresos. Es la forma mediante la cual se planea servir a sus clientes. Para que la

compafiia pueda planear como poner su negocio al servicio de los clientes, se ayuda del

concepto de estrategia e implementacion. Ademas, importa definir los siguientes

aspectos:

a)

b)

Como seleccionar a los clientes: Para su seleccion y clasificacién, primero se
debe detectar o determinar cuéles son los elementos (caracteristicas del producto)
que el cliente otorga mayor validez, para asi contemplar desde los mas
importantes hasta los de menor magnitud. Ello permite realizar una clasificacion
de clientes de compra frecuente, promedio y ocasional. La seleccion de clientes
es importante, ya que de este modo, se puede definir cudles seran los productos
adecuados para cada uno de ellos, dependiendo de sus gustos e intereses. Un
factor que es necesario considerar, apunta a que cuando al cliente se le ofrece o
presenta una gama muy variada de productos, es probable que éste se sienta
indeciso y anule su deseo de adquirir el producto.

Como clasificar a los clientes: Los clientes se clasifican conforme a sus
caracteristicas o cualidades, las cuales deben ser adaptadas a los objetivos

propios del negocio. Por lo general, un negocio que ya tiene cierto tiempo de
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vigencia, suele tener una amplia variedad de clientes, por ejemplo, de compra
frecuente, de compra ocasional, y de altos volimenes de compra, los cuales
esperan precios especiales y tratos preferenciales adaptados a sus necesidades y
particularidades. Independiente del tipo de cliente que se trate, lo que mas
importa considerar en este tipo de negocios, es la capacidad adquisitiva
(econdmica que éstos tengan), el intervalo de tiempo entre una compra y otra,
ademas de los gustos y caracteristicas por los distintos articulos. Cabe sefalar
que los clientes activos o frecuentes requieren una atencion especial para
retenerlos, ya que son los que generan mas ingresos econémicos al negocio. Por
otra parte, siempre es bueno considerar de los clientes datos como: el empleo,
ingresos, estado civil, residencia, edad, referencias, y si es posible su reputacion
como cliente, ya que ello permite un trato mas cercano con el usuario. Al
momento de clasificar, se debe ser muy minucioso, puesto que un pequefio
detalle puede significar la pérdida de un potencial cliente.
Como fidelizar a los clientes: Esto se refiere a mantener al cliente contento y
satisfecho, para que asi vuelva a comprar, y por ende se convierta en un cliente
asiduo. Para poder realizar esto, se debe poner en practica ciertas técnicas:
1.- Que el producto o el servicio ofrecido sea de buena calidad y satisfaga
las preferencias, deseos y necesidades del consumidor. Para que esto
genere buenos resultados, es importante que al momento de ofrecer el
producto, no se engarfie al cliente con caracteristicas que el producto no

posee, de lo contrario, solo se crean falsas expectativas al consumidor,
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cuyas consecuencias derivan en disgustos, reclamos o simplemente la
pérdida del cliente.

2.- Se debe comunicar a los consumidores las caracteristicas de los
productos o articulos (calidad, disefio, modelos, variedad, material de
confeccion, comodidad, entre otras.). Para comunicar las caracteristicas,
es importante que la persona que de esta informacién, se encuentre
capacitada para promocionar y ofrecer el producto, es decir, se debe
interiorizar en todos estos aspectos, para logar una atencion al cliente
adecuada, con énfasis en asesorar y aconsejar en el uso y cuidado de este
tipo de articulos como son las joyas.

3.- Otorgar al cliente un buen servicio es primordial, ya que no solo basta
con ofrecer un producto de calidad, sino que también el contacto y trato
que se le brinde es de suma importancia. Es aqui, donde destaca un trato
amable, cortés; un entorno grato; un trato personalizado y por sobre todo
responder a las peticiones o solicitudes de los usuarios en el tiempo
oportuno, ya que esto genera un alto grado de agradecimiento por parte de
ellos. Las esperas muy prolongadas a la hora de solicitar un producto, y
las posibles irregularidades que pueden surgir al momento de escoger la
via de compra (negocio establecido o Internet), puede ser un punto en
contra, el cual los clientes tendran presente a la hora volver a adquirir un

producto similar.
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4.- Una vez que los clientes efectdan una compra, con el respectivo trato
de atencion que merecen, se esta en condiciones de solicitar algunos de
sus datos personales, como por ejemplo: nombre completo, direccion,
teléfono, correo electronico, fecha de cumpleafos, para luego
consignarlos en una base de datos, que permita tener un registro con miras
a seguir en contacto con ellos para ventas posteriores. Este registro de
datos, permite conocer un poco mas al cliente, para asi brindar algunas
atenciones especiales, como por ejemplo: enviar saludos de cumpleafios,
comunicar ofertas, consultar la opinién del producto adquirido, etc.

Otra forma de obtener datos de los clientes, consiste en invitarlos a
participar de concursos, donde puedan adquirir productos en promocion,

previa consignacion de sus datos personales.

SERVICIO DE POSTVENTA:

5.- Una vez que se tienen los datos del cliente en un Registro, es
necesario que esta base de datos sea de utilidad, por lo cual se debe
mantener permanentemente actualizada para asi no perder contacto con
los clientes. Una forma de lograr este proposito, es el contacto telefénico
para consultar por el grado de satisfaccion del producto adquirido; otra
forma puede ser: enviar cartas de agradecimiento por la compra, cartas de
felicitaciones con motivo de alguna fecha importante como navidad, afio

nuevo o para su cumplearios.
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Imagen 1- Fidelizacion de Clientes
http://www.emprendepyme.net/fidelizar-vs-retener.html

La idea es que siempre el cliente se sienta importante y especial, para asi demostrarle

que la empresa se interesa por sus gustos y preferencias.

Un modelo de negocio, apunta a determinar como una organizacion planea generar su
sustento, es decir, el como obtendrd sus ingresos. Al respecto, se puede decir, que la
empresa 0 negocio generara sus ingresos mediante su posicionamiento en la cadena de

valor.

Una empresa puede producir o comercializar algn producto o servicio, y a medida que
los clientes manifiesten interés por adquirir los articulos, los ingresos obtenidos por las
ventas superan los costos por pago de proveedor, y de esta forma, el negocio obtendra
utilidades. Algunos modelos de negocios son mas complejos, como por ejemplo: la radio
y la television, ya que éstos gratuitamente por medio de propagandas transmiten a los

usuarios un producto o servicio, el cual siempre tendra buena acogida, en la medida que
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se tenga un receptor adecuado, es decir, un televidente interesado en el producto. Por
otra parte, no se puede olvidar la Internet, y los diarios de difusion gratuitos, los cuales
obtienen sus ingresos a medida que su exposicion aumente. Al respecto, se puede indicar
que la valorizacion de los espacios publicitarios va directamente ligada a la calidad y el
interés que el medio provoque en el cliente. En otras palabras, a mayor y mejor

exposicion del medio, mayor sera la tarifa del avisaje.

En la actualidad, no hay un clasificacion exacta de todos los modelos de negocios

existentes, ya sean fisicos o por Internet.

Internet esta constantemente generando nuevos modelos de negocio, y a la vez se centra
en perfeccionar uno ya utilizado. Poder definir un modelo de negocio, nace de la idea de
simplificar la dinamica de los negocios en la Web, pero no siempre es positivo, ya que la
mayoria de los modelos de negocios actuales, son simplemente combinaciones de

anteriores.

Si los clasificamos segun el objetivo principal de la negociacion, es posible encontrar los
Brick, los cuales consisten en negocios reales y establecidos, en otras palabras, se trata

de una tienda, en donde los clientes pueden adquirir los productos o servicios ofrecidos.
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Pero tambien existen los Clicks, los cuales consisten en tiendas virtuales, donde la venta
de los productos o servicios se realiza via Internet. La informacion del vendedor es
centralizada en una plataforma electronica, para que esté disponible generalmente a

través de catalogos.

Cuando una tienda fisica establecida, decide ampliar su mercado, y la forma de vender
sus producto y servicios, tiene una amplia variedad de posibilidades, pero si su eleccion

es una tienda virtual nos referimos al Bricks and Clicks.

Imagen 2 — Negocios por internet
http://negocios-en-internetl.blogspot.com/

Es aqui donde comienza a tomar forma el “Catalog merchant”, en donde a partir de
un catalogo en la Web de la tienda, los consumidores pueden elegir lo que mas se
acomoda a sus necesidades, y asi realizar drdenes de compra via mail o teléfono (se

combina mail, teléfono y ordenes online).
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El éxito o el fracaso del modelo Bricks and Clicks, radica en el control de costos, ya
que mantener una tienda fisica involucra un mayor gasto de capital en linea, ya sea
por el arriendo del local y el personal que se requiere. Algunos negocios manejan
mejor el modelo mercantil Bricks and Clicks, como sucede con los supermercados,
los cuales se enfocan en mas de un tipo de cliente objetivo, por lo cual ofrecen mas
de una alternativa de venta, lo que es una ventaja si el cliente desea ver el producto
de forma directa antes de adquirirlo. En cambio, existen otros tipos de clientes que
prefieren realizar la compra desde la comodidad de su hogar o trabajo, por lo tanto
prefiere ingresar a un portal de Internet, buscar un catalogo y realizar el pago en

linea.

OwnWebsite
Promaotions

Retail
Distribution
Third-party
Advertising
Mass Media
Advertising

Paid Search

Online Sales ;
s Marketing

Pricing &
Consumer

Promotion ’ :
Viral Marketing

& Word of
3 Mouth
Direct
Mail/Targeted
Marketing

Email/Direct
Marketing

Diagrama 1- Diagrama de modelo Bricks and Clicks, fuente Metriscient
http://metriscient.com/online_ad_optimization.htm
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CAPITULO 2: PLAN DE NEGOCIO

2.1 EL NEGOCIO

Glint, nace por una iniciativa personal, que trae implicita la necesidad de profesionalizar,
y a la vez modernizar el negocio de venta de joyas. Este afan de profesionalizacion y
modernizacion del negocio, surge dado a que la clientela comenzé a expandirse
rapidamente, y los encargos o pedidos, ya no solo se concentraban en Santiago, sino que
poco a poco, los pedidos fueron extendiéndose a regiones, en especial desde la quinta a
la octava region. Frente a este panorama favorable, ya no era lo mas conveniente
programar viajes a las distintas regiones de Chile, sino que se requeria a la brevedad
posible encontrar otra modalidad de llegar a abastecer los pedidos de esas regiones, y es

aqui donde nace la idea de plasmar el negocio ya existente en Internet.

Los negocios por Internet, tienen innumerables ventajas en comparacion a los negocios

puerta a puerta. Dentro de estas ventajas, se puede mencionar lo siguiente:

a) Se puede vender las 24 horas al dia, y los 365 dias del afo.

b) No se requiere del arriendo de un lugar fisico, por lo tanto el capital a invertir
es menor.

c) Es una excelente plataforma para derrochar creatividad al momento de

ofrecer los productos. Internet, permite el uso de mejores estrategias y
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herramientas apropiadas, que van en directa relacion con los ingresos
obtenidos, pues es un medio de bastante difusion.

d) Se pueden realizar alianzas estratégicas.

e) Mayor cantidad de ventas por tener un mercado mas amplio.

f) Los costos por transaccion disminuyen al utilizar medios electrénicos.

g) La atencion a los clientes puede ser ain mas efectiva, si se emplea de forma

eficiente todos los mecanismos de contacto que la Web tiene a disposicion.

Por otra parte, cabe indicar que no todo es ventaja, ya que también el negocio online

presenta sus desventajas:

a) La actualizacion constante de los catalogos requiere de tiempo y de estar
pendiente de la aparicion de nuevos productos, ya que el stock cambia casi a
diario. La actualizacion es importante, ya que cada vez que se vende un
producto, éste debe ser descontado del catalogo, de tal modo, que cuando acabe
el stock que se estd vendiendo o comercializando, dicho producto ya no debe ser
ofrecido.

b) Existencia de vacios legales y tributarios en el mercado de Internet. Para no tener
problemas legales, es importante realizar el inicio de actividades, registro de
marca, y todo lo que la ley exige al respecto. Por otro lado, es recomendable

asesorarse por un abogado instruido en el tema.
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c) Coexistir con la tecnologia. No es tarea simple mantener actualizada una pagina
Web, o manejar las redes sociales, por este motivo es recomendable capacitarse
al menos en las funciones basicas.

d) Temor de los clientes por la seguridad de las transacciones bancarias y
privacidad de sus datos personales. Esta condicion puede cambiar, al conformar
un negocio o empresa debidamente establecido, ya que los Bancos ofrecen

cuentas para PYMES.

Para resumir lo expuesto, se puede decir que existen mas ventajas que desventajas. La

idea es sacar el maximo de provecho a la Web 2.0 (La Internet de las redes sociales).

Pero llegar a concretar el negocio en Internet, no lo es todo, también es importante darle
maés seriedad al tema, para que asi el cliente sienta un respaldo a la hora de comprar.

Para esto se necesita:

a) Darle un nombre al negocio, el cual identifique los productos a comercializar, y
que comunique claramente cuél es el rubro del negocio. EI nombre, debe ser
breve, llamativo y facil de memorizar, para asi conseguir un rapido
posicionamiento en el mercado, y que por ende la clientela pueda identificarlo

sin mayor esfuerzo.
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b) EIl nombre tiene que ser original para poder diferenciarse de otros comercios que

se dediquen a lo mismo. No hay que olvidar que un buen nombre, proyecta la
personalidad del negocio y la imagen correcta. Es por esto que surgio el nombre
de Glint, que significa destello, lo cual va estrechamente relacionado a las
caracteristicas que debe poseer toda joya, y a su vez se relaciona a como se
sienten los clientes cuando adquieren este tipo de productos que son accesorios
de sus prendas de vestir. Cuando se pensé en el nombre para dar vida a este
proyecto, se busco proyectar elegancia, originalidad, y a la vez accesibilidad para
los usuarios que deseen comprar joyas.

Darle un eslogan breve, original e impactante. El eslogan debe abarcar todos los
productos que el negocio ofrece, y debe ser facil de recordar. Si el eslogan logra
motivar una sonrisa en el cliente, su efectividad se multiplicara. Es recomendable
que el eslogan apele a una ventaja competitiva Unica. En los comienzos, Glint
tenia un logo bastante artesanal, que consistia en una imagen que intentaba

proyectar lo que el negocio ofrecia.

Glint_

para padres e huoE bril Iames

“»
X

-,
e )

Imagen 3- Primer logo de Glint con eslogan.
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Con el tiempo, se comenzo a requerir de un logo mas profesional, ya que el que
se tenia no se podia utilizar para realizar tarjetas de presentacion, propaganda y
menos utilizarlo en la pagina Web, puesto que quedaba completamente pixelado.
Por tal motivo, se decidi6 contratar a un disefiador para que crear un nuevo logo,
con miras a que éste no perdiera la esencia del antiguo. Para poder disefiar el

actual logo, se realizaron los siguientes pasos:

a) Disefos:

“frafica

it

b) Eslogan:

‘frafica

CYlint
it
| d@/f%f
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c) Colores:

"fraficd .
Gl Yt
(\9/1;7/

Olint
QYL Q//m/

Vo D
O1/7127
Y it

Il

Gl
L\L‘//z/// ot

~

~T/lint

Después de un minucioso trabajo, por fin se obtuvo el nuevo logo para Glint:

D

JOYAS - ACCESORIOS
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Luego de disefiado el logo, se debio continuar con el siguiente paso, que consiste en
darle un sitio Web, para otorgar una mayor seriedad al negocio, y a su vez que los
clientes puedan obtener informacion de manera mas directa. En el sitio Web, se incluyen
catalogos, blog de comentarios, teléfonos de contacto, experiencia de clientes, entre

otros.

Por qué los cambios siempre son buenos ......

D

AT . ACCECDIC
JOTAS - ACCESORIOS

fed Social
facebook

Imagen 4- Sitio web de Glint
http://www.glint.cl/
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2.2 EQUIPAMIENTO

a)

b)

d)

Proveedores: En el caso de Glint los proveedores son de China, los cuales
ofrecen mejores precios, y a la vez esto permite obtener mejores utilidades. Si
bien los tiempos de respuesta son mas lentos, existe una buena administracion y
organizacion de pedidos, que posibilita mantener de manera optima el inventario
de productos.

Financiamiento: Para poder realizar el pago de los pedidos, es necesario tener
una tarjeta de crédito con un cupo acorde a los pedidos que se efecttan. Si bien la
tarjeta de crédito es la forma maés utilizada por los comercios electrénicos, existe
otra manera de pagar a los proveedores de China, como lo es el sistema Pay Pal,
el cual consiste en una forma rapida y segura de pagar por Internet, cuya ventaja
radica en que no se revelan los nimeros de las tarjetas de crédito al proveedor, y
el pago se realiza de forma rapida, mientras se compra por Internet.

Direccion de entrega: Es necesario tener un lugar fisico para realizar la entrega
de los productos. Este espacio fisico, es importante, ya que el tener una direccion
que proporcionar al cliente, éste se siente con mas confianza a la hora de
encargar productos por Internet.

Hosting: Es un servicio que provee a los usuarios de Internet, ademas gracias a
esto se puede almacenar informacion, imagenes, o cualquier contenido accesible

via Web.

26



e) Dominio de Internet: Es una red de identificacion asociada a un grupo de
dispositivos o equipos conectados a la red de Internet. EI propoésito de los
nombres en los dominios en Internet y del sistema de nombres de dominio,
consiste en traducir las direcciones IP, lo cual ayuda a que sea facil de encontrar.
Correo electrénico: Una vez que se adquirir el Hosting y el dominio de Internet

es necesario hacer un correo electrénico @glint.cl.

Asunto: Catalogo glint
¥ Enviado por g4 Glint.d En: 18 de Junio 2012 11:58
CCO: paola301; emiliadiazbavestrello; luisa; pphiita
Responder a: Glint.d

Archivos adjuntos:| 7| CATALOGO GLINT.xls V2.xls (2362 KB, afiadir a maletin, descargar)

@ Marcos Fiores

W Rodngo Garcla
ot SandraPro

o pralexs

('] Emas meeh Sackytiotes

Sadootes

. B thday Remwnder
E£3 Bacho Posts

&= Imoresones B Publod Re: ongnal y manusl de rormas graficas - Tarets L 1
L‘-—! dores (112) 5 P Marcos Flores fotos - - Pauing Valieos Gestin Integrs
5 soem 5 & carcins carrasco Re: Catslogo

T Paceiera = l!ﬁ

o Glmtc (2) go ol

S matrmorss w Emviado por o Gint.d B 18 de Juno 2012 11:58

S reotes CCO: paciad01; emladachavestrelo; Lssa; pohits

= pagos Responder a: Gint.d

2 resraunos Archivos sdiuntos:, T/ CATALOGO GLINT s V2 (236248, afiach o muletin, descarcar)
Lista de amigos. :

— — Estimad@®s adjunto catalogo:

1, amgen

La compra minima para adquinr estos precios son 10.000.

El envid tiene un costo de 4.000 y sera realizado por Chilexpress.
Dudas al 09-B4715214

Saludos

Recuerda buscarnos en facebook como Ghnt Accesonos

@ 0o enviar encuesta (1]

24 Google Mags by Irovanet

PoulnaVallelos )= [ Comes | [ liveisdedreccones | [TJagends | [Twess 4 MBen] | |Bocdenctms | [iMseth | [ ] Preferences

o tusva carpeta Citme = (Jvecomes [Jomne (% U ©jReonds Tifewonderatodes (FReenvr (g Spam ssapiotes ]+ T Clwer =
Carpetas CIWEOL P - Joviy

E‘f?"""“""("" C 3 rpresoresymubiods: Re: orgnal y manusl de rormas graficas - e

Imagen 5- Bandeja de entrada correo electrénico @glint.cl
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g) Redes Sociales: En la actualidad Factbook, es la red social de mayor crecimiento
en Internet. La cantidad de usuarios que acceden a este portal, facilita la
publicidad del negocio. Por supuesto, que uno de los mayores beneficios ademas
de la exposicion de un negocio en una red social tan grande, es el mejoramiento

del ranking de la pagina Web del negocio, por medio de enlace valido y efectivo.

1% : JOXAS - ACCESORIOS

29

Glint Accesorios | Actualizar informacién | ' Iieg'-s-t.'rn de actividad % v-;
(Ventas Al Por Mayor)

g E il = BT solleraves
Al 7D | [ZINNI, =
\‘3 | Ecirct L

Informacidn Amigos 1.045 Fotos 37 Mapa Me gusts 17

@ Vive en Santiago de Chile
& sfiadir lugar de trabajo actual
# pfiadir colegio o instituto

[ Estado  [[@ Foto =[] Acontecimiento importante [ Amigos
2 % 1045 amigos Ver todos

¢Qué estds pensando?

L= histora esté ocuk v no sparece en tu bisgrafia, | Anutar |

TODAS LAS COMPRAS QUE SE REALICEN EL DIA DE HOY
TEMDRAM UM 20% ADICIONAL...

TODO SUPER REBAJADOM (75 fotos)
£ 4.000

(0] Amigos

189 amigos afiadidos recientementa

Me gusta

soterever IR

Imagen 6- Facebook de Glint
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2.3 TEMAS OPERACIONALES

Las joyas que comercializa Glint, son importadas desde Asia, lo cual permite alcanzar
una mayor utilidad, pues los costos para su adquisicion son bastante bajos. Para encargar
productos a otros paises, es necesario solicitar al proveedor que envié los productos con

certificado de origen.

El certificado de origen permite acreditar y certificar la procedencia de las joyas que se
importan. También, condiciona el tratamiento arancelario que se da al entrar al territorio

aduanero nacional. Ademas este certificado debe reunir las siguientes condiciones:

a) Tiene que haber sido expedido por una autoridad u organismo que tenga las
garantias necesarias, y debe estar debidamente facturado para ello en el pais que
se expide el certificado.

b) Contener todas las indicaciones necesarias para la perfecta identificacion de las
mercancias, como por ejemplo: la naturaleza de la mercancia, el nimero de
bultos, peso bruto y neto, entre otros.

c) Certificar sin ambigliedad que la mercancia a la que se refiere es originaria de un

pais determinado.

Encargar a otros paises implica una desventaja “la distancia”. Si bien en la
actualidad esto ya no constituye un obstaculo, de igual forma se debe analizar todas

las alternativas posibles en cuanto a transporte:
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Al traer los productos por transporte maritimo, existen proveedores que ofrecen el
“Free Shipping” (envio gratis), a traves de una orden superior a quinientos ddlares.
Bajo estas condiciones, los productos pueden demorar en llegar entre 25 dias como
minimo, hasta 45 dias como méaximo. Para poder manejar el negocio con este
beneficio, el capital invertido debe ser alto y debe tener una rotacion bastante

controlada para no quedarse sin stock de productos.

Por otro lado, tenemos el envio por DHL, el cual es bastante méas rapido, ya que el
tiempo de espera, oscila entre siete y diez dias, desde que se realiza el pago, y los

productos son puestos en disposicion de envio.

48 horas antes de que DHL entregue los productos, el comprador recibe un e-mail de

DHL, en el cual se detalla el valor que éste debe pagar por concepto de:

a) Derecho Aduanero

b) IVA (Derechos y CIF)
¢) Almacena Fiscal

d) Honorarios Aduaneros

e) IVA honorario aduaneros.
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Cuando el envio llega a manos del destinatario, éste debe pagar la factura con un cheque

al dia o efectivo. Este medio es comodo, rapido y seguro.

DHL EXPRESS (CHILE) LIMITADA
GIRG: BERVICHD IMTERMACIIMAL DE TRARSFOSTE OE DOCUMENTOS ¥ CARGA AEREA
. W itz
e -
Q2IITFELD Bl - SANTIAGO GENTRO
FECHA VIBENCIA EMISION HASTA 31 Dickemibre 2013
LINR MAZAR rBciy o VEIAIERE EZT0Ed
e sl Or - E
S8 2 BTz PeGfl EONTALD
GlRG TELEFOR: MLWERD DTA:
T 55 & : i [l Em)

Ty e L T SR e
e S T I T T T T

o Lmow i« "come. B0 - - ﬂ-h’.ﬂ*_ OB i -
mm-ﬂ-m Py Mt Bemprmres 1 Lol 00 - Pyl s e B, S oo T

'ﬁ

Imagen 7- Factura emitida por DHL
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También, el comprador recibe la declaracion de ingreso que en este caso es emitida por

el Servicio Nacional de Aduanas Chilenas. En este documento se especifica:

a) Aduana

b) Despachador

c) Tipo de Operacion

d) Identificacion de consignatario o importados
e) Origen, transporte, almacenaje

f) Régimen suspensivo

g) Antecedentes financieros

h) Descripcion de las mercancias

i) Cuentas y valores

J) Autorizacion de retiro de mercancia

k) Operaciones de pago diferido
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Imagen 8 — Declaracién de Ingreso emitida por el Servicio Nacional de Aduanas Chilena.
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Cuando los productos llegan a destino, se procede a realizar un inventario con el fin de
revisar el estado de cada producto, ademas se les asigna un valor, y un codigo para llevar

el control de cada joya.

Como el negocio realiza ventas al por mayor, los productos se distribuyen entre todos
los vendedores al detalle, los cuales le asignan un nuevo precio. Para que los vendedores
puedan acceder a precios al por mayor, deben cumplir con una serie de requisitos, como
por ejemplo: tener compras de al menos cien mil pesos, para asi adquirir los productos
con una garantia de tres meses por dafio de fabrica, y en la eventualidad que el producto
sufra algun deterioro, éste pueda ser cambiado por uno igual, y en el caso de que no
quede stock, pueda ser cambiado por otro del mismo valor, o por uno de mayor valor

pagando la diferencia.

También se vende al detalle, a través de Internet, cuyo envié se realiza por medio del
servicio Chilexpress, donde el costo por concepto de envio lo asume el comprador. Este
tipo de transaccion, se debe realizar siempre con la transparencia necesaria, por ello se
envia la boleta, para que el cliente pueda realizar el seguimiento correspondiente a la
mercancia. Por otro lado, una vez que el cliente recibe sus productos, se le solicita que

informe el estado satisfactorio en el cual los recibio.
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2.4 FINANCIAMIENTO

Los productos importados se financian con tarjetas de crédito con pago a 30 dias.

Esta modalidad de pago es bastante beneficiosa, ya que permite obtener una ventana de
30 dias, desde que los productos llegan, se venden, y se cobran los cheques que se dejan

en forma de pago.

Es necesario tener una tarjeta con un cupo internacional considerablemente elevado,
para asi poder encargar un volumen alto, y acceder a mejores precios. Es importante
mencionar, que la trasferencia de dinero por seguridad, se realiza por Pay Pal. Cuando se
envia la pro-forma, se debe transferir lo correspondiente al envio en caso de ser DHL.
Por lo tanto, el cupo se utiliza en su totalidad para encargar mercancia, donde se debe

resguardar el dinero del envio.
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CAPITULO 3: PLAN DE MARKETING

3.1 ANALISIS DE LA SITUACION

3.1.1 LA EMPRESA

Glint se dedica a la comercializacion de joyas de acero quirdrgico, cuyas ventas abarcan
la mayor parte de Chile. En la actualidad, ain no se ha logrado una expansion a todas las
ciudades deseadas, pero se puede afirmar que el negocio en su corto periodo de

funcionamiento, se ha difundido con rapidez.

Actualmente Glint, no tiene un plan de marketing formal, pero pese a carecer de ello, de

igual forma ha obtenido un crecimiento significativo desde su puesta en marcha.

Cuando Glint dio sus primeros pasos, el marketing era realizado por la propia clientela,
por medio de la difusion boca a boca, es decir, los mismos usuarios se encargaban de
recomendar los productos a sus familiares, amigos y conocidos, aduciendo siempre que
se trataban de joyas de buena calidad y mas econdmicas que en otros lugares de
comercio. De esta manera, con el paso del tiempo, el negocio comenzé a tener una

cartera mas amplia de clientes.
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3.1.2 OPORTUNIDAD

Sin duda que formar parte de la Web 2.0 brinda importantes oportunidades, las cuales no
se podrian utilizar sin la existencia de las redes sociales. Los concursos han dado un
excelente resultado, los cuales se realizan a través de facebook. El requisito para
participar, simplemente consiste en compartir una fotografia en el muro de la
concursante. De este modo, el perfil de facebook de Glint, tiene en promedio de treinta a

cincuenta nuevas solicitudes de amistad.

‘ ':'a:en!innkrdm Ramos Benito |._;_ I;]

Cuisiera gue no ko vieran tener mas oportunidades de ganard
Pero todas tienen derecho 2 ver los hermosos productos de
Glint Accesonios !

CHICAS WO DEIEN DE PARTICTPAR!!
£l ganew e=be hermeso conjunio?

Soig debes comparticio =n b mum y mafiana a k== 17.00 hores dirsmos
guien = ka2 ganadara.

A participar chicss!

Mo ginta . Comentar - Comprier

' A Marci Campos Mender y Danisl Ocfics Jofin b= gueta esto.

Pauling De-Tesiirs ojsid ganes Delmmms ¥
fyer a e 10220 - M gusts - v L

PPN Valenitina Andrea Ramos Benito tank yu beri mash!
P = fe= 1031 Megela - el

Paufing De-Jesirs Buglsicom
Ayer ot 072 Megusta - 4 1

Excrife un comentanio.

Imagen 9- Sacada del facebook de Glint en temporada de concursos
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Tambiéen mediante la pagina www.glint.cl se abrié un registro para poder tener
una base de datos méas solida de la clientela, y a su vez motivar a éstas a
inscribirse en sorteos de treinta mil pesos en productos Glint, para quienes mas
amigos inviten a participar. La metodologia dio buenos resultados, ya que a diez
dias de abierto el concurso, se habian inscrito 54 personas. Para realizar el
registro se tomo en consideracion ciertos tips para fidelidad de los clientes, como
por ejemplo: fecha de nacimiento para los respectivos saludos de cumplearios, y

ofrecer algun tipo de descuento.

D

JOTAiS - ACCESORIOS

|Nnmbre |
|Ape]]idn Paterno |
|Ape]]idn Materno |
i |
|Repeﬁ.r Email |
|
|
|
|

|Regiérn

|FemdeNmmiem 01 ~ /01 ~/ 2012 ~

de guién te INVITO, sino has sido invitado por otro usuario
reingresa tu Email

| Borrar Formulario

| Enviar Datos de Usuario >>> |

Imagen 10 — Registro de clientes de la pagina de Glint
www.glint.cl/ - http://200.72.250.22:8081/registro_glintcl/
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3.1.3 CLIENTES

a)

b)

Identificacién

Los productos estan enfocados al género femenino. Si se analiza el precio, los
articulos son adquiridos por mujeres econdmicamente independientes, que se
preocupan por comprar un producto que satisfaga sus necesidades, sin importar
el valor que éste tenga, pues prima el gusto por adquirir esa determinada joya.
En palabras breves, la mujer a la cual va dirigido el negocio de las joyas, se
define como una mujer innovadora, segura, independiente y sensual. Por otro
lado, el negocio de articulos de bebes, va dirigido a mujeres en edad fértil, con
un importante poder adquisitivo, y que siempre buscan la mejor calidad al mejor
precio.

Determinacion de niveles de satisfaccion

Para la empresa, es de vital importancia que los clientes se encuentren
satisfechos con los productos adquiridos, asi como también con la atencién que
se les brinda, tanto en el negocio puerta a puerta, como en el proyecto del
negocio online.

Por este motivo, se utiliza mas de un método, con el fin de cubrir de forma
amplia la satisfaccion. El sistema de quejas y sugerencias, no se puede dejar de
considerar, pues si se trata de innovacién, los comentarios recibidos por parte de
los clientes ayudan a crecer de forma constructiva y positiva. El item de quejas y

sugerencias, debe estar incluido en la pagina, y debe ser visible y facil de usar.
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Por otra parte, mediante la red social de Factbook, se incentiva a que los usuarios
realicen debates, donde cualquier mujer podra comentar, opinar y contar su
experiencia referente a la adquisicion de estos productos disponibles. También
podran realizar preguntas sobre precios, caracteristicas, colores etc. Y
enfocandose en el nivel de visitas, se puede conocer en parte la satisfaccion de
nuestro mercado objetivo. Otra técnica recomendable, es solicitar los datos
personales de los compradores, para luego realizar encuestas via teléfono o en
forma personal, para que la empresa se entere si realmente el consumidor dio por
satisfecha su necesidad, si realmente quedo conforme, y si cree que fue una
buena inversion comprar en Glint. Asi también la empresa, podré determinar las
posibles ventas futuras, y saber si estd realizando bien su trabajo de generar
seguridad, comodidad, y entregar o proporcionar a las mujeres lo que buscan y

desean en cuanto a joyas.
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3.2 EL MERCADO

3.2.1 SEGMENTACION DEL MERCADO

Es recomendable utilizar el Geomarketing como estrategia para localizar a los
competidores, cual es el radio de accidn de sus puntos de venta, y cuél es el radio que
Glint puede cubrir. También, se utiliza para identificar donde se ubican los clientes,
donde se ubican las manzanas de mayor densidad poblacional, donde se ubican los
competidores potenciales por productos segun su perfil, y cuales son los barrios o

localidades de mayor nivel socioeconémico.

Si se comienza a segmentar socio-econémicamente a nuestro mercado en la region
metropolitana, es posible encontrar que la mayor parte del poder adquisitivo en
Santiago, se encuentra en el sector oriente, y las mujeres que adquieren los productos

Glint, se localizan en ese sector.

Para tener una estrategia mas viable, es recomendable contratar una empresa de
geomarketing, para que identifique de forma precisa el segmento de mercado al cual se

debe dirigir el negocio.
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a) Segmentacion Geografica

Como se trata de un modelo de negocios que implica la venta de productos por Internet,
no existe una especificacion concreta, ya que la gracia del Internet es que no tiene
frontera y los catélogos pueden llegar a todo los paises del mundo. La limitacién en este

caso, puede darse por los distintos idiomas o el tipo de moneda.

Imagen 12- Representa que los negocios online pueden llegar a todo el mundo.

b) Segmentacion Demografica
1. Edad: Mujeres que fluctten entre los 20 y 60 afios.
2. Ingresos: Més de $200.000
3. Ocupacién: Profesional, Técnico, Trabajadora independiente.
4. Clase social: A, B, C1, C2, C3.
5. Educacion: Media completa, Universitaria parcial, Universitaria completa,
Técnico profesional.

6. Religion: Todas.
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c)

d)

Segmentacion Spicogréafica

Estilo de vida: Sexualmente liberado, Independiente, Lujoso, Moderno.
Personalidad: Compulsiva, Autoritaria, Ambiciosa, Audaz, Sensual,
Extrovertida, Clasica. En pocas palabras, mujeres de distinta personalidad se

interesan por adquirir los productos Glint.

Segmentacion Conductual

Beneficios: Calidad, Comodidad, Seguridad, Prestigio, Status.
Frecuencia de uso: Diariamente.

Status de lealtad: Mediano, Fuerte y Absoluta.

. Actitud hacia el producto: Positiva, Confortante, Entusiasta.

3.2.2 NECESIDADES DEL MERCADO

El mercado de las joyas, esta compuesto en su mayoria por el género femenino, es decir,

mujeres independientes que buscan lucir modernas y elegantes.

A la vez, estas mujeres no estan dispuestas a gastar por concepto de accesorios, mas de

lo que su presupuesto les permite. Es por esta razon, que el mercado busca buena

calidad, productos innovadores y a bajo costo.
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El mercado de las joyas, no sélo busca y se preocupa de las caracteristicas del producto,
sino que también, se fija en qué forma obtener el producto, prefiriendo siempre el mas
comodo, que posibilite facilidades de entrega, y que brinde un trato adecuado a los
usuarios, sobre todo si se considera que una joya, aunque sea de acero puede alcanzar un

alto precio.

3.2.3 TENDENCIAS Y EVOLUCION DEL MERCADO
El mercado de las joyas, siempre tiende a un constante cambio de disefios, tamafios,
colores y materiales. Por esta razon la tendencia de este tipo de mercado, indica que los

cambios siempre seran bienvenidos.

Si se habla de moda, se habla de evolucion, por ello, el mercado de los accesorios va
cambiando con la moda, esto es, evolucionando constantemente, ya que no se puede

guedar atras.

3.3 LA COMPETENCIA
La competencia que Glint tiene en la actualidad, no representa un peligro para la marca
en si, ya que si bien existen mas vendedores de joyas de acero en el mercado, Glint ha

sabido posicionarse como una marca que entrega buena calidad, y a bajos precios.
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3.3.1 PRINCIPALES COMPETIDORES

Glint considera que uno de sus principales competidores es “Vida Joyas”, ya que
presenta la misma linea de productos que Glint comercializa, a precios similares, pero al
hacer una comparacion, se puede decir que tiene desventajas: “Vida Joyas”, no posee
una pagina Web, lo que puede significar un cierto grado de desconfianza por parte de los
clientes, al momento de comprar online, en lo que respecta al deposito del dinero previo

al envio.

Por otro lado, se ha identificado que “Vida joyas”, no da ningun tipo de facilidad de
pago, a la hora de comprar uno de sus productos, pues no aceptan cheques, entre otros
medios de pagos. A diferencia de ello, Glint incorpora como modalidad de pago, los

cheques y trasferencias bancarias.

Conforme a lo investigado en cuanto a competencia, se puede indicar que Glint no posee
mas competidores principales, ya que las tiendas establecidas y prestigiosas como
Joyerias Baron, Joyeria Torres, entre otras, ofrecen joyas de oro amarillo, oro blando y
platino. Por lo tanto, el Unico competidor que Glint puede tener es “Vida Joyas”, ya que

las joyas o productos son de material similar.
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3.3.2 POSICIONAMIENTO RESPECTO LA COMPETENCIA

Glint al determinar cual serd su segmento objetivo, busca la forma de posicionarse en
cada uno de los segmentos. Para definir la manera en que la marca pueda ser percibida
por los compradores objetivos, hay que basarse en la cualidad distintiva del producto,
para lograr posesionarse en el mercado. Al respecto, se puede afirmar que las joyas
Glint, se diferencian del resto, por ser de alta calidad, poseer modelos innovadores y
tener uno de los precios mas bajos. Dicha cualidad, permite a Glint posicionarse en el
mercado que desea, ya que hay una clara diferencia con el resto de los competidores, y

ademas satisface la demanda del segmento objetivo.

Si bien es cierto que Glint lleva un cierto tiempo de vigencia en el mercado, siempre es
bueno evaluar qué piensan los clientes respecto a los productos. De esta manera, es
posible aplicar encuestas de satisfaccion, las que permiten deducir qué opinién poseen
las consumidoras de la empresa Glint, como la describen, y si prefieren las joyas Glint

frente a una posible competencia.

Las herramientas a utilizar para la difusién de los productos, seran las siguientes:
publicidad dentro y fuera de Internet, en medios de comunicacién de facil acceso,
colocar en la via publica afiches de publicidad, entre otras estrategias que permitan a
Glint, posesionarse como una marca de Joyas Exclusivas en las mentes de sus

consumidoras.
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Para tener una idea mas concreta, a continuacion se presenta el siguiente mapa

conceptual:

ALTA CALIDAD

PRECIOS BAJOS ' ' PRECIOS ALTOS

A |2

T S—
A>S

\ 4

BAJA CALIDAD

Diagrama 2 — Diagrama que muestra la competencia directa e indirecta de Glint.

Este mapa, muestra en qué punto es posible tener mas éxito, por lo tanto como indica el
esquema esta en el segmento de precios bajos y alta calidad. Si se analiza esta
ilustracion, se puede identificar cuél es la competencia mas directa, para asi crear una
estrategia enfocada a competir con los que méas puedan constituirse como una amenaza

para el negocio.
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34 LADEMANDA

En relacion a la demanda, es posible afirmar que ésta es de tipo expandible, dado que el
nivel de venta, esta influido por el nivel de esfuerzo de nuestro marketing total, al estar
en las etapas de introduccién y crecimiento de la marca. Sin duda, hay que enfocarse en

buscar oportunidades de crecimiento, por tratarse de una marca nueva en el mercado.

Ademas de ser una marca nueva e innovadora, se entregan articulos que calzan con la

moda, y se adaptan a cualquier edad.

3.5 EL PRODUCTO

3.5.1 CARACTERISTICAS FISICAS

Las caracteristicas fisicas de las joyas Glint, son variadas y dependen del tipo de joya
que sea (aros, anillos, cadenas, colgantes, tobilleras, entre otras). Por otra parte, los
materiales son de acero y plata. También, se debe considerar los adornos con los cuales

se hermosean los metales, que por lo general son piedras preciosas, cristales o resinas.

Las joyas de plata y acero se caracterizan por su elegancia, frescura, sensualidad y son
vinculadas con la noche y sus fuerzas magicas. Estas cuentan con una gran demanda en

el mercado de la bisuteria, siendo su precio accesible para la mayoria de los clientes.
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3.5.2 CALIDAD DEL PRODUCTO

Los productos son de alta calidad, de esta forma es posible asegurar al cliente que no
tendra posteriores problemas. Glint ofrece calidad, productos innovadores, elegantes y
exclusivos. La garantia en este tipo de productos, es importante de considerar, por lo
cual a los clientes se les ofrece tres meses de garantia, en caso que el producto presente

alguna falla de fabrica.

3.5.3 CUIDADOS DEL PRODUCTO

c) Guardas el producto en un lugar fresco y libre de humedad para evitar la
oxidacion del metal.

d) No exponer a agentes corrosivos como el cloro, grasa, sudor, perfume, agentes
alcalinos y fertilizantes.

e) Limpiar los productos con un pafio especial, el cual posee un polvo que ayuda a
dar brillo al metal sin rallarlo, o sumergir por diez minutos en agua tibia jabonosa
y remover la suciedad con un cepillo suave.

f) No limpiar con bicarbonato o pasta dental, ni nada que pueda rallar el producto.

3.54 PRECIO DEL PRODUCTO

La fijacion del precio de los productos Glint, estd dada especialmente por los objetivos
que persigue la firma, los cuales van en direccion a penetrar en un mercado totalmente

exclusivo y selectivo, por lo mismo, se desea entrar en un publico poco sensible al
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precio de adquisicion. También, se da por hecho que el producto es de alta calidad y de

gran prestigio, pero cuyo precio sera bastante inferior al ingreso del comprador.

3.5.5 DISENO DEL PRODUCTO

Los disefios de los productos son exclusivos e innovadores, con el fin de que los clientes
puedan tener la certeza que al lucirlos, no se encontraran con otras personas llevando el

mismo estilo de alhajas.

3.5.6 COLOR DEL PRODUCTO

El color de las joyas, se lo dan las piedras, cristales, o resinas. Estos tienen un rol

fundamental, ya que los colores en este tipo de productos representan lo siguiente:

a) Colores Juveniles:
1. Amarillo: El amarillo simboliza la luz del sol. Representa la alegria,
la felicidad, la inteligencia y la energia.
2. Naranja: El naranja combina la energia del rojo con la felicidad del
amarillo. Se le asocia a la alegria, el sol brillante y el trépico.
3. Verde: EI verde es el color de la naturaleza por excelencia.

Representa armonia, crecimiento, exuberancia, fertilidad y frescura.
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b) Colores Clésicos:
1. Pdrpura: El parpura aporta la estabilidad del azul y la energia del rojo.
2. Azul: El azul es el color del cielo y del mar, por lo que se suele asociar
con la estabilidad y la profundidad.

c) Colores Sensuales:

1. Rojo: El color rojo es el del fuego y el de la sangre, por lo que se le asocia al
peligro, la guerra, la energia, la fortaleza, la determinacién, asi como a la
pasion, al deseo y al amor.

d) Los colores negro y blanco se emplean para todo tipo de disefios, cambiando
solamente en la forma y estilo que se le da a los adornos (piedras, cristales y
resinas). De esta forma, puede pasar de una joya deportiva a algo clésico.

1. Negro: El negro representa el poder, la elegancia, la formalidad, la muerte
y el misterio.
2. Blanco: El blanco se asocia a la luz, la bondad, la inocencia, la pureza y

la virginidad. Se le considera el color de la perfeccion.

3.5.7 EMPAQUE DEL PRODUCTO

El empaque constituye una importante funcion, que consiste en que el producto llegue
en buen estado a su destino, es decir, que cuente con la proteccion debida. Se utiliza,
como primer empaque una caja negra, la cual tendré el disefio de la marca GLINT. Lo

que si es importante de recalcar, es que para la linea femenina la caja tendra los colores
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negros (por la elegancia y formalidad) y el color morado. Se deben tener distintos portes
de cajas, para que se adapten al tamafio de cada producto. Ademas, la caja debe ser de
buena calidad, para que aparte de cumplir con la funcion del traslado, posteriormente
sirva al cliente como joyero, y asi constantemente la persona esté recordando la marca.

La caja ira dentro de una bolsa de carton de color negro con la marca estampada.

3.5.8 CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Las joyas de por si, tienen un ciclo de vida muy breve, dado que éste va de la mano con
las tendencias de la moda. Por lo mismo, si bien existen modelos clasicos como lo son
las argollas de matrimonio y compromiso, el resto de joyas, varian en cuanto a colores,
tamanos y disefios, conforme a las tendencias que estdn de moda. La idea es lograr que

el producto pueda establecerse en una etapa madura el mayor tiempo posible.

Para mantener el crecimiento, es aconsejable entregar el pedido en periodos de tiempo
breve. De este modo, se entregan productos seguidos, con diferente formas y colores,
para entrar en otras areas con solidas bases, y asi combatir la guerra de precios existente
en el mercado, ya que Glint esta en condiciones de competir, en base a su excelente
calidad, innovacion en tendencias, moda y estilo, y también creando productos con
menores costos, para asi entrar en otras areas, que apunten a combatir la competencia,

por si ésta baja sus precios. Pese a ello, se debe tener claro que no es pertinente bajar
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demasiado los precios de Glint, frente a una posible competencia, ya que no se debe

crear debilidad de marca, ni tampoco una imagen de baja calidad.

35.9 TIPOLOGIA DE BIENES DE CONSUMO

La compra de joyas y accesorios a fines es de tipo reflexiva, ya que el cliente utiliza
bastante tiempo, regodedndose en disefio, estilo y color. Por lo mismo, el cliente cotiza

en productos que satisfacen su necesidad, y luego toma la decision de dénde comprarlo.

36 LAMARCA

Una marca comercial, consiste en un signo susceptible de representacion grafica. Una de
las finalidades, apunta a que la marca pueda distinguirse rapidamente en el mercado, es
decir, frente a otros productos similares, otros servicios, y establecimientos comerciales

del rubro.

La marca Glint es nueva en el mercado de joyas de acero y plata, por lo tanto no esta
fuertemente posicionada en el mercado objetivo. No obstante, se cree que el plus y las
caracteristicas dadas por los producto haran que la marca se posicione altamente para
neutralizar todo tipo de posibles competidores, y asi ser una marca lider en Bisuteria fina

y articulos complementarios.
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En Chile, el Instituto Nacional de Propiedad Intelectual, es el encargado de llevar a cabo
el procedimiento establecido por la ley de Propiedad Industrial, y tiene un reglamento
para registrar una marca comercial. Este proceso de proteccion de registro de la marca,
es valido para todo el territorio nacional. Sin embargo, la proteccion de los registros de
marca comercial, que distinguen establecimientos comerciales, es valido para la region

para la cual fue solicitado.

Una marca le otorga al titular el derecho exclusivo y excluyente de utilizarla
economicamente. En este sentido, la puede utilizar para distinguir productos, servicios
establecidos, y servicios comerciales o industriales comprendidos en el registro. Este
titular puede impedir que un tercero, sin su consentimiento, haga uso de cualquier forma
de marcas idénticas o similares, ya sea para productos o servicios. Cuando el titular
registra la marca, ésta sera protegida por diez afios, pudiendo renovarla todas las veces

que sea necesario.

Una persona ya sea natural, juridica, nacional o extranjera puede registrar una marca. Si
se trata de un extranjero debe designar un representante o apoderado en Chile,
cumpliendo los siguientes requisitos:
a) Presentar la solicitud: para esto existen distintos formularios segun sea el motivo
para realizar el registro de marca, ya sea para distinguir productos, servicios,
establecimientos comerciales, establecimientos industriales, frase de propaganda,

indicacion geografica o denominacion de origen.
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b)

d)

Examen Formal: Una vez presentada la solicitud, la Institucion encargada realiza
un examen formal, en el cual pueden aceptar la solicitud u observarla si es
necesario. También en esta fase, puede detectarse algin error u omision, donde el
interesado debe realizar las correcciones o aclarar las situaciones observadas,
dentro de treinta dias. En el caso de no efectuarse la correccion dentro de los
treinta dias, el proceso queda nulo.

Publicacion Diario Oficial / Examen de fondo: Si los procesos anteriores son
aceptados, el titular debe proceder a pagar la publicacion en el extracto de la
solicitud, en la oficina del Diario Oficial apostadas en dependencias del Inapi, en
un plazo legal que comprende veinte dias habiles siguientes a la aceptacion. Si
no es publicada en un plazo de treinta dias, la solicitud queda nula. Con la
publicaciéon en el Diario Oficial, se abre el plazo de treinta dias, en el cual

terceros pueden oponerse a la solicitud del registro.

Resolucién definitiva: El Director Nacional del Inapi comunica el
pronunciamiento, en donde se comunica si Se acepto o bien se rechazo la marca.
Si la solicitud es aceptada, se debe pagar y acreditar los derechos definitivos
dentro de los proximos sesenta dias habiles, contados desde la notificacion de la
resolucion de aceptacion. En el caso de ser rechazada, el interesado puede apelar
ante el tribunal de Propiedad Industrial, para lo cual el titular debe contar con un

abogado y consignacion (articulo 17 bis B y 18 bis C, Ley N° 19.039).
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e) Marca Registrada: Cuando el pago ya esté acreditado, se procede al registro de la
marca. El pago, se puede realizar de forma presencial en un banco comercial, o
en otra entidad recaudadora de derechos fiscales como es el “Sencillito” o

“Servipag.

Una vez realizado el pago en oficinas, se debe presentar la copia timbrada de la
orden de pago en las oficinas de Inapi. Para el registro de una marca comercial se

requiere:

1. Formulario de solicitud

2. Poder notarial

3. Orden de pago

4. Si se presentan etiquetas, se deben entregar 6 ejemplos de cinco por cinco
centimetros, y de veinte por veinte centimetros como maximo.

5. Si el tramite se realiza via internet, se debe enviar poderes correspondientes
en un correo certificado, el cual debe indicar: La solicitud de marca con la
fecha de presentacion y estipular claramente quien sera el titular y el

representante.

Este proceso dura alrededor de ciento ochenta dias, siempre y cuando no se

presenten observaciones, y tampoco observaciones de terceros.
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El costo del trdmite, varia dependiendo de la actividad que se realiza, y de las

actividades que se pretenden realizar en un futuro. Si la solicitud se realiza via

internet, este queda exento de pago.

Los costos se encuentran establecidos en la ley 19.039 y su reglamento.

3.7 MISION Y OBJETIVOS

3.7.1 MISION Y VISION

a) VISION

b)

Ser reconocida como una empresa lider en la comercializacion de joyas y
accesorios. Ser una empresa exitosa, a traves de la contribucién individual y
colectiva, posibilitando el crecimiento personal del equipo humano que compone
Glint.

MISION

Gestionar permanentemente, utilizando todos los medios a su alcance, para
establecerse como una de las mejores empresas comercializadoras de joyas,
enfocada en satisfacer las solicitudes de todos los clientes, ofreciendo servicios
apropiados y confiables, ademas de utiliza tecnologia adecuada y actualizada, y

contar con un personal competente, capacitado y motivado.
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3.7.2 OBJETIVOS DE ESTRATEGICOS

Los objetivos estratégicos de Glint describen la naturaleza, el alcance, el estilo, los
ideales y suefios que se quieren conseguir en un mediano a largo plazo. Se debe tener

muy claro el horizonte. No se puede olvidar que los objetivos estratégicos deben ser:

a) Mesurables

b) Comprensibles y congruentes
c) Realistas

d) Jerarquicos

e) Estimulantes

f) Coherentes

g) Alcanzables

h) Motivadores

i) Planteados para el mediano y largo plazo

Teniendo en cuenta todo los puntos anteriormente mencionados, es que Glint separo sus

objetivos en largo plazo y mediano plazo.
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3.7.3 OBJETIVOS A MEDIANO A PLAZO

a) Consolidacién de Glint como marca.

b) Mejorar el manejo de la Web 2.0

c) Agregar valor a la empresa a través de ventajas competitivas.

d) Obtener mayor utilidad mediante encargos mas grandes.

e) Incrementar la participacion en el mercado de venta de joyas al por

mayor.

3.7.4 OBJETIVOS A LARGO PLAZO
a) Aumentar la cartera de clientes.
b) Fidelizar a la clientela.
c) Ofrecer mejores precios que la competencia sin perder utilidades.

d) Incrementar la participacion en el mercado de venta de joyas al detalle.

Tener objetivos estratégicos claros, brinda saber cual es la direccion que Glint desea
seguir, ademas de tener prioridades para poder ordenar los objetivos y metas. A la vez,
con propositos claramente definidos, se disminuye la incertidumbre, lo que es muy

beneficioso para este tipo de negocios.
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Los objetivos ayudan a tomar mejores decisiones, todas éstas obviamente orientadas a la
linea que se quiere seguir. Los objetivos entonces, nos orientan a la hora de asignar

recursos Yy facilitar actividades como supervision, control y monitoreo.

3.7.5 OBJETIVOS ECONOMICOS, GANANCIAS Y PERDIDAS
PROYECTADAS

La ganancia es lo que toda organizacion busca incrementar, este objetivo basico también
lo busca Glint. En tal sentido, se pretende combinar los factores involucrados, de la
forma mé&s optima posible para que las ganancias comiencen a incrementarse en directa
relacién con el crecimiento de la cartera de clientes. No se debe olvidar, que si Glint
logra disminuir aun mas sus costos de adquisicion de mercancia, mayor sera la ganancia
obtenida. Este beneficio econdmico contribuye a que Glint pueda crecer. Cuando se
comenz6 a invertir en Glint hace seis afios atrds, las ganancias superaron las
expectativas, y es de esperar que ahora con herramientas mas concretas se repita el

mismo escenario.

No obstante lo anterior, el negocio de las joyas también presenta pérdidas, aunque no

son tan notorias, ya que se ven reflejadas en las siguientes situaciones:

a) Cuando un producto es comprado en mal estado, y no se puede realizar el cambio

por otro en buen estado.
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b) Si el producto no tiene quérum y no se vende, lo cual ocurre a menudo, ya que
no todas las personas tienen los mismos gustos, se puede en estos casos, recurrir
a liquidaciones, bajar el precio, pero esto a su vez, también representa una
perdida si no se logra sacar el precio de costo.

c¢) Si el producto al ser vendido se deteriora, y es cobrada la garantia, se esta frente
a una perdida.

d) En caso de robo de los productos al ser mostrados a la clientela, situacion que no

es comun, pero puede ocurrir.

3.8 ESTRATEGIAS DE MARKETING

También conocidas como estrategias de mercadotecnia, estrategias comerciales,
estrategias de mercadeo, consisten basicamente en acciones que se deben realizar para

que se logre cumplir el objetivo propuesto.

Glint, para poder establecer sus estrategias, en primer lugar analizé a su publico
objetivo, para luego, en base a los resultados de ese analisis, disefiar las estrategias con

el fin de satisfacer los deseos de los clientes.
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Glint posee las siguientes estrategias de marketing:

a)

b)

d)

Captar un mayor nimero de clientes: Para captar un mayor nimero de clientes
ser propone realizar concursos de manera periddica. Ademas de invitar
constantemente a nuevas personas, a conocer la pagina Web y perfil de facebook.
Incentivar las ventas: para cumplir con esto, se realizan ofertas semanales y
campafas para las temporadas como navidad, dia de la madre, dia de la
secretaria, entre otras.

Agregar productos complementarios: Agregar productos nuevos que ayuden a
vender las joyas de forma mas elegante. En este contexto, se quiere poner a la
venta cajas de terciopelo, bolsas de terciopelo y gaza. De esta forma, el
comprador final invertira en un envoltorio llamativo para el producto.

Captar mas clientes que compren al por mayor: para lograr este objetivo se le
entregaran precios convenientes y promociones segun el monto de su compra.

para que asi logren obtener una mayor ganancia.

Para definir las estrategias mencionadas anteriormente, se considero la competencia, de

tal forma, que las debilidades que Glint posea, puedan convertirse rapidamente en

oportunidades, sobre todo en lo que respecta a los precios.

Glint al definir sus estrategias de marketing, mezcla las 4P del marketing, abarcando

estrategias de precio, distribucidn, promocion y comunicacion.
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3.8.1 MISION ESTRATEGICA

ACTUAL

FUTURO

Joyas de acero — Joyas de Palta —

Joyas de Peltre — Joyas Bafiadas en

PRODUCTOS Joyas de acero Oro
Mujeres de 18 a 65 afios —Hombres
MERCADOS Mujeres entre 20 a 60 afios | de 18 a 70 afios

AMBITO GEOGRAFICO

Parte de Chile(Desde

Iquique a Puerto Montt)

Abarcar todo el pais

MODO DE CONSEGUIR

LIDERAZGO EN VENTAS

Promocionando los

productos

Ampliando nuestra gama de
productos e invertir mas dinero en

Marketing
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3.8.2 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

a) Crecimiento intensivo:

PRODUCTO
NUEVO EXISTENTE

E

i Desarrollc Penetracion del
8 % producto metrcado
g

;3 Desarrollo del

z metcado

Diagrama 4 — Matriz Ansoff

1. Penetracion de mercado: Enfocandose en la matriz de Ansoff, se puede decir
que Glint al ser un producto ya conocido, se encuentra ubicado en el
recuadro de “Penetracion de mercado”. De tal manera, la marca se va
posicionando, y los productos van dando a conocer sus ventajas, enfatizando
la cualidad que lo hace Unico y distintivo para las consumidoras. En el
mercado, las joyas son adquiridas por todo tipo de mujeres, independiente de

su edad, trabajo y estilo de vida.
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2. Desarrollo del producto: Como el mercado de Glint es de Joyas de Acero, se
decidié ampliar la gama de productos, desarrollando nuevos tipos y modelos
de joyas innovadoras. Mas especificamente, se disefiaron modelos exclusivos,
con el fin de brindar a los clientes Joyas Unicas.

3. Desarrollo de mercado: Glint comenzo a dirigirse a un nuevo segmento. El
mercado masculino, es la nueva propuesta y meta. La nueva gama de
productos que apunte al sector masculino, intenta dejar atras los modelos
clasicos, para entregar mayor comodidad a los hombres.

b) Crecimiento por diversificacion

1. Diversificacion concentrica: Apunta a diversificarse en un nuevo negocio con
sinergias tecnologicas, es decir, usar las mismas tecnologias, importar joyas
de otros materiales, y productos accesorios necesarios para poder tener las
joyas en buen estado.

2. Diversificacion por conglomerado: Se intenta estar en el negocio de revistas
femeninas.

3. Diversificacion Horizontal: Para que los clientes encuentren otros servicios
asociados a la tienda, se pretende vender:

i. bolsas de terciopelo a gaza para que las joyas tengan mejor
presentacion.
ii.  Medidores de anillos.

iii.  Mostradores de aros, pulseras, cadenas, colgantes y anillos.
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iv. Lo necesario para poder reparar las joyas en caso de que se desprenda
una piedra o suelte un broche (piedras, pegamentos, pinzas, alicates de

precision).

3.9 VALOR DIFERENCIAL

El valor diferencial, es la diferencia que Glint posee entre Valores positivos y negativos.
Glint, diferencia su valor, en que siempre trabaja con el propdsito de tener los mejores
precios dentro de lo posible, sin perjudicar a su personal, ni sus utilidades. Al ofrecer
mejores precios, se tienen mas clientes, y las ganancias seran mayores por la cantidad de
productos vendidos, quedando de manifiesto, que las ganancias no se obtienen por

vender el mismo producto a un precio superior, que es lo que ocurre en la competencia.

3.10 LA IDEAENLA MENTE DEL CONSUMIDOR

Glint buscar crear en la mente de los consumidores, la idea de una empresa responsable,
que trabaja continuamente para ofrecer los mejores precios y calidad a sus clientes. La
intencion, es estar siempre dispuestos a ayudar a los usuarios, ya sea dia de semana o fin
de semana, pues el cliente tiene un rol fundamental dentro de lo que Glint desea

proyectar.
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3.11 LOSBENEFICIOS PARA EL CLIENTE

El cliente de Glint, siempre tendra beneficios como:

a) Descuentos por comprar productos tasados en una determinada suma de
dinero.

b) Regalos especiales para cumpleafios.

c) Se le obsequian bolsas de terciopelo, y lo necesario para que las joyas
adquiridas tengan una vida atil por més tiempo.

d) Siempre se mantiene a los clientes informados de ofertas, concursos y

todo lo necesario para que ellos se sientan parte de la familia Glint.
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CAPITULO 4: SIMULACION DEL PROYECTO
MODELO PREDICTIVO DEL EXITO DE UN NEGOCIO EN INTERNET

IBMM

4.1 INTERNET BULLSEYE MARKETING MODEL (IBMM)

El modelo “Internet Bullseye Marketing Modelo (IBMM) de Tom Vassos, se especializa
técnicamente en conocer cual es el éxito de venta del producto o servicio en Internet.
Junto con esto, nos demuestra cuales son los productos que tienen mas posibilidades de
ser exitosos, ademas de detectar, cuales son los puntos de éxito, e identificar cuales son

los puntos de la estrategia méas débil.

Este modelo evalta 30 factores los cuales son organizados en los siguientes grupos:

a) Mercado Objetivo
b) Producto y marca
c¢) Distribucion

d) Precio

e) Promocion

f) Entorno mercadologico
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La evaluacion se realiza en base a preguntas como:

a) ¢El producto esta dirigido a usuarios de computadoras?

b) ¢El producto esta dirigido a pioneros tecnoldgicos?

c) ¢Resulta atractivo su ofrecimiento para un mercado objetivo de personas con
ingresos mayores que el promedio (o para sus hijos)?

d) ¢Atrae su ofrecimiento a un mercado objetivo de estudios mas alto que el
promedio?

e) ¢Esta orientado su producto a hombres 0 a mujeres en cuanto a su compra y uso?

f) ¢Es facil identificar el mercado objetivo y llegar a él con Internet?

g) ¢Los usuarios de Internet son parte del mercado objetivo?

Con preguntas de este tipo el modelo IBMM, califica el producto o servicio que se
quiere lanzar en Internet en una escala de 0 a 10, en donde O representa que el
producto o servicio seria un fracaso, el 8 0 9 corresponde a la casi perfeccion, y 10 es

el mejor resultado que se podria esperar.

La utilidad de este modelo radica en:

a) La prediccion de las probabilidades de éxito que podria tener el producto o
servicio en un futuro.

b) Se encarga de jerarquizar el lanzamiento del proyecto en internet.
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d)

f)

9)

Es muy atil saber decidir los objetivos de mercadotecnia adecuado para el
producto o servicio, y la mejor decision serd tomada con la informacion mas
cercana.

Identifica y corrige las debilidades estratégicas del plan de mercadotecnia en
Internet.

Identifica y aprovecha las debilidades de los competidores.

Considera todos los aspectos de sus posibles lanzamientos en Internet.

Distribuir el presupuesto de lanzamiento en Internet.
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4.2 RESULTADOS DE LA SIMULACION

Al responder cada una de las preguntas del modelo IBMM con respecto al proyecto

GLINT, el resultado fue el siguiente:

—

el e

|. 1 com pete.hawaii.edu/aspy/bullseye/bullseye.htm
Internet Bullseye Marketing Model

Total

Mﬁ.lrk?t Score | Possible Percentage Rank

Criteria Score
Score

Target .

Nacket 50 70 71 2

| Product &

Brand 43 100 43 3

Distribution 10 20 50 4

Price 2 20 10 6

Promotion 10 10 100 1

St 54 80 6% 3

Environment

Total 169 300 56

Please close this window before proceding.
Close Window

Imagen 14- Resultado Simulacién Modelo “Internet Bullseye Marketing Modelo (IBMM)

http://compete.hawaii.edu/aspy/bullseye/bullseye.htm
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4.3 ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Segun este analisis, el punto fuerte de Glint, se encuentra enfocado en la promocion.
Esta herramienta que consiste en incentivos de corto plazo, con la cual se busca llegar a
los consumidores o miembros del canal de distribucion, o a los equipos de venta,
quienes buscan incrementar la compra o venta del producto. Los objetivos de la

promocion estan asociados a:

a) Incrementar las ventas a corto plazo.

b) Incrementar la participacion del mercado en el largo plazo.

¢) Lograr la prueba de un producto nuevo.

d) Romper la lealtad existente entre clientes y la competencia.

e) Animar el aumento de productos almacenados por el cliente.

f) Reducir las existencias propias.

g) Quebrar las estacionalidades.

h) Colaborar con que aumente la fidelizacion de clientes.

i) Motivar a los comerciantes al detalle a que incorporen nuevos productos a sus
ofertas y catalogos.

J) Incrementar los esfuerzos promocionales de los detallistas
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La promocion es fundamental en un negocio para conseguir buenas y mejores ventas. Al
respecto, existen herramientas como entregar muestras, dar cupones, premios, regalos
publicitarios, premios a la fidelidad, descuentos y concursos de ventas. Tener al

comprador conforme es un punto a favor.

La promocion de Glint estd publicada casi por completo por la Web 2.0, buscando

siempre fidelizar clientes e incrementar las ventas.

El siguiente punto a favor de Glint, es su mercado objetivo, el cual ha aumentado
rapidamente, dado que utiliza herramientas de facil acceso como es la Web 2.0 para
poder promocionar los productos. De esta forma, rapidamente va aumentando su
clientela y captando al mercado objetivo. El segmento de mercado al cual Glint enfoca
sus productos, esta compuesto por mujeres, por lo cual la alta puntuacion se refiere a que
el mercado objetivo tiene buen acceso a la Web 2.0 (facebook, twiterr, paginas web,

etc.), por lo tanto, estan informadas de cada novedad.
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Marketing Environment, se refiere al entorno del mercado, es decir, a las fuerzas
cercanas al negocio que pueden ayudar o afectar su capacidad de relacionarse con el

cliente. Dentro de esto encontramos:

a) Lapropia empresa, en este caso Glint.
b) Los proveedores

c) Intermediarios de comercializacion

d) Mercado de los clientes

e) Competidores

f) Pablico

Glint trabaja diariamente para poder mantener una armonia en cada uno de los aspectos

mencionados anteriormente, fomentando la comunicacién cercana y amena.

En relacién a la distribucion, que es uno de los cuartos elementos de la mezcla del
marketing, indica que la puntuacion al ser igual a cincuenta, evidencia que hay que

trabajar en este punto.

La marca y el producto se estan perfeccionando, para que al cumplir al menos dos afios

en el mercado, pueda subir su puntuacion en este aspecto.
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Y por altimo, se debe sefialar que el precio tiene la méas baja puntuacion con un diez, lo
cual era de esperar, ya que la estrategia de Glint es captar clientes por sus bajos precios.
Si bien no recibe la utilidad por producto que recibe la competencia, en la suma y resta
obtiene mayores ganancias, ya que vende mas barato, y por ende vende mas. De esta

forma, el cliente va a preferir el mismo producto a un precio mas bajo.

Realizar este andlisis, ayuda a la Glint a reforzar sus puntos débiles y a mantener los que
tuvieron buena puntuacién. El andlisis arrojo como probabilidad de éxito del negocio un
cincuenta y seis por ciento, lo que si bien no es tan alto como se desearia, es una
herramienta para tener un conocimiento certero de que se requiere mejorar y buscar las
herramientas necesarias para poder llevarlo a cabo. En relacién a otros negocios, se

puede concluir que las expectativas son bastante favorables.
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CAPITULO 5: CONCLUSIONES

Este trabajo de tesis, se realiz6 con el objetivo de demostrar que un modelo de negocio
puede convertirse en realidad. Es por esta razon, que el informe apunto a describir cuales

son los pasos para poder comenzar a crear un negocio con estas caracteristicas.

El proyecto Glint, sin duda ha implicado esfuerzo, dedicacion y constancia. Con el
tiempo, se ha logrado comenzar a disfrutar de los frutos del esfuerzo que significa llevar
a cabo un proyecto que partié de cero, y que gracias a las herramientas académicas
obtenidas en la carrera de Administracion de Negocios Internacionales, a lo largo de sus

cuatro afios de duracion, dicho proyecto se logro poner en marcha.

Sin duda, aplicar los contenidos fue parte primordial para que Glint pasara de ser un
negocio basico a uno desarrollado y competitivo. Cuando se propone introducir en el
mercado un negocio, en el cual existe una variada competencia siempre existe un grado

de riesgo importante.
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Gran parte del riesgo de este proyecto, fue superado desde agosto del 2011 a la fecha, en
cuyos diez meses, se han podido percibir los cambios que van en directa relacion con la

mejora del negocio.

Esa sensacion de satisfaccion que se logra percibir, por ver crecer un proyecto que
simplemente nacié de un anhelo personal que apunta a cubrir una necesidad siempre
latente en el mercado, incentiva a seguir creciendo con creces. Por lo tanto, se puede

afirmar que a la fecha Glint, ha logrado cumplir con lo que se tenia pronosticado.

Hoy en dia, este tipo de proyectos son respaldados por entidades importantes, que
ayudan a poner en marcha una idea, brindado tanto apoyo monetario como orientacion
legal. Con los afios, las oportunidades de financiamiento, se han incrementado en un alto

porcentaje, pero sin la informacion suficiente es dificil poder acceder a estas ayudas.

Es importante usar todas las herramientas al alcance, para lograr conseguir todas las
metas propuestas. Tener la paciencia suficiente como para no darse por vencido si los
resultados no se ven reflejados de forma inmediata, y tener siempre la esperanza de que

un pequefio negocio, el dia de mafiana puede convertirse en un gran negocio.
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