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RESUMEN EJECUTIVO

Reditu Group nace a partir de la idea de transformar una empresa fisica que se dedica a la
confeccion de ropa, a crear un modelo completamente digital, esto bajo la oportunidad existente en
el mercado de uniformes empresariales, aprovechando la creciente demanda de prendas a traves de
plataformas online. El objetivo principal de esta investigacion fue analizar la eficacia de la
implementacion del modelo digital dirigido a micro y pequefias empresas del Area Metropolitana
de San Salvador, asi como de conocer los gustos y preferencias en uniformes empresariales de los

colaboradores dentro de estas entidades.

Los principales hallazgos en este informe revelan la viabilidad y factibilidad del modelo de
negocio digital. Los decisores dentro de las empresas si estarian dispuestos a adquirir uniformes
mediante un &mbito online, por ello, como activos digitales de la empresa, se crearon: un sitio web,
en donde se presenta la forma de compra para las dos lineas que maneja la marca, la estandar y la
personalizada; redes sociales como: Facebook, Instagram, LinkedlIn, Pinterest y WhatsApp;

landing page para conversion de leads, y el envio de correos segmentados mediante un CRM.

La implementacion de estos canales ird acompafiada de distintas estrategias que
promoveran y posicionaran la marca, asi como también la ejecucion de diferentes planes que haran
posible el negocio. Con respecto a la rentabilidad y sostenibilidad de la empresa, los célculos

financieros arrojan un resultado positivo para los primeros cinco afios de operacién del modelo.
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INTRODUCCION

El sector textil ha sido uno de los méas importantes en la economia salvadorefia, es una
fuente de empleos y es fundamental para el fortalecimiento empresarial, dicho sector cuenta con

mucha competencia y multiples productos de calidad e innovacion en el mercado.

El negocio de la confeccion de ropa ha crecido actualmente y un poco méas los que se
dedican a la ropa empresarial, suele verse que las empresas dedicadas a esta actividad utilizan

constantemente las redes sociales para dar a conocer los diferentes tipos de prendas que disefian.

Este modelo digital pretende generar beneficios a la empresa a un corto y largo plazo, asi
como ingresos rentables y convertir la actividad del negocio en una que la competencia no iguale

tan facilmente para ser los preferidos de los clientes.

El uso de herramientas digitales en este proyecto ayudara a explotar el maximo potencial
para dar a conocer el nuevo modelo de negocio que se espera implementar y que resulte efectivo

para el giro de la empresa Reditu Group.

La meta sera facilitar la visualizacién de los productos, dando a conocer cada detalle de la
prenday que el cliente se interese por realizar una compra por medio de cualquier canal habilitado,

para que sin moverse de un lugar a otro pueda solo dando un clic e iniciar su proceso de compra.

Facilitar el proceso de compra sera una de las mejoras para la empresa, y luego se agregara
un servicio personalizado para que el usuario del sitio web, tienda en linea y redes sociales pueda
ser quien determine si quiere hacer uso de los productos hechos a la medida que estaran disponibles

en las diferentes plataformas.
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CAPITULO |

Este capitulo abarca los detalles historicos y tedricos relacionados con la fabricacién de
ropa, asi como los términos conceptuales que se utilizaron en el desarrollo del trabajo. También
delimita el territorio geogréafico crucial para la investigacion, ya que la zona metropolitana alberga

la mayor parte de las empresas de interés del pais.

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

1.1 Planteamiento del problema

1.1.1 Antecedentes

Las confecciones textiles se desarrollaron conjuntamente con el progreso de la sociedad
humana. ElI hombre primitivo cubria su cuerpo con pieles de los animales que cazaba y algunos
productos vegetales, pasando mas tarde a la forma de hilar. (Garcia, 2014)

La costura comenzé con las primeras prendas conocidas, originarias del Paleolitico, que
tenian la funcion de proteccidn contra el frio y estaban hechas de materiales aprovechados de los
animales que eran para la alimentacion. Las pieles curtidas eran unidas unas a otras con ayuda de
los huesos, las primeras agujas, Yy tiras de cuero, tendones y tripas. (Audaces, s.f.)

Entre los pueblos de Persia, se encontraron los primeros registros conocidos de ropa hecha
a medida, restaurada y ajustada, ademas de zapatos de cuero con corbatas, piezas con mangas y
otros detalles agregados a través del corte y costura de telas como lana, lino y seda de China.

(Audaces, s.f.)
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A partir de la Edad Media, la ropa se hizo mas elaborada, con mangas, barras y bordados.
Existio una evolucion de las tanicas para vestidos de mujeres, que comenzaron a tener también una
funcién estética, ademas de la proteccion del cuerpo. (Audaces, s.f.)

La Primera Revolucion Industrial comenzo a afectar toda la actividad de la costura hecha a
mano, comenzaron a desarrollarse maquinas de coser rudimentarias hasta que se convirtieron en
maquinas de coser mas avanzadas, por lo que dejo de ser exclusivo de los hogares o algunos
talleres, sino que comenzaban a tener mayor relevancia y produccion a gran escala.

Lo que sentd las bases de la evolucion de una maquina de coser, fue la patente de la aguja
par de Charles Weinsthal en 1755, para que 35 afios mas tarde, también hicieran la patente de una
maquina que perforaba cuero. (Amer, 2017)

En 1851, Isaac Merritt Singer desarrollé y patentdé una maquina que podia coser 900
puntadas por minuto, un proceso mucho mas rapido y eficiente que las 40 puntadas por minuto que

podia dar una costurera avezada. (MCM, 2019)

1.1.2 Descripcion

No es nada nuevo que hoy en dia la manera mas préactica y eficiente de encontrar un negocio
en especifico sea a través de las redes sociales 0 una busqueda rapida en Google, la sociedad en
general se volvié consumista masivamente del internet, y por ende las redes sociales se incluyen
en ese consumismo. De acuerdo con Hootsuite, el hallazgo mas sorprendente del “Informe de
noticias digitales” del Instituto Reuters es que es un 2.5 veces es mas probable que las personas
acudieran a las redes sociales para buscar noticias a que recurrieran a periodicos y revistas

impresas. (Kemp, 2022)
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Las redes sociales son grandes aliados para las empresas, poseen la ventaja de que pueden
promocionar sus productos y/o servicios, y ademas de brindar informacién sobre ellos, tienen
mayor alcance para darse a conocer que en medios tradicionales, la pandemia del COVID-19 fue
un punto de inflexion importante en el cambio de patrones de consumo de redes sociales, por lo
que las empresas aceleraron su proceso de desarrollo digital durante esa fase, segin un estudio de
Microsoft, reveld que el 91% de las Pymes salvadorefias consideraron que la pandemia acelero la
transformacion digital, y aproximadamente el 48% de las empresas salvadorefias afirmaron haber
realizado una inversion en tecnologias y planearon continuar estas inversiones en el futuro.
(Microsoft, 2022)

El comercio entre empresa y consumidores fue la forma de comercio en linea que mas
prevalecid en El Salvador. A raiz de la pandemia, los principales centros comerciales y tiendas del
pais, que no solian usar medios electronicos para sus ventas, reforzaron sus plataformas (o usaron
plataformas de terceros) y habilitaron compras en linea con la modalidad de pick up o delivery.
(ICEX, 2021)

Basado en lo anterior, el comercio electronico ya no se consideraba una opcion, las
empresas necesitaron ser mas actualizadas para poder ser encontradas y ser una opcion de compra
para los consumidores al tener acceso los productos en linea de manera facil y armoénica, pero

ademas, cada negocio se debia de diferenciar de los demas para ser mas atractivos.

1.1.3 Formulacioén

e ;Qué tan importante es que un negocio esté inmerso en el comercio electrénico?

e ;Tienerelevancia para las empresas ver redes sociales de un negocio de confeccion de ropa?
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e ;Cuales son los beneficios para los usuarios el encontrar un sitio web de confeccion de
ropa?

e ;Cuanto alcance se puede lograr al estar expuestos de manera digital?

e ;Las personas estuvieron dispuestas a adquirir prendas de vestir de manera digital?

e ;Laconfeccion de ropa en un modelo digital fue rentable y sostenible?

1.2. Delimitacién del problema

1.2.1 Geogréfica y temporal

La investigacion del trabajo se limit a la Zona Metropolitana de San Salvador, la cual
comprende un total de 14 municipios, 12 del departamento de San Salvador y 2 de La Libertad, la
razon de su eleccion fue debido a que en estos municipios se encuentran localizadas la mayoria de
empresas en el pais, quienes fueron el objeto de estudio principal para el problema de investigacion.
En cuanto al marco temporal, este llevo a cabo en un periodo de 6 meses, desde mayo a octubre

del afo 2023.

Tabla 1. Municipios de la Zona Metropolitana de San Salvador

Departamento Municipios

Apopa, Ayutuxtepeque, Cuscatancingo, Cuidad Delgado, llopango, Mejicanos,
San Salvador | Nejapa, San Marcos, San Martin, Tonacatepeque, Soyapango Y la ciudad capital

de San Salvador.

La Libertad Antiguo Cuscatlan y Santa Tecla

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E 2023
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1.2.2 Teorica

Los libros seleccionados para la investigacion fueron una base fundamental de algunos
conceptos y ejemplos que se tomaron en cuenta para la comprension de los mismos en un &mbito

real.

Otros documentos sustentaron parte de la metodologia utilizada para la muestra y similares,
asi como el manual de patronaje el cual facilitd el entender de mejor manera la confeccion y las

técnicas que se utilizaron en el proceso de elaboracion de prendas de vestir.
La investigacion se fue sustentada en los siguientes libros:

1. “Nueve factores de la Transformacion Digital de la Empresa” de Juan Merodio, dado que
se encontraron ejemplos de compafiias y herramientas de marketing digital.

2. “Metodologia y diserio en la investigacion” de Hugo Sanchez C. y Carlos Reyes M., porque
trataron la investigacion factica, sea cientifica o tecnoldgica, aplicada a una realidad
concreta.

3. “Metodologia de la investigacion Cuantitativa — Cualitativa y Redaccion de la Tesis” de
Humberto Naupas Paitan, Elias Mejia Mejia, Eliana Novoa Ramirez, Alberto Villagémez
Paucar, que abordo el estudio de las técnicas de recoleccion de datos como: observacion,
cuestionario, la entrevista, analisis de contenidos y otros.

4. “Marketing 4.0 de Philip Kotler: abordo el cambio de marketing tradicional a digital y
clientes que se encontraron en el proceso de modelo de negocio digital.

5. “Manual de patronaje basico e interpretacion de disefios del SENA”, mostro el proceso y

el desarrollo de cémo se deben seguir los pasos para la confeccion de ropa.
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1.3 Marco teorico

1.3.1 Historico

En El Salvador, se instalaron varios telares rudimentarios, con el objeto de producir telas
que suplieran la escasez de vestuario que se tenia en el tiempo posterior de los conquistadores. Para
1885, la produccion textil artesanal comenzé a tecnificar su proceso, ya que se introdujeron los
primeros telares manuales que procesaron el hilo de algoddn; en 1912 se introdujo la industria
mecanizada, al utilizar el telar de lanzadera volante, con el cual se aumentd la produccion, y se
elaboraron telas mas anchas; ese mismo afo, el Sr. Fernando Sagrera fundé la primera fabrica de
tejidos en El Salvador.

Posteriormente, en 1922 se instald la primera planta de hilaturas de algodén, llamada
Fabrica Minerva, la cual introdujo el telar de maquinilla. En 1923, se fundo la fabrica "La Estrella";
en 1926, la fabrica "EI Leon"; en 1932, la "Fabrica Sagrera", la cual cambié su nombre en 1937
por "Fabrica Martinez y Sagrera", y en 1942 por "Hilanderia Salvadorefia, S.A." (HILASAL). Los
textileros sintieron también la necesidad de agruparse y fundaron en 1946, la "Unidn de Industrias
Textiles", con el objeto basico de promover el desarrollo de la industria textil en EIl Salvador. (Pérez
Vaasquez & Vasquez Martinez, 2019)

La industria textil y de la confeccién en El Salvador fue uno de los principales impulsores
del desarrollo econémico del pais desde la década de 1950.

La produccion Textil, en especial de prendas de vestir, se dividieron en dos grandes ramas,
Upstream, donde se podian encontrar desde los productores de fibras como algodones, poliesteres,

tencels, viscosa, hasta los productores de hilos y telas, luego el Downstrem, donde encontraron
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principalmente la parte de confeccion de prendas de vestir, cominmente llamada maquilay la venta
retail. (Jovel, 2022)

El Salvador contaba con uno de los costos de mano de obra méas competitivos en
Centroamérica, incluyendo prestaciones laborales y una mano de obra de alta calidad que se
distingue en la region, ademas, exportaron textiles y prendas de vestir a mas de 50 paises, siendo
el noveno proveedor de productos de la confeccidn para Estados Unidos. (CAMTEX, s.f.)

Cuando se tuvo un negocio completamente fisico, se hacia mas complicado llegar a
demasiadas personas para que supieran de él, tenian una hora especifica de atencion para ver
productos y solo las personas que transitaran cerca de ese lugar geografico podrian visitarlo, por el
contrario, llevar un negocio de la mano de la digitalizacion fue lo méas 6ptimo, no habia obstaculos
fisicos ni de visualizacion si las redes sociales se manejaban bien y el sitio web era intuitivo,
completo y facil de usar, lo que hizo que el negocio tuviera el impulso necesario para lograr un
buen alcance.

Segun Raquel Roca (2016), consultora digital, “un modelo de negocio describe los
fundamentos de como una organizacién crea, desarrolla y captura valor. Entender los cambios
producidos por la revolucion tecnoldgica y adaptar a ellos los modelos de negocio de las empresas
es vital para desarrollar oportunidades del nuevo entorno y disminuir las amenazas”. (Merodio &
Roca, 2016, pag. 44)

La gran ventaja de los recursos digitales en volumen, velocidad, variedad y valor hicieron
posible que las empresas recogieran o recuperaran informacion en el entorno externo a un bajo
costo. (Dini, Gligo, & Patifio, 2021)

En la actualidad, es indispensable que una empresa se introduzca en lo digital si quiere

seguir creciendo, esto, por consiguiente, le genera una cantidad de beneficios tanto a corto como a
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largo plazo, de esta manera, las empresas pueden incrementar su visualizacion, su red de contactos,
pueden reducir los costos en cuanto a ocupar estrategias de marketing se refiere, se puede tener un
seguimiento mas personalizado de los clientes, pueden fortalecer su relacion con los consumidores,

a los usuarios les facilitan su proceso de compra, entre otros beneficios.

1.3.2 Conceptual

Comercio electronico. Comercio electronico es el modelo de negocios basado en las
transacciones de productos y servicios en los medios electronicos, ya sea en las redes sociales o en
los sitios web. (Higuerey, 2019)

Confeccion. Serie de actividades de manufactura que llevan a la creacién de indumentaria,
a partir de un disefio realizado previamente y con ayuda de las herramientas tecnoldgicas adecuadas
para optimizar los procesos necesarios. (Pérez Porto & Gardey, 2022)

Costura. Unién de dos 0 més piezas de tela por una linea de puntos. Las costuras se hacen
generalmente a maquina. Como las costuras de una prenda deben resistir el uso y el desgaste, es
bueno empezarlas y acabarlas con remates. (CIDEP, 2012)

KPI’s. Son las siglas de Key Performance Indicator, que en espafiol significa indicador
clave de rendimiento, es decir, es una métrica fundamental para el éxito de cualquier accion que
lleves a cabo, ya que el valor del indicador esté relacionado directamente con uno de los objetivos
que hayas establecido de antemano. (Solano & Gil, 2020)

Métricas. Son sistemas de medicion que sirven para cuantificar y evaluar aspectos de un

negocio, por ejemplo, tendencias, comportamientos y resultados. Son capaces de medir y evaluar
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el desempefio de cualquier accion y mostrar si las estrategias estan contribuyendo o no a los
resultados de una empresa. (Grapsas, 2017)

Patronaje. Es la técnica mediante la cual se obtienen, las plantillas, sean estos, patrones o
moldes, con las que se cortan las telas para posteriormente ensamblar y obtener una prenda.
(Servicio Nacional de Aprendizaje - SENA, 2011)

Puntada. Son los agujeros que hace en la tela la aguja de coser dejando el hilo en diferentes
posicién y formas de acuerdo a dichos agujeros. (CIDEP, 2012)

Ventaja competitiva. Es cualquier caracteristica de una empresa, pais 0 persona que la
diferencia de otras colocandole en una posicién relativa superior para competir. Es decir, cualquier

atributo que la haga mas competitiva que las demas. (Arias, 2020)

1.3.3 Legal

Ley de comercio electrdnico
Objeto

Art. 1.- La presente Ley tiene por objeto establecer un marco legal de las relaciones electronicas
de indole comercial, contractual, realizadas por medios digitales, electrénicos o tecnolégicamente

equivalentes.
Ambito de Aplicacion

Art. 2.- La presente Ley es aplicable a todo tipo de relacion contractual, de caracter comercial
o factible de beneficio economico, celebrados de forma electronica, digital o tecnologicamente

equivalente, con excepcion de las establecidas en el articulo 5 de la presente Ley.
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Sujetos Obligados

Art. 3.- Esta Ley sera de aplicacion a toda persona natural o juridica, publica o privada
establecida en El Salvador, que realice por si mismo o por medio de intermediarios transacciones
comerciales o intercambio de bienes o servicios contractuales, mediante la utilizacion de cualquier

clase de tecnologia o por medio de redes de comunicacién interconectadas.

Ley de Proteccion al Consumidor
Ambito de aplicacion

Art. 2.- Quedan sujetos a esta Ley todos los consumidores y los proveedores, sean estos
personas naturales o juridicas en cuanto a los actos juridicos celebrados entre ellos, relativos a la
distribucion, deposito, venta, arrendamiento comercial o cualquier otra forma de comercializacion

de bienes o contratacién de servicios
Disposicion General.

Art. 6.- Los productos y servicios puestos en el mercado a disposicién de los consumidores no
deben implicar riesgos para su vida, salud o seguridad, ni para el medio ambiente, salvo los
legalmente admitidos en condiciones normales y previsibles de utilizacion. Los riesgos que
provengan de una utilizacion previsible de los bienes y servicios, en atencién a su naturaleza y de
las personas a las que van destinados, deben ser informados previamente a los consumidores por

medios apropiados.
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NSO 59.22.01:02, Informacion comercial - Etiquetado de productos textiles, prendas

de vestir y sus accesorios

Objetivo

La presente Norma Salvadorefia Obligatoria establece la informacion comercial que los
fabricantes y confeccionistas nacionales, asi como los importadores, deben fijar en los textiles, ropa

de casa y en las prendas de vestir y accesorios.

Campo de aplicacion

2.2.- Las personas que en cualquier forma comercien con los productos comprendidos en la
presente Norma, deben exigir a sus proveedores que los productos ostenten la informacion

comercial establecida en ella.

Norma técnica sanitaria para la autorizacion de instalacion y funcionamiento de

industrias confeccionadoras de ropa

Objeto de la Norma

Art. 1.- La presente norma tiene por objeto establecer las condiciones sanitarias y de seguridad
laboral que deben reunir las Industrias confeccionadoras de ropa, para obtener la autorizacion de
instalacion y funcionamiento a fin de prevenir y controlar cualquier hecho o circunstancia que

afecte la salud del trabajador o poblacién circundante.
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CAPITULO II. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Este apartado contiene una de las partes fundamentales del proyecto, en el que fueron
expuestos y descritos los criterios adoptados en la eleccion de la metddica de trabajo y las razones
por las cuales se considerd que dichos procedimientos son los mas pertinentes para abordar el
objeto de estudio, ademas de otorgarle validez y rigor cientifico a los resultados obtenidos. (Coelho,

2011).

2.1. Metodologia de la investigacion

2.1.1 Generalidades

Como toda investigacion formal, el trabajo se rigi6 mediante una metodologia, la cual
comprendié el disefio del estudio mediante método, enfoque, muestreo, técnicas e instrumentos de
recoleccion de datos, que arrojaron resultados con la implementacion y ejecucion de los mismos

para su posterior analisis.

2.1.2 Método

El método que se utilizd para esta investigacion fue el método cientifico, iniciando del
analisis de una idea-problema general mediante la observacion de la realidad, hasta llegar a un caso
particular aplicado a una empresa, con el fin de encontrar una solucion y validar o no, lo planteado

inicialmente.
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2.1.3 Enfoque

El enfoque utilizado fue el enfoque mixto, el cual se define como la integracion de los
métodos cuantitativo y cualitativo, esto con el fin de obtener una “fotografia” mas completa del
tema en estudio. El enfoque cuantitativo consiste en la recoleccion de datos con base en la medicion
numérica y el andlisis estadistico, para establecer pautas de comportamiento y probar teorias,
mientras que el enfoque cualitativo utiliza la recoleccion y analisis de los datos, para afinar las
preguntas de investigacion o revelar nuevas interrogantes en el proceso de interpretacién, con la

combinacion de ambos enfoques, se busco lograr una mayor calidad en el estudio. (Sampieri, 2008)

Por lo anterior, la investigacion se sustento en fuentes primarias a través de la inferencia
estadistica, con interrogantes generales que se haran al publico objetivo, que comprobaron el
desarrollo del modelo digital. Asimismo, se llevo a cabo preguntas especificas, hacia personas
seleccionadas, que brindaron mayor informacién cualitativa relacionada. Ademas, del uso de

fuentes secundarias de valor que contribuyeron a la realizacién del proyecto.

2.1.4 Universo

Como totalidad de individuos con una cierta caracteristica que es alusiva al estudio, se
determind a las “empresas que estén dispuestas a la compra de uniformes utilizando herramientas

digitales, en el Area Metropolitana de San Salvador en el afio 2023”.
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2.1.5 Poblacién

De forma maés especifica la poblacion fueron las “micro y pequefias empresas que estén
dispuestas a la compra de uniformes utilizando herramientas digitales, en el Area Metropolitana de

San Salvador en el afio 2023”.

2.1.6 Muestra

Para obtener la muestra, se subdividid a la poblacion en un “grupo de 200 micro y pequefias
empresas (ver Anexo 9), en el Area Metropolitana de San Salvador” de acuerdo a CONAMYPE.
Esto se hizo mediante un muestreo probabilistico aleatorio simple de una poblacién finita.

Formula cuando se conoce a N de acuerdo a (Bomba, 2018):

_ N*(Zx/2)?* pxq
T e2x (N1 + (Zx/2)2x px q

Donde:

e N =Poblacion: representa el nimero de micro y pequefias empresas del Area Metropolitana
de San Salvador.

e n=Tamafo de la muestra a definir

e z= Margen de confiabilidad (expresado en desviaciones estandar). Se establece
utilizar un nivel de confianza de: 90% con un valor de z=1.65

e p=Probabilidad que ocurra el evento estudiado, con un valor de 50% = 0.5

e (= Probabilidad que no ocurra el evento estudiado (1-p), con un valor de 50%= 0.5

e e= Margen de error. Se tomd un error del 5% = 0.05
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Figura 1. Representacion ilustrativa de universo, poblacion y muestra

“Empresas dispuestas a la compra de

At ek, uniformes utilizando herramientas
p 2 | g | | g ﬂ l.-l —  Universo ——» digitales, en el Area Metropolitana
R B R " i’ de San Salvador en el afio 2023”.
YNy _ _
LMY ™" %"0nt—» Poblacion——» “Micro y pequeias empresas
N dispuestas a la compra de uniformes
w nnmn {]m‘ T T nn utilizando herramientas digitales, en el
14 q A &\:a '&, g A’ AMSS en el afio 2023
BAIEBHEERS
? “5 ;.i ¥ ) ; a | “Un grupo de 200 Micro y pequefias
PLiLm

L » Muestra » empresas dispuestas a la compra de
uniformes utilizando herramientas

digitales, en el AMSS en el afio
20237,

Nota. La figura muestra de forma gréfica la segmentacion de un total de individuos, hasta llegar a
la muestra final de la investigacion. Elaboracion propia con apoyo de recurso de Freepik/Flaticon.

https://www.freepik.es/vector-premium/personas-iconos-planos-ropa-casual_2852959.htm

(200) (1.65)? (0.5) (0.5)
T (0.05)2 (200 — 1) + (1.65)2 (0.5) (0.5)

n=115.64 = 116

Por otra parte, el muestreo utilizado para las entrevistas fue el muestreo por conveniencia, gracias
a la accesibilidad y disponibilidad de los entrevistados. Se eligieron personas que contaban con un
cargo importante para la toma de decisiones dentro de una entidad, quienes de igual forma hacen

parte del segmento de mercado de este estudio.
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2.1.7 Técnicas de investigacion

“Las técnicas de investigacion son métodos especiales o particulares que se aplican en cada
etapa de la investigacion cientifica, cuantitativa o cualitativa, variando en su naturaleza de acuerdo
al enfoque.” (Naupas et al, 2014). Al tratarse de un enfoque mixto, se emplearon dos técnicas, una

para lo cuantitativo y otra para lo cualitativo. Se presenta a continuacion su desglose:

e En el enfoque cuantitativo se utilizo la encuesta por muestreo, y fue la encargada de
recolectar datos de un nimero grande de casos representativos. (Sanchez Carlessi &
Reyes Meza, 2015)

e En el enfoque cualitativo se llevaron a cabo entrevistas para el consumidor empresarial,
tomador de decisiones, con esto se logré una mayor exactitud en cuanto a la informacién

proporcionada, ayudando asi a enriquecer los resultados del proceso metodoldgico.

2.1.8 Instrumento de investigacion

Los instrumentos de investigacion son aquellas herramientas que acompafian vy

complementan a las técnicas, especialmente a las de recoleccion de datos. (Naupas et al, 2014)

e Como modalidad de la técnica de investigacion cuantitativa (la encuesta), se
realizaron preguntas escritas mediante cuestionarios. Estos fueron conformados por
una serie de interrogantes abiertas y/o cerradas acordes a la investigacion. A

continuacion, se presenta la estructura del mismo:
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL E:

Estimado/a: Por medio del presente cuestionario, se solicita su valiosa colaboracion, a fin de
proporcionar informacion indispensable, para realizar un trabajo de investigacion titulado: “Disefio
de modelo de negocio digital: REDITU GROUP” dirigido a colaboradores que vistan uniformes
de Micro y pequefias empresas ubicadas en el Area Metropolitana de San Salvador en el afio 2023;

se le agradece de antemano su colaboracion.

Objetivo de la encuesta: Recopilar informacién que refleje los gustos y preferencias de las y los
colaboradores de las Micro y pequefias empresas en la compra de uniformes de manera digital en

el Area Metropolitana de San Salvador, para el afio 2023.

Indicaciones: Elijay responda la respuesta que crea mas conveniente, en cada una de las siguientes

preguntas.

Seccion 1. Datos generales

Edad en afios cumplidos: () 18-25 26-35 () 36-45 () 46-55 ()56-60 () Més de 60
Sexo: Masculino () Femenino

Nivel de ingresos mensuales: Menos de $300 $301-$500( ) $501-$700 ( ) $701-$1,000

Mas de $1,000

Giro/Sector:




Municipio: ( ) San Salvador Norte () San Salvador Oeste () San Salvador Centro

San Salvador Este San Salvador Sur La Libertad Norte

La Libertad Centro La Libertad Sur La Libertad Este

La Libertad Oeste La Libertad Costa

Distrito en donde se encuentra la empresa:
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Seccion 2. Preguntas especificas

1. ¢En su empresa utilizan uniformes como codigo de vestimenta?
Si No

¢Cudl es la razén por la que en su empresa no usan uniformes?

¢Estaria dispuesto/a a utilizar uniformes en la empresa?

Si No

2. ¢Es usted la/el que compra sus uniformes?

Si, yo los compro No, me los da mi empresa
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¢Cual de las siguientes formas de pago es/son la (s) que mas prefiere para la compra de
uniformes?
Puede elegir mas de una.

A plazos Contra entrega Anticipos Transferencia bancaria

Efectivo Tarjeta de crédito

¢Cual es la frecuencia con la que cambia de uniformes?
Semanalmente Quincenalmente Mensualmente ( ) Cada 3 meses

Cada 6 meses 1 vez al afio Otro:

¢Cual es la cantidad promedio que usted considera que debe invertirse en la compra de un
uniforme?
Menos de $10 Entre $11 y $25 Entre $26 y $50 Entre $51 y $75

Entre $76 y $100 Mas de $100

¢Cuél es la prenda que mayormente utilizan como uniforme en su empresa?
Camisas manga corta Camisas manga larga Pantalones Faldas

Vestidos Sacos y/o blazers Otro:

¢Hatenido algin inconveniente con los uniformes actuales o de las empresas en las que ha
laborado?

Si No
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¢Cual ha sido el problema gue ha tenido al momento de vestir un uniforme?

7. ¢Estaria dispuesto/a en la compra de los uniformes sea de forma online en su empresa?

Si No

8. ¢Estaria dispuesto/a en utilizar un sitio web para la eleccion de su uniforme?

Si No

9. ¢(Como le gustaria que fueran tomadas las medidas para los uniformes bajo una compra
online? A través de una tabla de medidas estandar
A través de una guia practica personalizada para tomarme mis propias medidas
Enviar sastre o costurera

Ambas son buena opcion

10. ¢Considera que las medidas estandar de los uniformes son exactas?

Muy de acuerdo Algo de acuerdo  Ni de acuerdo Algo en Muy en desacuerdo
ni en desacuerdo desacuerdo
11. ;Considera que la compra online de uniformes seria beneficiosa para usted y su empresa?

Si No
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12. En unaescaladel 1 al 5, siendo 1 de menor importancia'y 5 de mayor importancia. Califique
el grado de importancia en los siguientes puntos para la compra de uniformes de forma
online: 1 2 3 4 5
Toma de medidas rapidas y sin moverme
de mi trabajo
Facil uso de plataforma online
Poder personalizar mi uniforme
Mayor interaccién entre colaborador/a
y empresa al momento de elegir el uniforme

Atencion a reclamos y sugerencias

13. ¢ Cual de los siguientes colores asocia a una empresa de confeccion de ropa?

Rojo Azul Amarrillo Verde
Naranja/Anaranjado ( ) Morado/Violeta Negro Blanco
Café/Marron Gris Rosado

14. ;Considera que la comunicacién a traves de medios digitales (Facebook, Instagram,

WhatsApp, Telegram, sitio web, etc.) a la hora de comprar uniformes, seria mas practica?

Muy de acuerdo Algo de acuerdo  Ni de acuerdo Algo en Muy en desacuerdo

ni en desacuerdo desacuerdo
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15. ¢ Cual de las siguientes redes sociales utiliza mas?

Facebook Twitter (X) WhatsApp LinkedIn
Threads Instagram Tik Tok Pinterest
Telegram YouTube

16. ¢En cudl (es) red (es) social (es) le gustaria que la empresa tuviera mas presencia al

momento de hacer publicidad para la venta de uniformes empresariales?

Facebook Twitter (X) WhatsApp LinkedIn
Threads Instagram Tik Tok Pinterest
Telegram YouTube

iSe agradece su participacion!

e En cuanto a la técnica cualitativa, una guia semiestructurada fue la responsable de
llevar a cabo la (s) entrevista (s), la cual fue semiestructurada, porque a parte de la
guia previamente establecida, se tuvo cierta libertad para realizar preguntas que
surgieron al momento y se consideraron claves para el estudio. La guia de preguntas

se muestra a continuacion de la cual se tom6 como base a Montenegro (s.f):



Datos del
entrevistado

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Entrevista Semiestructurada

Entrevista para micro y pequefias empresas en el AMSS

La siguiente entrevista hace parte de un trabajo de investigacion de la Especializacion en “Disefo
de modelos de negocios digitales” en la que se busca la creacion de un modelo digital para una
empresa de confeccion de ropa dirigida a la venta de prendas de vestir a un sector empresarial.
*Recalcar que la informacién proporcionada sera manejada con fines académicos y con estricta

confidencialidad.

Fecha: _ / / Hora:

Lugar:

Tema: “Diseno de modelo de negocio digital: REDITU GROUP”

Nombre:
Cargo que desempefia:

Empresa:

Preguntas Respuestas

1 ¢Qué piensa acerca de la compra online de
uniformes para colaboradores en las empresas?
¢Consideraria la decision de trasladar la
compra de uniformes de su empresa a un ambito
digital? ¢Por que?



En su opinidon ¢Cuales serian las ventajas y
desventajas de comprar uniformes de esta
manera?

¢De qué manera le gustaria llevar a cabo la toma
de medidas para los uniformes? (recordando
que es en un ambito digital)

¢Cual seria el escenario para que usted decida
yano ser cliente de REDITU GROUP, bajo este
nuevo modelo?

Informacién extra;

Entrevistado por:

34

2.1.9 Presentacioén de resultados

Figura 2. Resultados de la edad

Edad en afios cumplidos:

118 respuestas

44,9%

Nota: Elaboracion propia basada en datos recolectados de la encuesta

@ 18-25
@ 26-35
) 36-45
@ 46-55
@ 56-60
@ Mas de 60



Figura 3. Resultados del sexo

@ Masculino
49,2% @ Femenino
50,8%

Nota: Elaboracion propia basada en datos recolectados de la encuesta

Sexo:

118 respuestas

Figura 4. Resultado del ingreso mensual de los colaboradores

En promedio, ;cudl es su ingreso mensual?

118 respuestas
@ Menos de $300
@ 5300-3500
36.4% 14,4% ® 3501-3700
@ $701-$1,000
@ Mas de $1,000
8,5%

Nota: Elaboracién propia basada en datos recolectados de la encuesta

Figura 5. Resultado del giro del negocio donde trabajan

Giro/Sector:

118 respuestas

Restaurante
Comercial
Comercio
Servicios

De servicio

Nota: Elaboracién propia basada en datos recolectados de la encuesta
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Figura 6. Resultado del municipio donde se encuentra la empresa

Municipio en el que se encuentra la empresa:

118 respuestas

@ San Salvador Norte
@ San Salvador Oeste
@ San Salvador Centro
@ San Salvador Este
@ San Salvador Sur
@ La Libertad Norte

@ La Libertad Centro
@ La Libertad Sur

172V

Nota: Elaboracion propia basada en datos recolectados de la encuesta

Figura 7. Resultado del distrito donde se encuentra la empresa

Distrito en donde se encuentra la empresa:
105 respuestas

60
46 (43,8 %)
40
20
7(6.7 %) P,
. oy o 8.9%
101 (1 101200 822 101 1601 o)t (1 1601 (1 1o %) (1.2 (U941 1eqt 161 31 %
0 3
ANTIGUO CUSCATLAN Ayutuxtepeque Samta tecla San Salvador, centro Soyapango

Antiguo Cuscatlan Mejicanos San Salvador Centro San salvador centro

Nota: Elaboracién propia basada en datos recolectados de la encuesta

Figura 8. Resultado sobre utilizacion de uniforme en la empresa

1. ¢En su empresa utilizan unifermes como cédigo de vestimenta?

118 respuestas

@ si
® No

Nota: Elaboracién propia basada en datos recolectados de la encuesta
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Figura 9. Resultado sobre la razon de no usar uniformes

¢Cuadl es la razén por la que en su empresa no usan uniformes?

20 respuestas

No es necesario

Falta de presupuesto

Se utiliza vestimenta formal de colores claros para la visita a clientes.
El area administrativa no usa, pero los de planta si utilizan

Porque al ser cocineros solo usamos gabachas

Depende del departamento

Me encuentro en el area administrativa por ello no utilizo uniforme mas sin embargo repartidores si
utilizan su correspondiente uniformen

No es necesario

La empresa es remota

Al ser una empresa en linea no es necesario
Es mas comodo con nuestra propia ropa
Muy pocos empleados

No lo necesito

Pocos empleados

Nota: Elaboracién propia basada en datos recolectados de la encuesta

Figura 10. Resultado sobre la disposicion a usar uniforme

¢ Estaria usted dispuesto/a a utilizar uniforme en la empresa?
20 respuestas

@ si
® No

Nota: Elaboracién propia basada en datos recolectados de la encuesta
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Figura 11. Resultado sobre la persona encargada de comprarlos

2. (Es usted la/el que compra sus uniformes?
98 respuestas

@ Si, yo los compro
@ No, me los da mi empresa

Y

Nota: Elaboracidn propia basada en datos recolectados de la encuesta

Figura 12. Resultado sobre la forma de pago preferida

¢Cual de las siguientes formas de pago es/son la(s) que mas prefiere para la compra de uniformes?
14 respuestas
A plazos

Contra entrega 8 (57,1 %)

Efectivo 7 (50 %)

Anticipos 2 (143 %)

Transferencia bancaria 5(357 %)

Tarjeta de crédito

0 2 4 6 8

Nota: Elaboracion propia basada en datos recolectados de la encuesta

Figura 13. Resultado sobre la frecuencia con la que cambian uniforme

3. ¢Cudl es la frecuencia con la que cambia de uniforme?
98 respuestas

@ Semanalmente

@ Quincenalmente
Mensualmente

@ Cada 3 meses

@ Cada 6 meses

® 1 vez al afio

@ Nunca

@ Cada dia

® A diario

Nota: Elaboracidn propia basada en datos recolectados de la encuesta
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Figura 14. Resultado sobre el precio que consideran ideal para la compra

4. ;Cuél es la cantidad promedio que usted considera que debe invertirse en la compra de un

uniforme?
110 respuestas

@ Menos de $10
@ Entre 511y $25
@ Entre 326 y $50
@ Entre $51y $75
@ Entre $76 y $100
@ Mas de $100

20,9%

Nota: Elaboracidn propia basada en datos recolectados de la encuesta

Figura 15. Resultado de la prenda més utilizada como uniforme

5. ¢Cudl es la prenda que mayormente utilizan como uniforme en su empresa?
37 respuestas

@ Camisas manga corta
@ Camisas manga larga
@ Pantalones

@ Faldas

@ Vestidos

@ Sacos ylo blazers

@ Chalecos

@ Camisetas

172V

Nota: Elaboracién propia basada en datos recolectados de la encuesta

Figura 16. Resultado sobre si ha tenido inconvenientes con sus uniformes

6. ¢{Ha tenido algun inconveniente con los uniformes actuales o de las empresas en las que

ha laborado?
110 respuestas

® si
® No

Nota: Elaboracién propia basada en datos recolectados de la encuesta
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Figura 17. Resultado sobre los inconvenientes en sus uniformes

¢Cudl ha sido el problema que ha tenido al momento de vestir un uniforme?

43 respuestas

La ropa no talla

TIPO DE TELA

ALGUNO SDE MALA CALIDAD

No han sido de mi talla

Que vienen mal hecho

Ninguno

No me quedan porque no me toman la medida
Las tallas no son de acorde al de talla

Diferente talla

Las tallas no se ajustan bien
Tallas pequefias
Me ha quedado grande

No quedan talladas las prendas

Nota: Elaboracidn propia basada en datos recolectados de la encuesta

Figura 18. Resultado de la disposicién a comprar uniformes en linea

7. ¢Estaria dispuesto/a a que la compra de los uniformes sea de forma online en su empresa?
110 respuestas

®si
® No

Nota: Elaboracidn propia basada en datos recolectados de la encuesta
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Figura 19. Resultado de la disposicidn a usar sitio web para seleccionar su uniforme

8. ¢(Estaria dispuesto/a en utilizar un sitio web para la eleccion de su uniforme?
110 respuestas

@ si
® No

)

Nota: Elaboracién propia basada en datos recolectados de la encuesta

Figura 20. Resultado sobre preferencias en toma de medidas

9. ;Como le gustaria que fueran tomadas las medidas para los uniformes bajo una compra online?
103 respuestas

@ A través de una tabla de medidas
estandar

@ Através de una guia practica
personalizada para tomarme mis
propias medidas

) Enviar sastre o costutera
@ Ambas son buena opcién

Nota: Elaboracién propia basada en datos recolectados de la encuesta

Figura 21. Resultado sobre la percepcion de las tallas estandar

10. ¢ Considera que las tallas esténdar de los uniformes son exactas?
103 respuestas

@® De acuerdo

® Algo de acuerdo

@ Nide acuerdo ni en desacuerdo
® Algo en desacuerdo

@ En desacuerdo

Y

Nota: Elaboracién propia basada en datos recolectados de la encuesta
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Figura 22. Resultado sobre el beneficio de comprar online

11. ;Considera que la compra online de uniformes seria beneficiosa para usted y su empresa?
110 respuestas

®si
® No

Nota: Elaboracion propia basada en datos recolectados de la encuesta

Figura 23. Resultado sobre los factores méas valorados al comprar en linea

12. En una escala del 1 al 5, siendo 1 de menor importancia y 5 de mayor importancia, califique el grado de
importancia en los siguientes factores para la compra online de uniformes (1 respuesta por columna):

60 NN N2 3 HE4 5
40

20

[

&0 N e Lo
R @ %@“561 o o

&
R pae®

Nota: Elaboracién propia basada en datos recolectados de la encuesta

Figura 24. Resultado sobre la asociacién de color a una empresa de confeccién de ropa

13. ;Cudl de los siguientes colores asocia a una empresa de confeccién de ropa?
110 respuestas

® Rojo
® Azul
Amarillo
® Verde
@ Naranja/Anaranjado
® Morado/Vicleta
@ Negro
@® Blanco

12 W

Nota: Elaboracién propia basada en datos recolectados de la encuesta
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Figura 25. Resultado sobre la practicidad de comunicacion en medios digitales

14. ;Considera que la comunicacién a través de medios digitales (Facebook, Instagram, WhatsApp,

Telegram, Pagina web, LinkedIn, etc.) a la hora de comprar uniformes, seria mas practica?
110 respuestas

@ De acuerdo
@ Algo de acuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ Algo en desacuerdo
@ En desacuerdo

Nota: Elaboracién propia basada en datos recolectados de la encuesta

Figura 26. Resultado sobre las redes sociales mas utilizadas

15. ;Cuél de las siguientes redes sociales utiliza mas?
110 respuestas

Facebook
Twitter (X)
WhasApp

LinkedIn

80 (72,7 %

23 (20,9 %)
73 (66,4 %)
20 (18,2 %)

Threads
Instagram 59 (53,6 %)
Tik tok 46 (41,8 %)
Pinterest 18 (16,4 %)
Telegram 14 (12,7 %)
Youtube 28 (25,5 %)
0 20 40 60 80

Nota: Elaboracién propia basada en datos recolectados de la encuesta
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2.2. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

2.2.1 FODA cruzado

Tabla 2. Anélisis Matriz FODA

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDAD

O1. Mayor utilizacion de
tecnologia en el proceso de
compra.

0O2. Amplios métodos de
pago al realizar una compra.
O3. Extenso mercado de
clientes potenciales.

AMENAZAS

Al. Aumento de la
competencia actual y
emergente.

A2. Cambios altamente
acelerados en las
tendencias.

A3. Competidores con
precios mas bajos.

FACTORES INTERNOS

FORTALEZA DEBILIDADES
F1. Clientes dispuestos a D1. Empresa nueva en el sector
adaptarse  a  un  modelo sin reconocimiento de marca.
digitalizado. D2. Recursos financieros
F2. Proveedores y colaboradores limitados para el desarrollo de
con alta experiencia en el &mbito. |publicidad digital.
F3. Conocimiento de marketing y D3. Alcance restringido a los
modelos de negocios digitales. | clientes B2B.
ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

D1. 03. Promover la
F1. O1. Aprovechar la tecnologia personalizacion de los servicios
para mejorar la experiencia de "hechos a medida” como una
compra, optimizando costos Yy caracteristica destacada para
tiempos. atraer nuevos clientes.
F3. O3. Emplear conocimientos y D2. O1. Hacer uso de la
habilidades propias para el publicidad gratuita a través de las
funcionamiento del sitio redes sociales para complementar
web/tienda para compras online. | la limitada publicidad pagada.

ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
F3. AL. Desarrollar estrategias de D3.  Al.  Enviar  correos
promocion y publicidad efectivas electronicos personalizados a
para alcanzar a un amplio pdblico contactos clave en las empresas
objetivo  antes  que  los|objetivo, y compartir contenido

competidores. relevante en LinkedIn.
F2. A2. Establecer acuerdos con D2. A2. Establecer alianzas
los proveedores para asegurar una estratégicas con marcas

renovacion constante de productos relacionadas que posean una

asi como descuentos por volumen solida  presencia en  redes

de compra, para que se adeclen a sociales, para mostrar  los

los cambios del mercado. productos de moda y tendencia a
una audiencia mas amplia.

Nota: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E 2023
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2.2.2 Desarrollo de 5 Fuerzas de Michael Porter

Amenaza de nuevos competidores

Considerando las condiciones del mercado, existe una alta y facil probabilidad de que
nuevos competidores se incorporen al mercado, dado que no hay ninguna regulacion que prohiba
la entrada para las personas juridicas o naturales que quieran poner su negocio de confeccion de
ropa, lo Unico que para conformarse como empresa debe seguir una serie de pasos para establecerse

legalmente en el pais.

También se tuvo en consideracién las empresas internacionales que quieran venir al pais a
sumergirse en este rubro dada la mano de obra barata que se posee y las condiciones favorables

que se han establecido en las Zonas Francas.

El poder de negociacion de los clientes

Esta es la fuerza mas valiosa e influyente en la toma de decisiones, los clientes tienen el
poder de libertad de compra en cualquier negocio que confeccione ropa, tienen de donde escoger,
buscando principalmente calidad, precio y una buena experiencia de compra. Normalmente, los
clientes quieren tener todo a la mano, por lo cual encontrar un servicio virtual en donde puedan ver
las prendas de ropa les parece atrayente, valorando una navegacién intuitiva, facil, sin
complicaciones, buen servicio al cliente, y un buen escaparate virtual que muestre en buena calidad

los productos y/o servicios que se ofrecen.
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El poder de negociacion con los proveedores

Los proveedores juegan un papel clave en la competencia que un negocio pueda ofrecer
frente a otro, dado que influyen directamente sobre el precio al que se ofrezcan los productos y
servicios, por lo tanto, hay que mantener una buena cartera de proveedores para cada materia prima
que se necesite, y asi tener la oportunidad de negociar precios, créditos y plazos de entrega. Aqui
entran las empresas que prestan el servicio de bordado, y las que proporcionan materia prima para

la confeccion.
La amenaza de los productos sustitutos

De manera directa, son aquellas empresas que se dediquen a la confeccion de ropa, asi como
las que produzcan su propia materia prima para elaborar las prendas. De forma indirecta, todas las
tiendas o almacenes que se dedican a la venta de prendas de vestir ya terminadas y se tengan en
exhibicion.

La rivalidad entre los competidores existentes

Gracias a la libre competencia, hay bastantes empresas que se dedican a la confeccion de
ropa, en esto hay que tener una especial atencién en las empresas grandes que confeccionan ropa a
gran escala y tengan ya establecida una cuota importante de mercado por ser ya reconocida,
reduciendo sus costos y logrando mas compras por ser de las primeras en las que se piensa, esto
har& que un negocio pequefio que se dedique al mismo rubro lo tenga mas complicado y requiera
de estrategias diferenciadoras y personalizadas que puedan ser percibidas con agrado y llamen la
atencion de los clientes, asi como estrategias de publicidad para que haya reconocimiento entre los

usuarios.
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2.2.3 Desarrollo PEST

Figura 27. Anélisis PEST

POLITICO

* El gobierno salvadorefio
ha incrementado el
comercio y la
competitividad de la
confeccion para que las
empresas nacionales
dedicadas al rubro
desarrollen capacidades
productivas que permitan
la planificacion de
colecciones, disefio de la
vestimenta, planificacion
de costura, limpieza y
planchado hasta culminar
en la venta, accediendo a
la oportunidad de vender
en mercados
internacionales con
prendas que se adapten a
las necesidades del nuevo
ambito y fortalecer su
crecimiento por medio del
posicionamiento de la
marca a nivel nacional e
internacional.

ECONOMICO

El poder adquisitivo de los
clientes puede variar en
torno al presupuesto que
destinen a la compra de
uniformes dado los
cambios en los salarios y
aumento de precio en los
productos.

Empresas nacionales
dedicadas a la
comercializacion de
prendas de vestir a un
precio menor, que no
tercericen el servicio de
estampado y bordado, y
que no cobren envio del
producto.

Empresas del extranjero
que envian sus productos
al pais y vendan las
prendas de vestir a un
precio menor por un coste
de materia prima y mano
de obra barata.

SOCIAL

Los clientes mantienen una
preferencia por la compra
presencial o en donde
tengan contacto directo con
el vendedor, mostrando
cierta reticencia hacia la
adquisicién en linea.

El aumento de la
transformacion digital hace
que los consumidores estén
dia a dia inmersos en las
redes sociales y el internet
en general.

Influencia de los usuarios,
en las redes sociales, en la
reputacion de una marca.

Clientes en blisqueda de
prendas de vestir de buena
calidad que les brinde una
sensacion de satisfaccion
por haber realizado una
adecuada inversion.

Fuente: Elaboracién propia del grupo de especializacion 53-E 2023

TECNOLOGICO

Empresas de confeccion de
ropa lideres en el ambito
digital, han establecido
estandares elevados en la
experiencia del usuario, la
presentacion de sus
productos y la eficiencia de
las transacciones, con un
mayor desarrollo en sus
sitios web y pasarelas de

pago.

Grandes empresas
consolidadas dentro del
sector de fabricacion de
prendas de vestir poseen
una capacidad de
produccion
significativamente
superior.

Creciente uso de la
tecnologia de la
informacion favorece a la
difusion de informacion y
ayuda al conocimiento de
la marca.

2.3 CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

La situacion actual de la empresa se encuentra en un entorno desafiante pero también lleno

de oportunidades. Desde el punto de vista economico, hay una competencia tanto nacional como

internacional que ofrece productos a precios mas bajos, lo que puede afectar la capacidad de la
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empresa para mantener sus margenes de beneficio. Sin embargo, la situacion tecnoldgica presenta
una oportunidad, ya que el crecimiento del comercio electronico y el uso de la tecnologia de la

informacidn pueden ayudar a la empresa a llegar a nuevos clientes y mejorar la eficiencia operativa.

En el aspecto social, aunque existe una preferencia arraigada por la compra presencial, el
aumento de la influencia de las redes sociales y la transformacion digital sugieren un cambio
gradual en el comportamiento del consumidor a ganar confianza en los nuevos métodos de venta.
Esto significo una oportunidad, ya que si la empresa puede adaptarse y aprovechar las plataformas

en linea de manera efectiva, puede expandir su base de clientes y mejorar su reputaciéon de marca.

No obstante, las amenazas, como el aumento de la competencia y los cambios acelerados
en las tendencias, requieren una vigilancia constante y una capacidad de adaptacion rapida. La
empresa debe estar preparada para ajustar su estrategia segin sea necesario para mantener su

posicién competitiva y responder a las demandas cambiantes del mercado.

2.4. DESARROLLO DE LIENZO CANVAS

1. Segmento de clientes

El publico objetivo principal estuvo focalizado en aquellas micro y pequefias empresas
ubicadas en el Area Metropolitana de San Salvador que estaban dispuestas a la compra online de
prendas de vestir, especialmente en la compra de uniformes para sus colaboradores. Aunque no se
descarta que mas adelante, con el modelo més desarrollado, la empresa pueda incursionar en un

segmento para clientes empresariales mas grandes e incluso consumidores finales.



Figura 28. Lienzo Canvas
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‘@ Asociaciones
clave

Proveedores de
materia prima
Proveedores de
internet
Proveedor de bordados
Desarrollador de la
pagina web
Servicio de transporte
y entrega de las

prendas de vestir.

@ Actividades clave

Desarrollo de una pagina web.
Constante actualizacion de redes
sociales.

Atencidn inmediata al proceso
de solicitud de informacion.
Persona delegada a verificar que

el pedido sea correcto.

Q Recursos clave

Fisicos: local con su maquinaria,
computadora y celular.
Humanos: Empleados altamente
calificados

Tecnoldgicos: redes sociales y
pagina web.

' Propuesta de
valor

Elaboracién de ropa
con medidas mas
exactas.

Agilizacion en el
proceso de compra.
Personalizaciéon en
las prendas de

vestir.

r Relacién con
. el cliente

Asistencia personal
Seguimiento post

venta.

< Canales de
distribucion

Redes sociales
Publicidad digital
Pégina web
Envios hasta la

puerta del cliente.

(X Segmento de
SRR clientes

Micro y pequefias
empresas que estén
dispuestas ala compra de
prendas de vestir para
sus colaboradores
utilizando herramientas
digitales del Area
Metropolitana de San
Salvador.

@ Estructura de costos $ Flujos de ingresos

Costos variables: Costos fijos:
* Disefio y desarrollo de la pagina web, Salario Fueate: Veata de vestimenta.
bl pstos de prodicasn, Ticinse Meétodo de pago: Efectivo y transferencias bancarias.

transporte, energia eléctrica

Fuente: Elaboracién propia del grupo de especializacion 53-E 2023

2. Propuesta de valor

Como propuesta de valor se pretendi6 solventar situaciones en donde las personas no se sienten
cémodas con las medidas estandar, en REDITU GROUP se ofrecen medidas méas exactas que se
adapten a cualquier cuerpo, ademas de agilizar la toma de medidas a través de una guia tipo plantilla
(ver anexo 8), desde la comodidad de su lugar de trabajo o incluso desde casa.
3. Canales de distribucion y comunicaciones

Las redes sociales, publicidad digital y la sitio web son medios fundamentales para mantener

una comunicacion asertiva, constante y mas cercana con los usuarios. En cuanto a la manera de
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acercar los productos a los clientes, se hara a través de envios door to door en donde se tercerizara

este servicio, a fin de brindar una mejor experiencia sin aumentar de mas los costos de la empresa.

4. Relacion con los clientes

La manera en que se va a relacionarse con los clientes es a través de una asistencia personal
respondiendo activamente a sus mensajes, luego de que un chatbots haya contestado a su mensaje
inicial, de esta manera conoceremos sus necesidades especificas, y a manera de fidelizar al cliente,
se le dara un seguimiento post venta, para corroborar que todo haya salido de la mejor manera
posible y saber si ha quedado satisfecho con nuestro servicio, ademés, también nos

retroalimentaremos con la opinién que ellos brinden.

5. Flujo de ingresos

Nuestra fuente de generacion de ingresos sera la confeccion y venta de prendas de vestir a
clientes empresariales, y el método de pago sera en efectivo o transferencia bancaria, ya sea con

tarjeta de débito o de crédito, depositando un 50% de anticipo para el aseguramiento de la compra.

6. Recursos clave

Para cumplir con nuestra propuesta de valor, tener una buena relacion con los clientes y
generar ingresos, necesitaremos de recursos fisicos, los cuales son el local con su maquinaria donde
se hara la confeccion de la ropa, una computadora y celular para el manejo de los recursos
tecnoldgicos (redes sociales y sitio web), asi como también empleados con experiencia en area para

la facilitacion y aseguramiento en la calidad de la costura y medidas.
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7. Actividades clave

Son las acciones mas importantes para el desarrollo del modelo, la frecuencia con que se
realicen estas actividades mantendra el modelo de negocio digital. Dentro de las cuales se

encuentran:

e La creacion de un sitio web que facilitara que el cliente realice pedidos en linea.

e Actualizar las redes sociales con promociones de los productos u ofertas que se puedan
estar lanzando al mercado.

e Ademas, atenderad de forma personalizada al cliente que trate de hacer un pedido y tenga
dificultades para hacerlo.

e Disposicion de una persona que se encuentra verificando que el pedido en linea se haga de

forma correcta para evitar reprocesos en un futuro.

8. Asociaciones clave

Todas las empresas que proporcionen productos o servicios que abonen para la elaboracién de los

productos.

e Proveedores de materia prima: empresas de distribucion de hilos, telas, botones, zippers.

e Proveedores de internet: agencias de telefonia que brindan servicios de internet empresarial.

e Proveedores de bordados: se requiere cuando la pieza debe llevar un bordado, se manda a
colocar para terminar la prenda que se esta elaborando.

e Servicio de transporte: tercero que realice la entrega de las prendas de vestir.
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9. Estructura de costos: Todas aquellas repercusiones en la parte economica para llevar a cabo

todas las actividades del modelo.

Costos fijos:

e Alquiler del local: Lugar en el que se llevara a cabo la confeccion de prendas de vestir, que
estd ubicado en Colonia San Francisco, el cual incluye servicio de agua, luz, internet, areas
comunes, recepcion de documentos, sala de reuniones, parqueo y vigilancia.

e Salarios: Todos los empleados que se dediquen a la produccion de prendas y los que estén
a cargo de los pedidos e interaccién con los clientes.

e Internet: El cual nos permitird compartir contenido en nuestra redes sociales, revisar el sitio

web y sobre todo, mantenernos comunicados con los clientes y proveedores.

Costos variables.

e Publicidad: Anuncios patrocinados para llegar a mas clientes.
e Gastos de produccién: El cual incluye las telas, hilos, botones, vifietas.

e Transporte: Para colocar el producto hasta las puertas de los clientes.
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CAPITULO Il PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO

Este apartado reline todas las generalidades de la empresa, asi como un plan de marketing
que se utilizé para crear un negocio viable, presentando datos financieros que respaldaron la

rentabilidad y crecimiento de la empresa.

3.1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Reditu Group, es una empresa dedicada a la confeccién de prendas de vestir, ya sea de
forma personal o para empresas, pero mas concretamente se enfoca en la elaboracion de uniformes
empresariales hechos desde cero, ademas, se esta a disposicion de aquellos que deseen también

realizar un estampado o bordado.

Se trabaja bajo un modelo de negocio digital en donde se ofrece dos modalidades para la
adquisicion de una prenda de vestir, la primera es teniendo una linea estandar donde se confecciona
acorde a tallas universales, desde la XS hasta la 2XL, con una tabla de medidas en centimetros para
que se puedan guiar y saber si se ajusta a su medida; y la segunda es la linea personalizada, para
aquellos clientes que deseen realizar una prenda con talla especifica desde cero que se amolde

exactamente a su figura.

3.1.1. Nombre del negocio

Reditu Group. Es un nombre conformado por la palabra Reditu proveniente de la

pronunciacion del adjetivo en inglés “ready to” que significa “listo para”. Y la palabra Group, un
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sustantivo también del idioma inglés que, traducido al castellano, tiene como significado béasico

“grupo”. (Cambridge University Press & Assessment, s.f.)

Figura 29. Logo del negocio

GR®UP

Fuente: Elaboracion propia

3.1.2. Informacién general

Nombre del representante legal: Laura Lisseth Pineda Garcia
Giro del negocio: Confeccion y venta de prendas de vestir a un sector empresarial.
Eslogan: “Tu imaginacion, nuestra inspiracion”

Ubicacion: Negocio digital.

3.2. MARCO ESTRATEGICO

3.2.1. Mision

Somos una empresa dedicada a la confeccion de vestimenta a la medida, brindando
productos de alta calidad y disefio personalizado que reflejen la identidad y profesionalismo de
nuestros clientes, comprometiéndonos como equipo altamente calificado a ofrecer un servicio

excepcional, cumpliendo con los estandares mas altos de calidad.
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3.2.2. Vision

Ser un referente destacado en la industria de la confeccion de prendas de vestir, liderando
la transformacion tradicional a digital de la forma en que las personas adquieren y personalizan su
ropa, ofreciendo soluciones de vestuario que reflejen su identidad y estilo de manera Unica,
cumpliendo con las expectativas de los clientes méas exigentes en colaboracion con las habilidades

de nuestros trabajadores y proveedores.

3.2.3. Valores

Trabajo en

Compromiso 1
equipo

Calidad Respeto

3.2.4. Objetivos

e Impulsar la imagen del negocio a través de las distintas redes sociales creadas para darle
reconocimiento a la marca y creando vinculos de cercania con los clientes.

e Construir y darle visibilidad al sitio web de la empresa que facilite la toma de pedidos de
los clientes y resuelva las interrogantes mas comunes de forma préactica y sencilla.

e Ofrecer prendas de vestir realizadas con materia prima de buena calidad y resistencia,

logrando un acabado profesional e impecable.
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3.2.5. Metas

Disefar estrategias de contenido semanal para las diferentes redes sociales donde se
categoricen por objetivos de reconocimiento, de interaccion, de atraccion de clientes
potenciales y de ventas.

Ampliar el sitio web con un blog donde se publique articulos sobre temas interesantes,
acorde al rubro de la confeccion, que llame la atencién de los usuarios.

Generar trafico web a través de redes sociales, realizando publicaciones a modo de
recordatorio para redirigir a los usuarios al sitio web.

Crear una pagina web llamada “preguntas frecuentes”, dentro del sitio web, donde se
aborden las preocupaciones o interrogantes que mas se puedan presentar en el negocio.
Buscar e identificar las empresas con las cuales se podria crear una alianza para que provea

de la materia prima necesaria para la realizacion de las prendas de vestir.

3.3 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS

Reditu Group es una empresa que se encarga de la confeccion de prendas de vestir para

dama o caballeros, que también puedan incluir en el proceso el bordado o estampado. Estos son

fabricados principalmente para empresas que deseen hacer uso de uniformes para sus

colaboradores.

A continuacién, se detallaran todos los insumos que se utilizan para la elaboracién del

producto. Materiales a utilizar para la fabricacion de prendas de vestir.
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Telas

Es importante conocer los tipos de tela que se utilizan para fabricar una prenda de buena
calidad, las telas estan compuestas de por fibras o hilos entrelazados que poseen flexibilidad y
elasticidad para otorga frescura y soltura a la ropa. Las 2 principales categorias utilizadas en esta

fabricacién fueron:

1. Telas vegetales: son de origen natural, son hilos de fibra como lino y algodon.

2. Telas artificiales: a base de fibra sintética tales como: el poliéster

Hilos

Este es el encargado de unir los pedazos de tela unos con otros para poder llegar formar una
prenda. Existen diferentes tipos de hilos, pero el mas comdn es el hilo de poliéster, que se
caracteriza por coser todo, son fuertes y excelente para todo tipo de trabajo de costura en telas

sintéticas, mixtas o de algodon; también es usado para coser a mano y en maquina.
Botones

Existe una gran variedad de botones en cuanto a formas, estilos y usos se les requiera. Para la
elaboracion de prendas de vestir hay botones de metal, botones de perlas y botones de tela; a

continuacidn, se mencionan los que fueron utilizados:

1. Botones de esmalte: esmalte o resina epoxi para cubrir la superficie del boton (el epoxi
tiende a ser un poco mas duradero).
2. Botones de plastico: hechos de acrilico, resina, plastico ABS, naylon o combinando estos

materiales; son livianos y se espera que sean fuertes.



Tabla 3. Productos elaborados

Producto terminado
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Descripcion

Camiseta de muijer.

Tallas: XS, S, M, L, XL.

Color: Colores de la paleta de colores primaros y
secundarios (disponibles en stock).

Tipo de tela: Algodon y poliéster.

Camisa tipo polo de mujer.

Tallas: XS, S, M, L, XL.

Color: Colores de la paleta de colores primaros y
secundarios (disponibles en stock).

Tipo de tela: Algoddn y poliéster.

Camisa de vestir de mujer.

Tallas: XS, S, M, L, XL.

Color: Colores de la paleta de colores primaros y
secundarios (disponibles en stock).

Tipo de tela: Algodon y poliéster.

Camiseta de hombre.

Tallas: S, M, L, XL, 2XL.

Color: Colores de la paleta de colores primaros y
secundarios (disponibles en stock).

Tipo de tela: Algodon y poliéster.
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Camisa tipo polo de hombre.

Tallas: S, M, L, XL, 2XL.

Color: Colores de la paleta de colores primaros y
secundarios (disponibles en stock).

Tipo de tela: Algoddn y poliéster.

Camisa de vestir de hombre.

Tallas: S, M, L, XL, 2XL.

Color: Colores de la paleta de colores primaros y
secundarios (disponibles en stock).

Tipo de tela: Algoddn y poliéster.

Gabachas.

Tallas: XS, S, M, L, XL, 2XL.

Color: Colores de la paleta de colores primaros y
secundarios (disponibles en stock).

Tipo de tela: Lino y poliéster.

Fuente: Elaboracidn propia del grupo de especializacion 53-E 2023

3.4VENTAJA COMPETITIVA

Reditu Group se basa en la comodidad que ofrecemos a los clientes a través de nuestro sitio
web, donde proporcionamos una guia detallada que oriente al cliente en cada paso, para que ellos
mismos se tomen sus propias medidas desde cualquier lugar, brindando una experiencia Unica y

con la capacidad de vestir una prenda confeccionada de acuerdo a sus necesidades.



3.5 PLAN ORGANIZACIONAL

a. Estructura organizativa de la empresa

Figura 30. Estructura organizativa de REDITU GROUP

Mercadeo y

ventas

Karla Romero

Finanzas
Jazmin Mejia

Gerencia
general

Laura Pineda

Compras

Laura Pineda

Produccion
Karla Romero

Costurero/a 1

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E 2023

b. Organizacién de gestién y Recursos Humanos
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Talento
humano

Jazmin Mejia

Costurero/a 2

Tabla 4. Organizacion de gestion de recursos humanos de REDITU GROUP

Area de - No de Habilidades
iy A cargo Responsabilidades .
gestion personas requeridas
Gerencia Laura = Representante legal de la 1 Liderazgo, toma de
general Lisseth empresa y; decisiones, capacidad
Pineda = Persona que dirige, de analisis, resolucion
Garcia gestiona y administra a de conflictos, buen
toda la organizacion. negociador, visionario,
planificador y
estratega.
Mercadeo  Karla = Responsable de los 1 Pensamiento creativo,
y ventas Yesenia distintos planes de dindmico, buena
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Romero mercadeo y ventas, y las comunicacion,

Villalta actividades que conlleva: observativo y analitico,
investigacion de adaptabilidad al
mercados, publicidad, cambio, orientado al
gestion digital, cliente.
prospeccion de clientes,
atencion y servicio al
cliente, cierre de ventas,
fidelizacion, control de
resultados.

Finanzas Astrid Informar el estado Capacidad numérica,

Jazmin financiero de la empresa; contable y financiera,

Mejia Cumplir con la manejo de normas,

Escobar reglamentacion contable; reglas y leyes
Vela por la gestion de los relevantes al cargo,
recursos financieros; responsable y
Analiza el riesgo en las ordenado.
inversiones.

Compras Laura Encargado del stock en Relaciones

Lisseth todas las areas de la interpersonales,

Pineda empresa. persuasivo, expertis del

Garcia Busqueda, negociacion y mercado, habilidad de
gestion en las relaciones negociacion, analitico
con proveedores acorde a y organizado.
precios de mercado y a las
politicas y estrategias de la
empresa.

Produccion Karla Supervisar cada etapa del Motivador, lider,

Yesenia proceso transformativo capacidad para

Romero hasta el producto final. priorizar pedidos,

Villalta Realizar pedidos acordes a gestion del tiempo,
las necesidades. eficaz y eficiente,
Aseguramiento de la solucion de problemas.
calidad.

Talento Astrid Reclutar y seleccionar Empatia, resolucion de
humano Jazmin perfiles que vayan conflictos,

Mejia alineados al marco conocimiento basico de

Escobar estratégico de la empresa. psicologia para la

Capacitacion del personal.
Administracion del
personal (despidos, quejas,
encargado de planilla,
evaluacion de desempeiio)

gestion del talento
humano (pruebas
psicométricas, perfiles,
comportamientos,
estilos de vida),
organizado y
comunicativo.
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Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E 2023

¢. Proceso administrativo

El proceso administrativo comprende cuatro etapas fundamentales: planeacion,
organizacion, direccion y control, con ellas se pretende administrar de mejor manera las actividades

a realizar en toda la gestion interna de la empresa.

Figura 31. Proceso administrativo de REDITU GROUP: Planeacion

Identificacion de
oportunidades

A_\nahS_I,S de la FODA

mejorar
Administracion
estratégica

Positivo
Generar,

Definir marco

estratégico Formular evla luar Iy

(mision, vision, J e trateqi Implementacién

valores) estratégico estralegia resultados

Negativo

Retroalimentacion Reestructurar
constante la planeacién

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E 2023
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Planeacion

En la planeacion se considerd todo lo que se quiere lograr (ver figura 31), a través de
encontrar una necesidad en el mercado y generar una idea, para luego analizarla en el contexto
actual y plasmarla mediante mision, vision, valores, objetivos, estrategias, y por supuesto al final
del proceso, monitorear y controlar los resultados en el cual se tenga un feedback positivo o
negativo a fin de seguir una mejora constante de todo el modelo.

Organizacion

En esta fase se categorizaron jerarquicamente todos los departamentos de la empresa a
través de un organigrama (ver figura 30), y las personas a cargo de ello, sus funciones y
responsabilidades (ver tabla 4), con el objetivo de delegar, definir la cadena de mando, y asi
alcanzar un fin comdn cumpliendo los objetivos y las metas propuestas. Ademas de mostrar el
proceso de cada uno de las areas (ver figura 32).

Direccion

La direccion es una etapa mas practica en comparacion con las anteriores, se pondra en
marcha todos los planes propuestos, y se tratara de ir tomando las decisiones en el camino, de
dirigir al equipo con liderazgo y comunicacion, coordinar intereses y resolver conflictos.

Control

En la altima parte del proceso administrativo se debe “verificar que en la practica se esté
logrando lo planeado; de lo contrario, tomar las decisiones necesarias para cumplirlo” (Serrano,
2016). Se pretende evaluar y comparar con el primer paso, mediante indicadores, ya sea cualitativos
0 cuantitativos, y hacer una retroalimentacion general de todo el proceso, y si es positiva seguir
ejecutando y mejorando el proceso ya existente, pero si es negativo se deben tomar medidas

correctivas.
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Seguimiento
post venta y
fidelizacion

Figura 32. Proceso administrativo de REDITU GROUP: Organizacion

Mercadeo y ventas

Creacion de
redes sociales
y sitio web

Elaboracion de
contenido para
diferentes
plataformas

Atraccion e
interaccion de
usuarios y

conversioén a leads

A través  de
crecimiento
organico y pagado

;Se genero
una venta?

Retroalimentacion
constante

No

Correccion
y mejora
del proceso

Gerencia general

Toma de decisiones

Finanzas Produccion
Elaboracion de Planeacion
plan financiero del proceso

productivo
Control  contable
(balances, cuentas _Control_ de
por cobrar y pagar, inventarios y la
cuentas bancarias) capacidad
productiva

Organizacion y

Compras

Identificacion y
comparacion de
proveedores

Comunicacién
interna y relacion
comercial externa
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Talento humano

Descripcién  y
perfil del puesto

Reclutamiento
(elegir canales
de busqueda)

Preseleccion y
revisién curricular

Entrevistas

Referencias,
examenes y
pruebas

Seleccion final,

contratacion e
induccion
¢ Desempefio?
Positivo
Incentivos,

capacitacion

constante

emision de facturas Programacion de Emisién de
la confeccidn ordenes de
compra Yy
¢ Se genero facturacion
una venta? Revision, control
de produccion y
. calidad
Positivo Negativo
Efectuar pago
i Revisar
Seguir y ¢Resultado?
proceso corregir Entrega de
Positivo Negativo producto (s)
Control
continuo
¢Revision?
Empaquetado Revision del
y entrega proceso 'y Positiva ]
correccion Negativa
Control Generacion Se inicia el
continuo de vinculo proceso
comercial nuevamente

Anadlisis continuo

Monitoreo constante

Negativo

Capacitacion
0 despido
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d. Identificacion y caracteristicas de proveedores

Tabla 5. Identificacion y caracteristicas de proveedores para REDITU GROUP

Nombre del proveedor

Giro/Sector

Contacto

Caracteristicas

https://homeline.com

Home Line i
;I:)disrma del .Sv/ Calidad en maquinas de coser
& 7938 4197
La costura Articulos de info@almaceneslaco . . .
- Mejor precio por insumos de
LA COSTURA costura y stura.com
. costura

El arte en tus manos manualidades 7751 1916

Benitu

Paqueteria y
mensajeria

info@benitu.com.sv
7502 1803

Cobertura completa dentro
del area metropolitana

Depésito de telas

Importacion,
distribucion y
venta de tela

sac(@depotelas.com
2347 3000

Empresa reconocida en el
mercado con afios de
experiencia y variedad de
telas a precios competitivos

Color Moda Distribuidora de  info(@colormoda.net  Variedad de telas de buena
“MODA tela 7640 5598 calidad
Bordados Vides Bordados videsebordados@gm  Precision en el bordado de
computarizados  ail.com productos, disefio impreso
‘Q’ 7165 6602 personalizado
BORD:D\OS VIDES
Hello Print Productos en ventas@hellomarketi Personalizacion de productos
h impresion online ng.la enfocados a cada necesidad
eupf y offline 2218 6732 del cliente
D’empaque Sv Embalaje y ventas@dempaque.c  Politica de 1 caja en adelante
suministros para om
envios 2228 1511
Bolsas Estampadas sv  Impresion en bolsasestampadassv ~ Precios mas competitivos con
productos de (@gmail.com respecto a la competencia
papel 7348 6956

Movistar Telecomunicaci  atencionalcliente.sv ~ Variedad en planes de internet
M ones (@movistar.com.sv
2244 0144
movistar
Wix Tecnologia y https://es.wix.com/a  Facilidad en la creacion de

software

bout/contact-us

sitios web de forma gratuita

Nota: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E 2023
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3.6 PLAN DE MERCADEO

a. Resultados de la investigacion de mercado

Se presenta la informacién obtenida de la investigacion en los siguientes graficos:

Figura 33. Resultados de edad y género de las personas encuestadas

Edad en afios cumplidos: Sexo:

118 respuestas 118 respuestas

® 1825 @ Masculino
@ 26-35 @ Femenino
© 36-45
® 46-55

— @ 5650
® Was de 60

Nota: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E 2023

Figura 34. Resultados de utilizacion de uniforme y frecuencia de compra

1. ¢En su empresa utilizan uniformes como cédigo de vestimenta? = 3. ;Cual es la frecuencia con la que cambia de uniforme?
118 respuestas 98 respuestas

@ Semanalmente

®si

@ No @ Quincenalmente
@ Mensualmente
@ Cada 3 meses

— @ Cada6 meses
ﬁ ® 1vezalafio

@ Nunca
® Cadadia
@ Adiario

Nota: Elaboracién propia del grupo de especializacion 53-E 2023
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Figura 35. Resultados sobre compra en linea por medio de un sitio web

7. (Estaria dispueste/a a que |a compra de los uniformes sea de forma online en su empresa? g ; Estaria dispuesto/a en utilizar un sitio web para |a eleccion de su uniforme?

110 respuestas 110 respuestas

®si
® No

@ si
® No

Nota: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E 2023

Figura 36. Resultados sobre la percepcion de la competencia

6. ¢Ha tenido algun inconveniente con los uniformes actuales o de las empresas en las que
ha laborado?

110 respuestas

® si
® No

Nota: Elaboracién propia del grupo de especializacion 53-E 2023



Tabla 6. Resultados sobre las opiniones negativas que se tienen de la competencia

¢Cual ha sido el problema que ha tenido al momento de vestir un uniforme?

TIPO DE TELA

ALGUNOS DE MALA CALIDAD
No han sido de mi talla

Que vienen mal hecho

Ninguno

No me quedan porque no me toman la medida
Las tallas no son de acorde al de talla
Diferente talla

Las tallas no se ajustan bien

Tallas pequefias

Me ha quedado grande

No quedan talladas las prendas

El disefio no era bueno

La calidad no ha sido buena

No me ha qued6 bien

Medidas muy grandes para la talla
La tela no era buena

No se ajusta al cuerpo

Las tallas son muy pequefias

Tallas incorrectas

Muy grandes las tallas

No cuentan con servicio de ajuste en las camisas

La tela era muy sencilla

talla incorrecta

mal servicio

Pedido incorrecto

tela con mucha mota

Con las tallas

La ropa no talla

Quedan flojos 0 muy apretados
Las tallas son muy chicas
Siempre hay algo que ajustar
Talla apretada

Las tallas quedan muy grandes
Tengo que ajustar la ropa

Las camisas no se moldean
Tengo que hacerle pinzas para que me talle
Quedan grandes

Tallas muy chicas 0 muy grandes
Toda ajustar tallas

La ropa no talla

No entregan las tallas méas acertadas

Las costuras se deshilan y el bordado no ha
salido muy bien

Nota: Elaboracién propia del grupo de especializacion 53-E 2023
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Figura 37. Resultados de las redes sociales mas utilizadas

15. ¢ Cudl de las siguientes redes sociales utiliza méas?

Facebook N 50 72.7%
WhasApy I 73 66.4%
Instagram | 50 53.6%

Tiktok - I (5 418%

Youtube [N 28 255%
Twitter (X) [ 23 20.9%

Linkedin | NN 20 182%

Pinterest |G 18 16.4%

Telegram [N 12 127%

otros [N 13 118%

Threads | 1 0.9%

Nota: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E 2023

Figura 38. Resultados de las redes sociales que recomiendan que se usen para la publicidad

16. ¢ En cual (es) red (es) social (es) le gustaria que la
empresa tuviera més presencia al momento de hacer
publicidad para la venta de uniformes empresariales?

Facebook [ 5 87.3%
insagrar | 75 o 5o,
Linkedin [N 23
20.9%
Pinterest [N 20 g ., ’
Twitter (X) [ 17 | oo,
Telegram [ 10 19

WhatsApp 0 0.0%
Youtube 0 (0o
Tiktok 0 0.0%
Threads 0 0.0%

0 20 40 60 80 100 120

Nota: Elaboracién propia del grupo de especializacion 53-E 2023
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Analisis de la situacién actual

Se recopilaron y analizaron los resultados de una encuesta dirigida a 118 personas de
manera virtual, con edades entre los 18 y 60 afios, con el propdsito de evaluar la percepcion de los
colaboradores de micro y pequefias empresas, asi como de emprendimientos, acerca del uso de
uniformes con el distintivo de su empresa, ya sea mediante un logo o con colores representativos
de su marca, con el fin de obtener una visibn mas completa sobre el tema. Segun los datos
obtenidos, se observé una distribucion casi equitativa en la participacion de hombres (50.8%) y

mujeres (49.2%), donde el rango de edad que predominé fueron los de 26 a 35 afios con el 44.9%.

De acuerdo a las preguntas que se formularon, el 83.1% corresponde a colaboradores que
si utilizan uniformes como codigo de vestimenta, siguiendo de la mano con el 43.9% y 40.8% que
indican gque cada afio o cada 6 meses respectivamente les hacen entrega de uniformes para sus
labores, lo que favorece a Reditu Group en la venta de uniformes. Ademas, otro factor importante
que beneficia como negocio digital es que el 93.6% de los encuestados que apoya que Su empresa
compre los uniformes de manera online, estd de acuerdo en que se utilice un sitio web para la

seleccion de las prendas.

Analisis de la competencia

El 39.1% de los encuestados indicaron una inconformidad con la competencia, se consult6
de forma abierta cual era el problema que habian tenido al momento de realizar la compra de las
prendas de vestir y el factor comdn encontrado fue que las tallas no siempre quedan como se
quisiera, es decir, que cuando el cliente pide la talla espera que la prenda se adecie mas a como le
quedan otras prendas que ya tiene de la misma talla, otros comentaron que la calidad de la tela es

fundamental para que ellos puedan quedar conformes con el producto.



Algunos de los principales competidores son:

Tabla 7. Principales competidores de REDITU GROUP

Empresa

Industrias Flores

Confecciones Urbanas

M&H Industrias

MARCORD
Confecciones

Descripcion
Una empresa dedicada a la confeccion de
uniformes empresariales y distribucion de
articulos promocionales.
Dedicada a la confeccion de uniformes
empresariales, productos textiles y articulos
promocionales.
Especializados en la confeccion de ropa
policial, uniformes administrativos, ropa
hospitalaria.
Dedicada al disefio, confeccion vy
distribucion de toda clase de prendas de
vestir, serigrafia, sublimacion y bordados

personalizados.

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E 2023
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Nota: se presentan los principales competidores de la empresa con base en investigaciones

realizadas sobre empresas que se dediquen al mismo rubro y vayan dirigidos a clientes

empresariales.

Analisis del uso de las redes sociales

Se realizo un sondeo de las redes sociales mas utilizadas por los encuestados y que redes

sociales ponian ellos como opcion para que una empresa que se dedique a la confeccion de

uniformes cree publicidad.
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Facebook, WhatsApp, Instagram y TikTok fueron las redes sociales mas utilizadas por la
mitad de los encuestados. Y sus preferencias al momento de ver publicidad fueron principalmente
Facebook e Instagram, manteniendo una coincidencia positiva con las redes mas utilizadas, y

dejando a LinkedIn como una tercera opcion.

b. Marketing Mix Digital.

Objetivos de marketing

e Atraer entre un 60% y 70% de clientes existentes a las plataformas digitales para que estén
al tanto de las novedades en redes sociales y puedan empezar a hacer sus compras a traves
del sitio web, en un periodo de 3 meses.

e Aumentar en un 30% el nimero de seguidores nuevos, por medio de contenido creativo y
de valor, para atraer a clientes potenciales en el lapso de 3 meses.

e Incrementar las ventas en un 15% con el uso de las herramientas digitales, la promocion y

el posicionamiento de la marca, en un periodo de un afio.

Metas

e Atraer a los clientes al uso de plataformas digitales.
e Captar nuevos clientes potenciales.
e Reconocimiento de la marca.

e Venta de prendas de vestir.



Segmentacion del mercado

Tabla 8. Segmento de mercado

Segmento
Geogréfico

Demogréfico

Psicografico

Conductual

Variable
Zona

Edad
Sexo
Estatus
econémico
Valores
Estilo de vida
Actitudes
Necesidad
Ocasién
Frecuencia

Descripcion

Area Metropolitana de San Salvador
18-60 afios 0 mas

Masculino y femenino

Clase Media (Empleados)

Clase Alta (MYPE)

Responsable, ordenado y cuidadoso.

Trabajador que hacen uso de uniformes.

Servicial, ético y formal.

Busca prendas a medida y de calidad
Empleado y/o emprendedor
Recurrente

Nota: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E 2023

Mercado objetivo
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Hombres y mujeres en edades de 18 afios en adelante, que valoran la ética y la formalidad

al usar uniformes, que se dedican principalmente a trabajar en micro y pequefias empresas donde

el uso de uniforme es necesario para las actividades diarias, mostrando responsabilidad, orden y

respeto por el codigo de vestimenta tanto dentro como fuera de la empresa (trabajo de campo).

Ademas, cuentan con la posibilidad de utilizar dispositivos con conexion a internet que les permita

navegar en redes sociales o sitios web para informarse sobre los productos y hacer compras en

linea.

Buyer persona

A continuacion, se presenta el cliente ideal para la empresa en su versién femenina y

masculina:



Figura 39. Buyer persona uno de REDITU GROUP

Intereses:

* Le encanta la moda y ver presentaciones de nuevas
colecciones que vayan saliendo al mercado.

* Le gusta ver combinaciones de vestuarios en Instagram
y Pinterest, para recrear esos vestuarios en ella.

* Su tiempo libre lo pasa en familia.

Caracteristicas:

NICOLE DIAZ

EMPRESARIA

* Le atraen las prendas de vestir formal para el trabajo,

para dar una buena imagen a sus clientes.

Bkl 55 Elles * Prefiere hacer compras en linea para optimizar su

Sexo: Mujer . . . . .
tiempo, aunque en su mayoria asiste a tiendas fisicas

R para corroborar la calidad.

Hijos: Bebé de 6 meses - ] o . 0
‘] * Obtiene informacion a través de recomendaciones, redes

Lefpezsa L 2t 20l sociales y bisquedas en internet.

it S Bl Rl * Sus productos de consumo favorito son la ropa, libros y

Caréacter: Apasionada .
café.

Redes sociales Biografia:
Instagram: 39%  Pinterest: 9%
Facebook: 32%  LinkedIn: 8%

. 0, .
R Ll 250 delegandolo a sus colaboradores.

Nota: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E 2023
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Habitos:

» Utilizar medios digitales para el negocio.

* Realizar compras por medio de tiendas online.

* Conocer las tendencias del mercado y adaptarlas
a su negocio.

* Encontrar proveedores competentes y confiables
que brinden buena atencién al cliente y tengan

productos de calidad.

Dia a dia:

Despierta a las 6 de la mafiana, deja a su bebé con
su madre para el cuidado. Inicia labores a las 8 am,
revisa sus pendientes, evalia los nmimeros de la
empresa, cumple con sus tareas habituales y cierra
labores entre las 5 o 6 pm, para estar en casa
alrededor de las 8 de la noche, cenar en familia y

pasar tiempo de calidad con ellos.

Nicole estudié Administracion de Empresas en la Universidad Don Bosco, es la encargada del negocio familiar que se

dedica al disefio de interiores, su funcion principal es buscar oportunidades de negocio rentables e iniciar proyectos



Figura 40. Buyer persona dos de REDITU GROUP

BRUNO ORTEGA

GERENTE

Edad: 40 aios

Sexo: Hombre
Estado civil: Casado
Hijos: 2 hijas
Ingresos: $1,500
Ciudad: San Salvador

Caracter: Entusiasta

Redes sociales
YouTube: 30% Instagram: 10%
LinkedIn: 28%  TikTok: 9%
Facebook: 17%  Otros: 6%

Intereses:

* Aprender constantemente con cursos que se encuentra
en YouTube o en LinkedIn.

* Le encanta comprar ropa formal para utilizarlo en su
trabajo ¥ emanar seguridad.

* Pasea con su familia todos los fines de semana.

Caracteristicas:

Le atraen las prendas de vestir formal para el trabajo.

Le gusta hacer compras en linea para optimizar su
tiempo, aunque en su mayoria asiste a tiendas fisicas
para corroborar la calidad.

Obtiene informacion de productos a través de las
recomendaciones de sus colaboradores y amigos,
comentarios en redes sociales y biisquedas en internet.
Sus productos de consumo favorito son la ropa, libros y

productos tecnologicos.

Biografia:
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Habitos:

* Utilizar medios digitales en la empresa para la
medicién de métricas, biisqueda de proveedores,
realizacion de compras y mantener una
comunicacién fluida y directa con sus clientes y
trabajadores.

* Conocer las tendencias del mercado y adaptarlas

a su negocio.

Dia a dia:

Desayuna a las 6 de la mafiana con sus hijas antes
de llevarlas al colegio. Inicia sus labores a las 9 am,
reine a su equipo de trabajo para analizar sus
avances y delegar tareas, cumple su agenda
habitual, y termina su trabajo entre las 6 y 7 pm.
Llega a su casa a las 9 pm para disfrutar de su

familia.

Bruno estudié Ingenieria Industrial en la Universidad de El Salvador, se encarga de la gerencia de una empresa que se

especializa en la infraestructura y disefio de alta calidad de inmuebles. Busca la manera de establecerse como una de

las constructoras méds reconocidas del pais.

Nota: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E 2023
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Estrategia de diferenciacion

Publicidad digital: Interactuar con frecuencia por medio de las redes sociales, delimitando
el target para llegar a la mayor parte del publico que esté interesado en los productos y ser
la primera opcion para el cliente.

Sitio web: Dar a conocer los productos por medio de un catalogo donde se detallen las
prendas de vestir y se pueda comprar en linea para dar facilidad al cliente, sin trasladarse
hacia un lugar fisico, a manera de ahorrarle costos.

Contenido digital: Seleccionar la informacion acorde a cada red social que se presentara al
consumidor es indispensable. Por ejemplo, Facebook, se subiran imagenes de los productos
0 préximos descuentos; Instagram, reels de cémo usar el sitio web para realizar sus
compras; y asi con el resto, para mantener comunicado al cliente de las actividades y
promociones de la empresa.

Atencion al cliente: Establecer tiempos de respuestas para mensajes en caso que se realice
una consulta, requerimiento o reclamo por parte del usuario, tiempo de atencién a compras
y entregas; asi mismo, estar al pendiente de los teléfonos y correo electrénico

proporcionados para una atencién inmediata.

Estrategia de posicionamiento

Colocar en todas las redes sociales fotografias o videos de los productos para mostrar la

calidad de los mismos.
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e Preparar material interactivo para promover que el servicio ofrecido por la empresa es
mejor que el de la competencia, vender al cliente la mejor experiencia de compra.

e Compartir la experiencia de clientes frecuentes para que los potenciales puedan atreverse
a comprar, a través de los mensajes de agradecimiento que lleguen al correo electronico,

mensajes en las redes o comentarios.

Propuesta de valor

Como propuesta de valor se pretende solventar situaciones en donde las personas no se

sienten comodas con las medidas estandar:

“En REDITU GROUP se ofrecen medidas mas exactas que se adapten a cualquier cuerpo,
ademas de agilizar a través de una guia interactiva con imagenes la toma de medidas desde

la comodidad de su lugar de trabajo o incluso desde casa.”

El servicio se resume en:
e Elaboracién de ropa con medidas mas exactas.
e Agilizacion en el proceso de compra.

e Personalizacion en las prendas de vestir.
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Marketing Mix
Las 7 P’s aplicadas a REDITU GROUP
Producto

Se ofrecen prendas confeccionadas a la medida y de tipo estandar, en otras palabras, el
modelo se estructurd bajo dos lineas de negocios: la linea estandar y la personalizada, en donde
el cliente puede escoger la que mas le convenga. Las prendas del catdlogo de REDITU GROUP
(ver anexo 7) se centran principalmente en camisas para dama y caballero, ademas no se descarta
con el tiempo otras prendas a demanda, y los colores variaran de acuerdo al cliente, aunque en
stock se procurard mantener el color negro, blanco, rojo y azul en tallas XS, S, M, L, XL, 2XL

para la linea estandar.
Precio

Tabla 9. Investigacion de precios del sector/mercado

Camisa Camisa Camisa Camiseta de Gabacha/
tipo manga corta  manga larga  algodén Mandil
polo
Empresa Precios unitarios
Marcord $20.00  $25.00 $29.00 $20.00 $20.00
Confecciones  ¢13 75 $16.50 $20.50 - .
Urbanas

Nota: Elaboracion propia con informacion de los sitios y redes oficiales de los competidores.

El precio se determiné de acuerdo a los resultados de la investigacion con respecto a
cuanto el cliente estaria dispuesto a pagar, el rango de precios con mayor porcentaje fue de $11 a
$25 dolares. De igual forma se consideraron los precios que rondan en el mercado de las

principales empresas competidoras del sector. Se pretende ingresar con precios competitivos a fin
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de promover la marca y atraer clientes, siendo el precio uno de los factores determinantes en la

decision de compra, esto validado siempre en la investigacion, especificamente con las entrevistas.

Las formas de pago se realizaran por medio de transferencia bancaria y/o tarjetas de
crédito y/o débito, con un 50% de anticipo de acuerdo a la politica de anticipo de la empresa, y el

50% restante a contra entrega en efectivo.

Plaza

El proceso de venta se llevara a cabo en linea y contard con distintos medios digitales,
siendo el sitio web el principal, en donde se situa la tienda de productos online para ambas lineas,
el cliente podra hacer uso de la guia estructurada para la toma de medidas personalizadas o escoger
prendas en stock. Los canales de comunicacion seran redes sociales que van acorde al tipo de
negocio, como WhatsApp Business, Facebook con Meta Business Suite, Instagram empresarial,
Pinterest y LinkedIn. La distribucion la realizara inicialmente la empresa, y ocasionalmente
mediante un servicio de entrega llamado BENITU, ubicado en Antiguo Cuscatlan y que cubre toda

el AMSS, restricciones aplican de acuerdo a las politicas de la empresa.
Promocion

Como herramienta de promocion se utilizara la publicidad no tradicional (BTL), con
publicidad digital pagada y orgéanica, a través de una estrategia integrada en las redes sociales de
Meta (Facebook e Instagram), también se generara contenido de valor en la red social LinkedIn.
Y se haré uso del email marketing con correos captados a través del sitio web, el blog y la landing

page, a fin de promover la marca y dirigirse a usuarios potenciales (leads).
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Asimismo, se haran promociones de ventas mediante regalias, con el objetivo de no tocar

el precio de los productos, las promociones seran:

e Por larealizacion del primer pedido personalizado a través del sitio web y/o la
tienda en linea, se otorgara un kit de medidas. que incluira: una cinta métrica, un
liston de tela de satin y una nota instructiva.

e Por recomendaciones comprobables y traer a un nuevo cliente, se gana un envio

gratis en la proxima entrega.

Personas

Se pretende construir un equipo con una cultura organizacional alineados a los valores de
la empresa, para un ambiente ameno, orientado al cliente interno, y por supuesto en conjunto

brindar un servicio con la mayor calidad posible, con amabilidad, seriedad y responsabilidad.

Procesos

La practicidad en los procesos, tanto digitales como fisicos, seran clave en la empresa,
manteniendo la confeccidn de prendas en un mismo estandar de calidad, ademéas de automatizar

las comunicaciones digitales.

Percepcidn (evidencia fisica)

Se cuidara con detalle la identidad visual de la marca en todas las reproducciones que se
hagan de ella, tanto online como offline, siguiendo una misma linea grafica que genere coherencia

y claridad, basado en el manual de identidad corporativa de la empresa (ver anexo 6).
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Marketing Mix digital

La mezcla tradicional es primordial en todo plan de marketing, pero también, gracias a los
modelos digitales aparecieron mas P’s aplicadas a un ambito digital, y para este caso se tomaran

en cuenta, esto se puede visualizar de mejor manera en la figura 41.
Las 4 P’s digitales aplicadas a REDITU GROUP

Personalizacion

La correcta segmentacion en las campafias publicitarias a realizar en las redes sociales de
Meta, sera un factor significativo para llegar al publico correcto, ademas de conocer en mejor
medida, a través del buyer persona, como es el cliente ideal de la empresa, para asi ofrecer un

contenido y servicio adecuado que se apegue a sus gustos y preferencias.
Figura 41. Evolucion en la mezcla de marketing

Marketing Mix = 7 Ps Marketing Mix digital =4 P’s

) ) Personalizacion Participacion
Producto Precio Plaza Promoci6n

| |8 |« L &5 o
ﬁﬁﬁ_@ RO

R (| |7 g@"&

Personas Procesos Percepcion

Peer-to-Peer Prediccion

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E 2023

Nota: Con base en: “Las 4 P del Marketing digital que no debes olvidar” (Gangolells, 2021)
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Participacion

Se haré parte al usuario construyendo una comunidad, con una comunicacion dual, en
donde tanto cliente como empresa creen un vinculo online, se atendera cada comentario sea
negativo y/o positivo y la comunicacion seré constante con el cliente durante su pedido, para
hacerlo parte durante la personalizacion de las prendas a medida. En cuanto al sitio web/tienda
online, después de cada pedido se enviara un email al cliente para conocer la satisfaccion en el

proceso y considerar comentarios de su parte para areas de mejora y/o aciertos.

Peer-to-Peer

Las recomendaciones de los clientes hacia otros usuarios en plataformas digitales,
contribuira a promover y ‘“correr la voz” entre los decisores en la compra de uniformes

empresariales, especialmente en la red LinkedIn.
Prediccion

La buena gestion de los datos y los indicadores en Meta Business Suite daran la pauta para
identificar el contenido que mas gusta al publico objetivo, ademés de mantener un control en cada
una de las plataformas digitales, redes sociales, los emails abiertos y las visitas al sitio, con el fin
de tener una retroalimentacion, un feedback en cada uno de los procesos del diagrama de flujo de

la empresa.

Objetivos, estrategias y tacticas de marketing

Objetivo 1. Atraer entre un 60% y 70% de clientes existentes a las plataformas digitales para
que estén al tanto de las novedades en redes sociales y puedan empezar a hacer sus compras a

través del sitio web, en un periodo de 3 meses.
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Estrategia 1. Mostrar los beneficios de una compra online, comparativamente hablando, con
respecto a la compra tradicional, generando confianza en el nuevo proceso y en las
comunicaciones, en un periodo de 3 meses.

Tactica 1. Crear una presentacion practica y atractiva que convenza al cliente tradicional del
nuevo proceso e informarle los beneficios a través de un cuadro comparativo mediante llamada

telefonica o alguna red social ya captada.

Objetivo 2. Aumentar en un 30% el nimero de seguidores nuevos, por medio de contenido

creativo y de valor, para atraer a clientes potenciales en el lapso de 3 meses.

Estrategia 2. Comunicar un mensaje de valor integrado para todas las plataformas digitales, que
presente la propuesta de valor de la empresa de forma creativa y profesional atrayendo al usuario

potencial, en un periodo de 3 meses.

Tactica 2. Disefiar contenido creativo y de valor para publicar en las redes sociales donde se

encuentre el publico objetivo de la empresa.

Objetivo 3. Incrementar las ventas en un 15% con el uso de las herramientas digitales, la

promocion y el posicionamiento de la marca, en un periodo de un afio.

Estrategia 3. Otorgar al cliente una experiencia positiva en todo el proceso de compra online y
en todas las lineas de negocio, generando valor a la marca y logrando que mas personas

conozcan de ella a través de los activos digitales de la empresa, en un periodo de un afio.

Téactica 3. Mantener una mejora continua en el proceso mediante indicadores de control para
todo el proceso, y en los puntos de contacto, a fin de que el cliente quede satisfecho y recuerde

y recomiende a la marca para futuras compras, en un periodo de un afio.
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Activos digitales de REDITU GROUP

Redes sociales

e Facebook. Es la red mas utilizada en el pais y una de las que genera mayor alcance,
aca se llevardn a cabo las campafias de publicidad pagada mediante una buena
segmentacion.

e Instagram. Con la creacién de esta red social la empresa podrd mostrar las
fotografias de los productos terminados para evidenciar la calidad en los mismos.

e WhatsApp Business. Este sera el medio mas directo para comunicarse con los
clientes potenciales en donde se mostrara el catalogo de productos siendo una via
rapida y préctica para la resolucion de dudas.

e Meta Business Suite. Esta herramienta integrara todas las comunicaciones de las
redes sociales antes mencionadas lo cual sera beneficioso para la empresa.

e LinkedIn. Al ser una empresa B2B, esta red social sera clave para llegar a una red
de decisores dentro de las empresas, para la adquisicion de los productos del
negocio.

e Pinterest. Esta red sera til al momento de las basquedas de ropa en esta plataforma,

siendo la principal en las busquedas de dicho rubro.

Revisar anexo 5, ahi se muestra de forma ilustrativa todas las redes sociales de REDITU

GROUP, asi como otros activos digitales.
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Sitio web

La empresa cuenta con un sitio web creado mediante una plataforma préctica de codigo

cerrado, que incluye dominio y hosting, el sitio: www.reditugroup.com, se pensé como un medio

informativo y un primer acercamiento a la marca. Ademas, aca se encuentra la guia préactica de

medidas, es decir, los pasos para la toma de medidas para las prendas personalizadas.
Tienda en linea

La linea estandar cuenta con una tienda online dentro del sitio web, puesto que la realidad
en el mercado y de acuerdo a la investigacion, la venta de prendas estandar representa una buena

oportunidad en el mercado.
Blog

Se compartira contenido de valor relacionado al sector, el blog estarad alojado en el sitio

web como una pagina méas del mismo, y se pretende atraer a usuarios hacia la marca.

Landing page

Una pagina de aterrizaje sera otro medio para acercarse a los usuarios, esto servira para
recabar datos y conseguir leads, se hara mediante un intercambio de valor, en donde el usuario
proporcione sus datos y la empresa le otorgue un beneficio, en este caso un descuento que se

aplicara en la primera prenda de la primera compra que el cliente realice.


http://www.reditugroup.com/
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Customer relationship management - CRM

La empresa cuenta con un software que gestiona las relaciones con los clientes, sacando
provecho de los datos recabados a fin de brindar una mejor experiencia al cliente, el CRM
encargado es Bitrix 24, una plataforma gratuita en donde se llevaran a cabo la administracion de

las interacciones, alcance y engagement de la marca.

Email marketing

Esta serd una herramienta importante que, aplicada estratégicamente mediante el envio de
correos a leads, que ya hayan compartido su informacion en las diferentes plataformas digitales, y
que seran gestionados por el CRM escogido, asegurara un mayor éxito de su implementacion,

contribuyendo a generar mas intercambios de valor y mayor relacion con el cliente.

Acciones en Google

Para gue las personas encuentren mas rapido el sitio web, la tienda en linea y el negocio en
si, se creara un perfil de negocio para aparecer en Google Maps, ademas de utilizar la estrategia

SEO On-Page para el sitio web.

Customer Journey Map — Mapa de experiencia del cliente de REDITU GROUP

Conocer la perspectiva del usuario durante todo el proceso de venta, sera clave en el disefio
de las estrategias, tacticas y acciones para el modelo digital, por ello, en la tabla 10 se muestra el
recorrido de una persona en busca de prendas para uso empresarial, hasta llegar a la decision de

compray la postventa, enfocado en los puntos de contactos principales de la empresa.
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Temperatura del trafico

Publico frio

Aquellas personas que se encuentren en la busqueda de uniformes para sus colaboradores,
y no cuentan con ninguna recomendacion o experiencia previa en proveedores de esta area, dichas
personas estdn comparando lo que les ofrece cada sitio que se encuentran sin saber realmente

informacion concreta de cada empresa.
Publico tibio
Se considera un trafico tibio a los usuarios que llegan a las plataformas digitales mediante

un incentivo ya sea de caracter publicitario o recomendacion, ya tienen una intencion de compray

buscan comparar precios y los beneficios ofrecidos por la empresa.

Publico caliente

Estas personas ya conocen acerca de la compafiia, ha investigado sobre ella, y ya se decide
por adquirir prendas mediante la tienda en linea o busca contacto directo para una cotizacion en

prendas personalizadas por recomendacion de otros o publicidad en redes.
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Tabla 10. Customer Journey Map - Mapa de experiencia del cliente de REDITU GROUP

ANTES DE LA COMPRA

PUNTOSDE | 7 me e,
CONTACTO -
internet

El sitio aparece en
los primeros
puestos de la

primera pagina de
busqueda de
Google y hay
publicidad en

diferentes redes
sociales

EXPECTATIVA

El sitio aln se
encuentra en

REALIDAD mejora utilizando
estrategia SEO On-
Page
EMOCIONES @
POSITIVA
NEUTRA _—
NEGATIVA o«
Agilizar el proceso
de transfromacién
MEJORAS digital de la

empresa hacia el
nuevo modelo

DURANTE LA COMPRA

DESPUES DE LA COMPRA

CUSTOMER JOURNEY MAP EN LA VENTA ONLINE

Encontrary Pedido en tienda

Contactar a la
navegar por el

o en linea empresa
sitio web P
= Las fotografias
i La respuesta es
Es préactico, de las prendasson .
. . rapida y resulven
sencillo y de calidad.
X . todas las dudas que
contiene la =Los precios son .
. I . tengo y me orientan
informacion méas accesibles. . o
para la realizacion
completa Hay prendas en "
del pedido
stock
La persona
Esta disefiado de Existe variedad de encargada de los
una forma colores, hay  diferentes canales de
atractiva'y prendas en stock  comunicacion es
practica con toda = de diferentes  rapida y brinda toda
la informacién tallas a buen la informacién
necesaria precio requerida para hacer
un pedido

© © ©

Utilizar las mejores
herramientas
digitales para

gestionar de mejor

Disefiar un
formato mejorado
desde el punto de

Tomar fotografias
propias de alta
calidad y hacer

vista de la . .
o mas interactiva la manera las
programacion y lo N L
visual tienda comunicaciones en

redes y el sitio web

Envio de kit de
medidas

Recibir el kit hasta

la oficina, que sea

gratis y realmente
atil

El kit se enviara a
la direccion del
clienteenel
AMSS, y contiene
todo lo necesario
para la toma de
medidas

Utilizacion de guia de
medidas para prendas
personalizadas

Es entendible y las
medidas son féciles de
tomar, no se perdié
mucho tiempo

Las iméagenes instructivas
son claras para la toma de
medidas, aunque al ser
primera vez me llevo
tiempo en tomarlas

Realizar videos cortos
tipo gifs para mejorar la
guia instructiva de
medidas

Nota: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E 2023

Comunicacion y
seguimiento del
pedido

Pago en el sitio
web

Entrega del pedido
y pago a completar

Percepcién de la

Medirse las prendas calidad en el tiempo

= La entrega fue la

La comunicacion
fecha, hora y lugar

Las prendas llegaron

. se mantiene en buen estado, y el Las prendas son de
Hay varias formas . acordado. . N
después de pedido cumple buena calidad, con
de pagar y el ' = La persona fue
i realizado el exactamente con lo buenas telas y el logo de
proceso es réapido, - amable . . _
. pedido y estoy al p pactado la empresa se ve bien y
seguro y sencillo Se completd el pago . .
tanto de todo el independientemente  no se borra al lavarse
en contra entrega en : .
proceso . la linea de negocio.
efectivo
Existe control en
La empresa . Las entregas son
Se le brinda al h cada una de las
cuenta con tres - calendarizadas, . .
cliente un etapas del proceso  Se tienen alianzas con

ademas el servicio
externo es confiable
y profesional, y se

formas de pago:
transferencia,
PayPal y efectivo

revisandolas
detalladamente,
también se tiene

seguimiento en
cuanto a sus
pedidos realizados

proveedores que
brindan productos y
servicios con la mayor

ara mayor entrega . .
P A mayf y el avance de los g sumo cuidado con el  calidad en el mercado
accesibilidad al . comprobante con )
. mismos empaque y embalaje
cliente sello de cancelado.

de cada prenda

© © © © ©

Conocer la
satisfaccion del

Capacitar las
personas para que
cliente através de  todas esten al tanto
una corta encuesta  de todo el proceso -
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Figura 42. Funnel de ventas de REDITU GROUP
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Atraccion  Atraer'y captar la atencion de usuarios

Interaccion ~ Generar contenido de valor

Conversion Intercambio de valor

Fidelizacion  Fidelizar

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E 2023

Embudo de conversion para REDITU GROUP

La compafiia convertira la mayor cantidad de leads posibles a fin de llegar al publico
objetivo correspondiente, por ello, se realiza el embudo de ventas (ver figura 42) con cada una de

sus fases y las acciones a realizar para lograr la mayor cantidad de ventas.

e Atraccion. Estrategia SEO, redes sociales.
e Interaccion. Redes Sociales, blog, landing page.
e Conversion. Pautar en redes sociales, email marketing.

e Fidelizacion. Email marketing, seguimiento postventa.
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3.7 PLAN DE VENTAS

a. Ciclo de ventas

1. Prospeccion

¢ Identificacion de clientes potenciales.

Se hizo una investigacion sobre las micro y pequefias empresas que utilicen uniforme en su
area de trabajo, y de emprendimientos en desarrollo que puedan estar interesados en mostrar una
imagen més profesional ante sus clientes, enfocandonos en observar el tipo de camisa que utilizan

e identificando el tipo de tela para su utilizacion.

e Meétodo para determinar los intereses de los clientes.

Se llevara a cabo una campafa en Facebook Ads con publicidad llamativa e informativa que
resalte a qué se dedica Reditu Group, determinando las preferencias del segmento de mercado, en
conjunto con una estrategia SEO, donde se hard una investigacion de palabras claves para poder
mejorar la visibilidad del sitio web y mejorar el posicionamiento en los buscadores. Ademas,
analizar la competencia directa e indirecta, para ver como ellos se han posicionado, qué ofrecen y

qué les llama la atencion a sus clientes.

2. Contacto con los clientes

o Canales que se utilizan para contactarse con los clientes

Los canales que se utilizaran para establecer contacto directo personal con los clientes son
Facebook Messenger, WhatsApp Business, Mensajes Directos de Instagram y correo electrénico.

Se han considerado estos canales con el fin de poder acceder a los clientes desde diferentes
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plataformas, ya que son parte de las redes sociales que méas se utilizan. Ademas, de un contacto
directo impersonal, que sera a traves de imagenes y videos subidos a las redes sociales que posee

la empresa.

e ;Quién contactara a los potenciales clientes?
El departamento de mercadeo y ventas sera el encargado, haciendo que el contacto sea eficiente

y la comunicacion fluida, a manera de atraer la maxima cantidad posible de prospectos.

e ;Cuando seran contactados los potenciales clientes?

Estos seran contactados cuando ellos hagan el primer acercamiento de querer informacion sobre
los productos, a su vez se mandardn mensajes a los que solo preguntaron, pero no se concreté la
venta para informarles que se esté a su disposicion; también cuando den clic en el enlace de mandar
mensaje directo, a WhatsApp Business o Facebook Messenger, por medio de los anuncios en redes
sociales que tengan su respectivo llamado a la acciéon. Ademas, cuando ellos proporcionen su

correo personal en un formulario que estara dentro del sitio web.

e ;Quién contactara a los clientes actuales?

El departamento de marketing y ventas sera el responsable de crear la comunicacion con los

clientes actuales, a través de los canales destinados para eso.

3. Reunion o presentacion

e ;COmo serd la presentacion de ventas?

Se hara uso de las redes sociales que dispone la empresa para publicar imagenes o videos segun
la etapa en la que se encuentren los clientes. Si son un publico frio, se subiran publicaciones

alusivas a dar informacién sobre la marca, mostrar los productos y los beneficios, e involucrar al
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publico a que comente o reaccione, generando confianza y motivando a que sigan la pégina, asi
como captar los correos electronicos de los clientes ofreciéndoles algo de su interés, para

posteriormente mandarle correos con contenido relevante y util.

Si son un publico tibio, realizar una campafia de email marketing ofreciéndole incentivos para
que se animen a comprar, mostrandoles el catilogo de productos que se ofrecen y los servicios a
los que pueden optar al comprarle a Reditu Group. Crear publicaciones en redes sociales donde los
redirijan a la tienda en linea para que vean los productos en concreto que se tienen con sus medidas
especificas que no se muestran en el catalogo, asi como redirigirlos al blog donde encuentren

articulos interesantes que les sean de interes.

Al publico caliente, atraerlos con publicaciones que contengan llamados a la accion, haciendo
campanas de publicidad enfocadas a la venta, mostrando en cada post los diferentes productos que
se manejan, donde a su vez se les invite a visitar la tienda en linea, de esta manera se le recuerda
los productos que se ofrecen y se les da un empujon para decidirse por adquirirlos por primera vez

0 a adquirirlos nuevamente.

Todo el contenido que se genere a través de las diferentes redes sociales deberd de ser
visualmente atractivo para captar la atencion tanto del cliente potencial como del cliente actual,
mostrando a la empresa como una marca amigable y comprometida con la audiencia, haciendo

hincapié en lo que nos diferencia de la competencia, es decir, la linea personalizada.

e (A quiéen se le reportara la informacion de potenciales y actuales clientes?
Toda la informacion que se recolecte sera dirigida y manejada por el departamento de mercadeo

y ventas para la toma de decisiones.
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4. Manejo de objeciones
e (;Cdmo se manejan las objeciones para los clientes?

En Reditu Group se valora la opinién de cada consumidor, y se tratard de la mejor manera darle
solucidn a las objeciones que puedan surgir, y para tener una guia clara a la cual regirse se han
creado diversas politicas, términos y condiciones que van desde los pagos y anticipos, hasta las

devoluciones y reembolsos, que son de visibilidad publica para todo el que quiera comprar.
e ;Setiene un plan de apoyo para gque no se caiga la venta?

Al estar enfocados a clientes que estén en el Area Metropolitana de San Salvador, se cuenta con un
servicio de mensajeria por parte de la empresa BENITU, que cubre la mayor parte de municipios

para que los pedidos solicitados puedan ser enviados hasta el lugar donde el cliente lo necesite.

5. Cierre de ventas
e ;Cuales son las metas de venta?

Para el primer afio se considera alcanzar una venta total de $44,647.96, ingreso monetario
calculado con los 13 productos que se tienen a disposicion en el negocio, teniendo un incremento

del 15% en ventas anuales.
e ;Se tiene personas con experiencia en cierre de ventas?

Dentro del equipo que inicia con este negocio se considera que se cuenta con el conocimiento
tedrico para concretar de forma gratificante la venta, asi como todo su proceso previo y posterior a

la misma.
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6. Servicio post venta

e Como realizard el servicio de post venta?

Se le enviard un mensaje al cliente, por el canal en que se llevo a cabo la compra, un dia después
de tener la seguridad que recibid su pedido, para comprobar el nivel de satisfaccion que tuvo con
su compra, ademas de conseguir algin comentario adicional de su parte que ayude a la mejora

continua de los productos o el servicio, la intencidn es que se sienta valioso y escuchado.

e ;Quién contactara al cliente luego de haber realizado la venta?

La persona que se encargé desde el inicio de concretar la venta, dado que habra una complicidad
entre ellos por haber seguido todo el recorrido de compra del cliente, desde el primer contacto hasta

que se le fue confirmado el envio del pedido.

e ;Qué otros productos o servicios se pueden ofrecer para futuras ventas?

Se considerara la opcién de hacer programa de lealtad, donde obtendran descuentos o recompensas
por comprar prendas de vestir repetidas veces. Asi como hacerles el recordatorio de que se tiene a
disposicion una linea personalizada, motivandoles a realizar un pedido personalizado obteniendo
a cambio un kit de medida gratis que contendré los Utiles necesarios para tomarse las medidas por

si mismao.



Figura 43. Ciclo de venta de Reditu Group
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Nota: Elaboracién propia del grupo de especializacion 53-E 2023

95



96

b. Proyeccion de ventas

Tabla 11. Proyeccion de ventas para el primer afio en unidades

Afio 1
Unidad de Precio

No |Producto o Servicio : - M M
medida Unitario  |Mes 1/Mes 2 Mes 3|Mes 4 Mes 5 Mes 6/Mes 7/Mes 8 Mes 9 €3 €3

1 |Camiseta dama Unidad $ 1550 13 13 13 13 14 14 14 14 14 15 15 15 167
2 |Camisa tipo polo dama Unidad $ 16.00| 24 24 25 25 25 26 26 26 27 27 27 28 309
3 |C. vestir manga corta dama Unidad $ 1750 28 28 29 29 29 30 30 31 31 31 32 32 360
4 |C. vestir manga larga dama Unidad $ 20.00| 24 24 25 25 25 26 26 26 27 27 27 28 309
5 |Camiseta hombre Unidad $ 1575 13 13 13 13 14 14 14 14 14 15 15 15 167
6 |Camisa tipo polo hombre Unidad $ 16.00| 24 24 25 25 25 26 26 26 27 27 27 28 309
7 |C. vestir manga corta hombre Unidad $ 1750 28 28 29 29 29 30 30 31 31 31 32 32 360
8 |C. vestir manga larga hombre Unidad $ 20.00| 24 24 25 25 25 26 26 26 27 27 27 28 309
9 |Gabacha Unidad $ 1600, 10 10 10 10 11 11 11 11 11 11 11 11 129
10 |Personalizada camiseta Unidad $ 1750 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 26
11 |Personalizada camisa polo Unidad $ 19.00| 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 26
12 |Personalizada vestir corta Unidad $ 2000 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 39
13 |Personalizada vestir larga Unidad $ 2150 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 39
Total mensual 198 | 200 | 203 | 206 | 208 | 211 | 213 | 216 | 219 | 221 | 224 | 227 2,546

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E
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Tabla 12. Proyeccion de ventas para el primer afio en délares

Producto o Ventas del Afio 1 ($)

Servicio Mes 7 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL

1 |Camiseta dama $ 201.50 | $ 204.02 | $ 206.57 | $ 209.15| $ 211.77 | $ 21441 | $ 217.09| $ 21981 | $ 22255| $ 22534 | $ 228.15| $ 231.00| $ 2,591.36

Camisa tipo polo

dama $ 384.00 | $ 388.80 | $ 393.66 | $ 39858 | $ 403.56 | $ 40861 | $ 41372 | $ 418.89 | $ 42412 | $ 429.42 | $ 43479 | $ 440.23 | $ 4,938.38

Camisa vestir manga

corta dama $ 490.00 | $ 496.13 | $ 502.33 | $ 508.61 | $ 514.96 | $ 521.40| $ 527.92| $ 53452 | $ 541.20 | $ 547.96 | $ 554.81| $ 561.75| $ 6,301.58

Camisa vestir manga

larga dama $ 480.00 | $ 486.00 | $ 492.08 | $ 498.23 | $ 504.45| $ 510.76 | $ 517.14| $ 52361 | $ 530.15| $ 536.78 | $ 543.49 | $ 550.28 | $ 6,172.97

5 |Camiseta hombre $ 20475 | $ 207.31| $ 209.90 | $ 21252 | $ 21518 | $ 217.87| $ 22059 | $ 22335| $ 226.14| $ 228.97 | $ 231.83| $ 23473 | $ 2,633.16

Camisa tipo polo

hombre $ 384.00 | $ 388.80 | $ 393.66 | $ 398.58 | $ 403.56 | $ 40861 | $ 41372 | $ 418.89 | $ 424.12 | $ 429.42 | $ 43479 | $ 440.23 | $ 4,938.38

Camisa vestir manga

corta hombre $ 490.00 | $ 49.13 | $ 502.33| $ 508.61| $ 514.96 | $ 521.40| $ 527.92| $ 53452 | $ 541.20 | $ 547.96 | $ 554.81 | $ 561.75 | $ 6,301.58

Camisa vestir manga

8 | arga rombre $ 48000 |$  486.00| $ 49208 $  49823| $ 50445 $  51076| $  517.14|$  52361|$ 53015 $  536.78| $  543.49|$  550.28|$  6172.97
9 |Gabacha $ 16000 | $ 162.00 | $ 164.03| $ 166.08 | $ 168.15 | $ 170.25 | $ 17238 $  17454|$  17672|$  17893|$ 18116 $  183.43|$  2,057.66
10 E:;fiz:f:zada $ 35.00 | $ 3544 $ 35.88| $ 36.33| $ 36.78| $ 37.24| $ 37.71| $ 38.18| $ 38.66| $ 30.14| $ 30.63| $ 4012 $ 45011
11 E;fona"zada camisa| ¢ 38.00 | $ 38.48| $ 38.96| $ 3044 $ 3094 $ 4044 $ 40,94 $ 41.45| $ 41.97| 3 4250 $ 43.03| $ 4356 $ 48860
12 S:;?T::Zt:da camisa| ¢ 60.00 | $ 60.75| $ 6151 $ 62.28| $ 63.06| $ 63.84| $ 64.64| $ 65.45| $ 66.27| $ 67.10| $ 67.94| $ 68.79| $ 77162
13 S:srfi??:r'g:da camisa| ¢ 64.50 | $ 65.31 $ 66.12| $ 66.95| $ 67.79| $ 68.63| $ 60.49| $ 70.36| $ 7124 $ 7213 $ 73.03| $ 7394 $ 82049

Total de Ventas

Mensuales $ 347175 | $ 3515.15 | $ 3,559.09 | $ 3,603.57 | $ 3,648.62 | $ 3,694.23 | $ 3,74041 | $ 3,787.16 | $ 3,834.50 | $ 388243 | $ 3,930.96 | $ 3,980.10

Total de Ventas Anuales = $  44,647.96

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacién 53-E



Tabla 13. Proyeccion de ventas del afio 2 al 5 en unidades

No |Producto o Servicio

Unidad de

medida

Trim 1

Trim 2

Afo 2
Trim 3

Trim4

TOTAL

Trim1

Trim 2

Afno 3
Trim 3

Trim4

TOTAL

98

1 [Camiseta dama Unidad 45 47 49 51 192 52 54 56 58 221 254 292
2 |Camisa tipo polo dama Unidad 84 87 90 9 355 96 100 104 108 408 469 540
3 |C. vestir manga corta dama Unidad 98 102 105 109 414 112 117 121 126 476 548 630
4 |C. vestir manga larga dama Unidad 84 87 90 9% 355 96 100 104 108 408 469 540
5 [Camiseta hombre Unidad 45 47 49 51 192 52 54 56 58 221 254 292
6 [Camisa tipo polo hombre Unidad 84 87 90 94 355 96 100 104 108 408 469 540
7 |C. vestir manga corta hombre Unidad 98 102 105 109 414 112 117 121 126 476 548 630
8 |[C. vestir manga larga hombre Unidad 84 87 90 94 355 96 100 104 108 408 469 540
9 |Gabacha Unidad 35 36 38 39 148 40 42 43 45 170 196 225
10 |Personalizada camiseta Unidad 30 8 9 34 39 45
11 |Personalizada camisa polo Unidad 30 34 39 45
12 |Personalizada vestir corta Unidad 10 11 11 12 44 12 13 13 13 51 59 67
13 |Personalizada vestir larga Unidad 10 11 11 12 44 12 13 13 13 51 59 67

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E
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Tabla 14. Proyeccién de ventas del afio 2 al 5 en délares

.. |Unidad de Afio 2 Afio 3
Producto o Servicio .
medida Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 TOTAL Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 TOTAL
1 |Camiseta dama Unidad | $ 77429| $ 803.69 | $ 834.21| $ 865.88| $ 3278.07| $ 979.48| $  101667|$ 105527 $  109534| $ 4146.76| $ 524566 $  6635.75
2 |Camisatipopolodama | Unidad | $ 147557 $ 1531.60| $  1580.76| $  1650.12| $ 6247.05| $  1866.60| $  1937.47| $  2011.04| $  2087.40| $ 790252 $ 9996.68| $ 12645.81
3 dcér:]’:‘s"r mangacorta | \dad | 188289 $ 195439 $  202860| $  210562| $ 797150 $  238L86| $  247230| $  2566.17| $ 266361 $ 1008394 $ 12756.19| $ 16,136.57
4 ir:]’:s"r manga karga Unidad | $  1844.46 | $ 191450 $  1987.20| $  2062.65| $ 780881 $ 233325 $  2421.84| $  251380| $ 260025 $ 9878.15| $ 1249586 $ 15807.26
5 |Camiseta hombre Unidad | $ 786.78| $ 816,65 $ 847.66| $ 879.85| $ 3330.95| $ 99528 $  103307|$  107229| $  111301|$ 421365 $ 5330.26| $ 674278
6 |Camisa tipo polo hombre | Unidad | $ 147557 $ 1531.60| $  1580.76| $  1650.12| $ 6247.05| $  1866.60| $  1937.47| $  2011.04| $  2087.40| $ 790252 $ 9996.68| $ 12645.81
7 E{;;Ef:r mangacorta | \dad | 188289 $ 195439| $  202860| $  210562| $ 797150 $  238186| $  247230| $  2566.17| $ 266361 $ 1008394 $ 12756.19| $ 16,136.57
8 E(‘);;:;" manga lrga Unidad | $  1844.46 | $ 191450 $ 198720 $  2062.65| $ 7808.81| $ 233325 $  2421.84| $  251380| $ 260025 $ 9878.15| $ 1249586 $ 15807.26
9 |Gabacha Unidad | $ 614.82| 638.17| $ 662.40| $ 687.55| $ 2602.94| $ 771.75| $ 807.28| $ 837.93| $ 86975 $ 320272| $ 416529 $  5269.09
10 |Personalizada camiseta | Unidad | $ 13449 | $ 130.60| $ 144.90| $ 15040| $ 56039 | $ 17013 $ 17659 $ 183.30| $ 19026 $  72028|$  91L16|$ 115261
1 g;;s""a"zada amsa | Unidad | $ 146.02| $ 15156 | $ 15732 § 16329| $ 61820 $ 18472 19173 § 199.01| $ 20657 $ 78202 $ 98926 $ 125141
12 szrrt?"al'zada vestir Unidad | $ 230.56| $ 23031 $ 248.40| $ 25783 $ 97610 $ 201.66| $ 302.73| $ 314.23| $ 326.16| $ 1234.77| $ 1561.98| $  1,975.91
13 ::;O"al'zada vestir Unidad | $ 247.85| $ 257.26| $ 267.03| $ 277.17| $ 104931 $ 31353| $ 325.44| $ 337.79| $ 350.62| $ 1327.38| $ 1679.13| $  2,124.10
Total de Ventas Trimestrales $ 1334067 | $ 13847.22 | $ 14373.01 | $ 1491877 $ 1687595 |$% 1751674 | $ 1818186 | $ 18872.24
Total de Ventas Anuales $ 56,479.67 $ 7144678 | $ 90,380.18 | $ 114,330.93

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacién 53-E
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La informacion utilizada para el primer mes de proyeccion se hizo basada en tres supuestos:
la capacidad de produccién con la que se va a contar, la realidad del proyecto, dado que es nuevo,
y por datos reales provenientes de una empresa dedicada a este rubro donde se nos brindd
estimaciones de qué productos se vendian mas, siendo las camisas de vestir manga corta las que
mas venden, seguidos de camisas de vestir de manga larga, camisas tipo polo y camisetas como lo
ultimo que menos se vende. Se ha considerado un incremento mensual del 1.25%, obteniendo

ventas finales de $44,647.96 el primer afo.

Paralos afios 2, 3, 4y 5 se estima aumentar un 15% en ventas por cada afo, se ha proyectado
de esta manera debido a la demanda que hay en el mercado de estos productos, asi como la
publicidad que se estard haciendo para atraer clientes y posicionarnos en el mercado, estando

influenciados todavia por la capacidad de produccion que se tendra.

El precio de venta que se ha colocado en cada producto se ha calculado con base a los
precios del mercado de los principales competidores, asi como el rango de precios que los posibles
clientes estarian dispuestas a pagar, haciendo gque estos sean competitivos frente de otras empresas,

asi también se estima un aumento del 10% en los precios de venta en cada afio.

Tabla 15. Resumen de las ventas proyectadas en unidades y délares

Afo Unidades Ventas
1 2,546 $ 44,647.96
2 2,928 $ 56,479.67
3 3,368 $ 71,446.78
4 3,873 $ 90,380.18
5 4,454 $  114,330.93

Fuente: Elaboracién propia del grupo de especializacion 53-E



3.8 PLAN FINANCIERO

a. Plan de inversién

Tabla 16. Presupuesto para inversion inicial

101

Descripcion U::S:?d:e Cantidad Costo total Lugar de compra
Maquina de coser Unidad 2 $ 299.98 Siman
Magquina de coser rana Unidad 1 $ 350.00 Home Line
Laptop Unidad 1 $ 449.00 La Curacao
Celular Unidad 1 $ 130.00 Movistar
Equipo y Plancha Unidad 2 $ 47.80 Siman
herramientas
de trabajo Agujas Paquete 5 $ 2.00 La Costura
Tijeras Unidad 3 $ 14.70  Office Depot
Tenaza Unidad 1 $ 6.75 Freund
Alfileres Paquete 100 $ 1.25 La Costura
Papel Kraft Pliego 20 $ 2.20 Libreria Aranda
Sub total $ 1,303.68
L Emisién de tarjeta NIT Tarjeta 1 $ 1.67 Ministerio de Hacienda
Legalizacion
Talonario de facturas y CCF  Talonario $ 50.00 Algier's Impresores
Sub total $ 51.67
Bolsas de plastico con logo Paquete 50 $ 35.00 Bolsas estampadas sv
Tarjetas de presentacion Paquete 100 $ 4.00 Imprima en Linea
Tienda en linea Meses 12 $ 300.00 Wix
Sello de cancelado con logo Unidad 1 $ 12.00 Sellos de Hule Figueroa
Facturas comerciales Paquete 40 $ 0.60 SanchezCons CC
Vifietas Unidad 1000 $ 30.00 Bordados Vides
Etiquetas Unidad 100 $ 7.00 Hello Print
Botones Unidad 100 $ 3.50 Mercado central
Otros Lapiceros Paquete 6 $ 6.40 Office Depot
Plumones Paquete $ 1.40 Office Depot
Sello 10x10 Unidad 1 $ 23.00 Kriss Arias
Bolsas de papel kraft Paquete 50 $ 2.60 MiEcoBolsa Sv
Cinta métrica Unidad 10 $ 3.00 ElMercado
Liston de satin Yardas 70 $ 7.00 La Costura
Stickers 5x5 Paquete 300 $ 13.00 Imprima en Linea
Papel opalina Paquete 100 $ 7.90 Office Depot
Impresion a color Unidad 50 $ 12.50 Plaza Mundo
Sub total $ 468.90
TOTAL $ 1,824.25

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E
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Para la inversion inicial se ha detallado todo lo que se ira a ocupar en el negocio, salvo lo
relacionado a la materia prima para la realizacion de la camisa, es decir, tela e hilo, dado que
inicialmente no se contara con un stock fisico de los productos, sino que se ir& solicitando al
proveedor mediante vayan saliendo pedidos, con el fin de no tener materia prima almacenada,
exceptuando los botones, vifietas y etiquetas, que independientemente de la cantidad de camisas

que se confeccionaran, siempre se debe de comprar.

Tabla 17. Inversion capital de trabajo

BALANCE INICIAL

ACTIVO
Activo corriente
EFECTIVO Y EQUIVALENTE $ 1,000.00
Total activo $ 1,000.00

PATRIMONIO
CAPITAL $ 1,000.00
Laura Lisseth Pineda Garcia
Total patrimonio $ 1,000.00

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacién 53-E

Tabla 18. Inversion total

Inversion total del proyecto

Presupuesto para inversion inicial $ 1,824.25
Inversion de capital de trabajo $ 1,000.00
Total $ 2,824.25

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E
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b. Estructura de costos

Tabla 19. Costos totales por unidad de producto

Costo de Costo de Costode  Costo total

Producto . . . .

materia prima mano de obra  alquiler por camisa
Dama
Camiseta $ 874 % 123 % 110 $ 11.07
Camisa tipo polo $ 433 $ 205 % 183 $ 821
Camisa de vestir manga corta $ 733 % 218 3 183 $ 11.35
Camisa de vestir manga larga $ 841 $ 273 % 275 $ 13.89
Caballero
Camiseta $ 874 % 123 % 110 $ 11.07
Camisa tipo polo $ 433 % 205 % 183 $ 821
Camisa de vestir manga corta $ 393 % 218 % 183 $ 7.9
Camisa de vestir manga larga $ 445  $ 273 % 275 $ 9.93
Otro
Gabacha $ 529 $ 082 $ 069 $ 6.79
Personalizadas
Camiseta $ 929 $ 150 $ 138 $ 1216
Camisa tipo polo $ 470 $ 232 % 220 $ 921
Camisa de vestir manga corta $ 798 % 245 % 220 $ 1263
Camisa de vestir manga larga $ 886 $ 300 $ 275 $ 1461

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacién 53-E

Nota. Esta tabla muestra los costos totales de materia prima por producto (ver Anexo 3); los costos
totales de mano de obra por producto, teniendo en cuenta los minutos de confeccion de cada prenda;
y el costo de alquiler por camisa teniendo en cuenta la capacidad de produccion diaria y dias

trabajados, los cuales estan especificados en el anexo 4.
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c. Flujo de efectivo

El pronostico de flujo de efectivo refleja la diferencia entre los ingresos totales y los gastos totales, lo que resulta en un flujo de efectivo
positivo durante el primer afio de operaciones. Esta situacion se debe principalmente a que no se realizaron pagos de préstamos, ya que
la empresa comienza su actividad con recursos propios. Desde el primer mes hasta el Gltimo, Reditu Group generara ganancias, que

segln nuestras proyecciones, al finalizar el primer afio, se espera obtener un flujo de efectivo positivo de $76,764.90.

Tabla 20. Flujo de efectivo del primer afio de operacion

FLUJO DE EFECTIVO PARA EL ANO 1

Concepto Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Saldo del periodo anterior $ 876.28|$ 178105 |$ 271469 |$ 367756 |$ 4670.04 | $ 569250 |$ 674531 |$ 782884 |$ 894347 |$ 10089.60 | $ 1126763 |$  64,286.97
Ingreso por Ventas $ 347175 % 351515|$% 3559.09 |$ 360357 | $ 364862 |$ 369423 |$ 374041 |$ 378716 |$% 383450 | $ 388243 (3% 39309 |$ 3980.10 | $  44,647.96
Total de ingresos $ 347175|$ 439143 |$ 534013 |$ 6,318.27 |$ 7,326.18 |$ 8364.26 |$ 943291 |$ 10532.47 | $ 11,663.34 | $ 12,825.90 | $ 14,020.56 | $ 15,247.73 | $ 108,934.93
Salarios $ 720.00 | $ 720.00 | $ 720.00 | $ 720.00 | $ 720.00 | $ 720.00 | $ 720.00 | $ 720.00 | $ 720.00 | $ 720.00 | $ 720.00 | $ 720.00 | $ 8,640.00
Alquileres de Locales $ 550.00 | $ 550.00 | $ 550.00 | $ 550.00 | $ 550.00 | $ 550.00 | $ 550.00 | $ 550.00 | $ 550.00 | $ 550.00 | $ 550.00 | $ 550.00 | $ 6,600.00
Comunicaciones $ 10.00 | $ 10.00 | $ 10.00 | $ 10.00 | $ 10.00 | $ 10.00 | $ 10.00 | $ 10.00 | $ 10.00 | $ 10.00 | $ 10.00 | $ 10.00 | $ 120.00
Promocién y Publicidad $ 110.00 | $ 110.00 | $ 110.00 | $ 110.00 | $ 110.00 | $ 110.00 | $ 110.00 | $ 110.00 | $ 110.00 | $ 110.00 | $ 110.00 | $ 110.00 | $ 1,320.00
Pasajes y Viaticos $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 180.00
Costo de Bienes Vendidos | $ 119047 | $ 120538 |$ 122044 |$ 123571 |$ 125114 |$ 126676 |$ 128260 |$ 129863 |$ 131487 |$ 133130 |$ 134793 |$ 136480 |$  15310.03
Total de egresos $ 259547 |$ 261038 |$ 262544 |$ 264071 |$% 2,656.14|$% 267176 |$ 2,68760|$% 2,703.63|$ 2,71987|$ 2,736.30|$ 2,75293 |$ 2,769.80 | $ 32,170.03
’Flujo de efectivo |$ 876.28 | $ 1,781.05 I $ 2,714.69 ‘ $ 3,677.56 | $ 4,670.04 | $ 569250 |$ 674531 |$ 7,828.84 |$ 894347 | $ 10,089.60 | $ 11,267.63 | $ 12,477.93 | $ 76,764.90

Fuente: Elaboracién propia del grupo de especializacion 53-E



d. Andlisis de rentabilidad

Tabla 21. Andlisis de rentabilidad

Periodo de Reintegro de Inversion (PRI) | 1 afio aprox.
Valor Actual Neto (VAN) $ 60,502.23
Tasa Interna de Retorno (TIRreQ) 342.39%
Retorno Sobre Inversion (RSI o TRC) 520.24%
indice de Rentabilidad (IR o RBC) 22.42

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacién 53-E

PRI: Con un periodo de recuperacion de inversion de aproximadamente 1 afio, se demuestra
una rapida capacidad de generar flujo de efectivo positivo.

VAN: El valor actual neto es positivo, lo que indica que el proyecto es financieramente
atractivo, y que los ingresos generados superan los costos y la inversion inicial, lo que puede
ser una sefial de buena rentabilidad y solidez financiera a largo plazo.

TIR: Indica que tus ganancias potenciales superan significativamente el costo de
oportunidad, lo que sugiere una inversion altamente atractiva.

RSI: El indicador es mayor a cero, lo que significa que se obtendra beneficios significativos
en relacion con la inversion inicial.

IR O BCR: El valor obtenido es mayor a uno, y con un indice de 22.42 refuerza la solidez
financiera del proyecto, indicando que los beneficios superan con creces los costos y que el
proyecto generara un excedente de valor presente neto después de recuperar la inversion

inicial.



e. Punto de equilibrio

Tabla 22. Punto de equilibro para el primer afio
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Producto o Servicio Unidaq de Ve_ ntas diel Porc_e Qtaje_ 'de Precio.de _ve nta Costo.var.iable Margen q'e Unidgc?es.de Ingr§§o Qe

medida primer afo participacion unitario unitario contribucion equilibrio equilibrio
1 |Camiseta dama Unidad 167 7% $ 1550 | $ 874 $ 6.76 98 $ 1512.25
2 |Camisa tipo polo dama Unidad 309 12% $ 1600 | $ 433 % 11.67 180 $ 2,881.90
3 |C. vestir manga corta dama Unidad 360 14% $ 1750 | $ 733 $ 10.17 210 $ 3,677.43
4 |C. vestir manga larga dama Unidad 309 12% $ 2000 | $ 841 | $ 11.59 180 $ 3,602.38
5 |Camiseta hombre Unidad 167 7% $ 1575 $ 874 $ 7.01 98 $ 1,536.64
6 |Camisa tipo polo hombre Unidad 309 12% $ 16.00 | $ 433 3 11.67 180 $ 2,881.90
7 |C. vestir manga corta hombre Unidad 360 14% $ 1750 | $ 393| $ 13.57 210 $ 3,677.43
8 |C. vestir manga larga hombre Unidad 309 12% $ 20.00 | $ 445 % 15.55 180 $ 3,602.38
9 |Gabacha Unidad 129 5% $ 16.00 | $ 529 | $ 10.71 75 $ 1,200.79
10 |Personalizada camiseta Unidad 26 1% $ 1750 | $ 929 | $ 8.21 15 $ 262.67
11 |Personalizada camisa polo Unidad 26 1% $ 19.00 | $ 470 $ 14.30 15 $ 285.19
12 |Personalizada vestir corta Unidad 39 2% $ 20.00 | $ 798| $ 12.02 23 $ 450.30
13 |Personalizada vestir larga Unidad 39 2% $ 2150 | $ 886 | $ 12.64 23 $ 484.07
Volumen total de ventas 2,546 100% Margen de Contribucién Combinado $ 11.52 1,486 $ 26,055.32

Unidades Combinadas de Total de Costos Operativos Fijos $ 17,120.74 .
Equilibrio - Margen de Contribucién Combinado - $ 11.52 1486 Unidades

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacién 53-E



f. Estado de resultados proyectado

Tabla 23. Estado de resultados para el primer afio de operacion
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ANO 1
Concepto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Trim. 2 Trim. 3 Trim. 4 Total
Ingreso por Ventas $ 3471.75|$% 351517 |$ 355911 |$ 1094642 | $ 11,362.07 | $ 11,793.47 | $ 44,647.99
Costo de Bienes Vendidos $ 1,190.47 | $ 1,205.38 | $ 122044 | $ 3,753.61 | $ 3,896.10 | $ 4044.03 | $ 15,310.03
Ganancia Bruta $ 2,281.28|$ 2,309.79 |$ 2,33867 |$ 7,19281 |$ 7,46597 |$ 7,749.44 | $ 29,337.96
Salarios $ 720.00 | $ 720.00 | $ 720.00 | $ 2,160.00 | $ 2,160.00 | $ 2,160.00 | $ 8,640.00
Alquileres de Locales $ 550.00 | $ 550.00 | $ 550.00 | $ 1,650.00 | $ 1,650.00 | $ 1,650.00 | $ 6,600.00
Comunicaciones $ 10.00 | $ 10.00 | $ 10.00 | $ 30.00 | $ 30.00 | $ 30.00 | $ 120.00
Promocién y Publicidad $ 110.00 | $ 110.00 | $ 110.00 | $ 330.00 | $ 330.00 | $ 330.00 | $ 1,320.00
Pasajes y Viaticos $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 45.00 | $ 45.00 | $ 45.00 | $ 180.00
Depreciacion $ 21.73 | $ 21.73 | $ 21.73 | $ 65.18 | $ 65.18 | $ 65.18 | $ 260.74
;(Ojtriléﬁasms Generales y de $ 142673 |$ 1,426.73 |$ 1,426.73 |$ 4,280.18 | $ 4,280.18 |$ 4,280.18 |$ 17,120.74
Ganancia Gravable (GAI) $ 854.55 | $ 883.06 | $ 91194 |$ 291263 |$ 3,18579 |$ 3,469.26 | $ 12,217.22
Impuesto sobre la renta (30%) $ 3,342.31
Ganancia neta $ 854.55 | $ 883.06 | $ 91194 |$ 291263 |$ 3,18579 |$ 3,469.26 |$ 8,874.92

Fuente: Elaboracién propia del grupo de especializacion 53-E
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3.9 PLAN DE TRABAJO

Tabla 24. Cronograma de actividades

Meses
2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Actividades del cronograma de trabajo

1
Contratacion de nuevo personal -
Capacitacion a colaboradores sobre el nuevo modelo -
Redisefio de identidad visual
Boceto de guia de medidas para uniformes
Comprobacién de boceto
Disefio final de guia de medidas
Prueba piloto de disefio final de guia de medidas
Feedback y ajustes a disefio de guia de medidas
Creacion de redes sociales oficiales de la empresa
Creacion y adecuacion del sitio web
Formulacion de campafas de REDITU GROUP
Toma de fotografias de uniformes terminados
Puesta en marcha del modelo digital
Publicacion de post creativos
Trasladar a clientes actuales al nuevo modelo
Atraer a nuevos clientes mediante el modelo
Contratacion de empresa de envios
Seguimiento post venta
Medicion de satisfaccion de los clientes
Retroalimentacion y mejoras del modelo

Nota: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E 2023
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Detalle las actividades del cronograma de trabajo:

e Contratacion de nuevo personal: Seleccionar personas que manejen el cambio a modelo
digital y puedan dar soporte a los colaboradores actuales.

e Capacitacion a colaboradores sobre el nuevo modelo: Transmitir las nuevas
modalidades a implementar en la empresa, por ejemplo: Recibir las compras realizadas en
linea, como entender la estructura del sitio web, y otros.

e Redisefio de identidad visual: Modificar a trazos més atractivos, refrescar los colores o
dar un toque mas moderno a la imagen.

e Boceto de guia de medidas para uniformes: Se cred de una guia interactiva para que el
cliente pueda tomarse las medidas para la confeccion de la prenda, se colocaran imagenes
que expliquen graficamente como debe hacerlo.

e Comprobacion de boceto: Se mostrd a personas fuera del negocio que indiquen si la
informacidn colocada en el boceto si es de utilidad para tomar medidas.

e Disefio final de guia de medidas: Teniendo en cuenta las posibles observaciones, hacer
ajustes y crear el disefio que se colocara en el sitio web/tienda virtual.

e Prueba piloto de disefio final de guia de medidas: Realizar una prueba para la aceptacién
de la guia que se puede presentar a uno de los clientes ya existentes.

e Feedback y ajustes a disefio de guia de medidas: Conocer las opiniones de lo que si le
gusto, asi como de lo que no se comprendié de la guia y sea necesario cambiar para la
comodidad del usuario.

e Creacion de redes sociales oficiales de la empresa: El primer paso fue crear una cuenta

de correo electronico en Gmail que fue colocado como contacto en las redes, las cuales
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fueron: Facebook, Instagram, WhatsApp, Pinterest y LinkedIn, y que también sirvid para
abrir cuenta en dichas redes.

Creacion y adecuacion del sitio web: Se aplico los conocimientos adquiridos en Wix para
crear el disefio del sitio web con la informacion general de la empresa, redes sociales y guia
interactiva para que el usuario pueda tomarse medida y hacer su compra personalizada.
Formulacion de campafias de REDITU GROUP: Se crearon estrategias para dar a
conocer la empresa en el ambito digital.

Toma de fotografias de uniformes terminados: Contar con el contenido digital de las
prendas de vestir, que luego serviran seran para la creaciéon de contenido.

Puesta en marcha del modelo digital: Concluir con el sitio web para que pueda ser usado
con el fin de generar los pedidos online.

Publicacion de post creativos: Creacion de contenidos para las diferentes plataformas,
publicaciones con imagenes de los productos para atraer nuevos clientes, promociones por
compras por medio del sitio web/tienda online, y videos que indiquen como hacer uso de
la guia interactiva, entre otros.

Trasladar a clientes actuales al nuevo modelo: Invitar al cliente que siga las redes
sociales, por medio del cual se le invitard a que sus compras las realice por medio digital.
Atraer a nuevos clientes mediante el modelo: Contratar publicidad pagada para poder
llegar a la mayor parte de clientes potenciales.

Contratacion de empresa de envios: Buscar una empresa que brinde un servicio eficiente

y econOmico para realizar la entrega de todas las compras.
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e Seguimiento postventa: Disefiar un plan que indique como ha sido la experiencia del
cliente por medio de los servicios brindados en linea.

e Medicion de satisfaccion de los clientes: Por medio de un formulario de 3 a 5 preguntas
claves donde se determine la satisfaccion del cliente y qué mejoraria para su proxima
compra.

e Retroalimentacion y mejoras del modelo: Recopilar toda la informacion, hacer un listado
de las observaciones realizadas desde el inicio del modelo para realizar aquellas

modificaciones necesarias.

Plan de contingencia

Medidas generales de prevencion
e Controlar el acceso de datos, es decir, que se debe limitar a unas cuantas personas
el manejo de la informacion.
e Contar con copias de seguridad, en caso de que se necesite recuperar los datos ante
algin incidente.
e Monitoreos constantes de la gestion de datos para poder detectar todas las fallas o
acciones incorrectas.
Acciones preventivas
e Capacitar con toda la informacion necesaria a los colaboradores para el uso de todos
los elementos digitales a utilizar.
e Actualizar los programas instalados, para que el sitio web/tienda online permanezca

seguro.
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e Instalar un mecanismo de autenticacion para el pago de los clientes, enviar un
codigo de seguridad al email cuando efectle sus compras.
Acciones en caso de siniestro
e Contratar un seguro para la materia prima o productos ya terminados en caso de
robo o incendio.
e Asegurar los equipos, tanto de produccion (maquinas de coser) como las de uso
tecnoldgico (celulares, laptops).
e Solicitar alertas ante movimientos en el capital de la empresa, para asegurar el
salario, compra de suministros y otros.
Manejo de crisis
e Crear un protocolo de codmo actuar en caso de tener una situacion compleja.
e Colocar un apartado de quejas o reclamos para que el usuario comparta su
insatisfaccion por este medio, evitando que pueda hacerlo en las redes sociales.
e Establecer tiempos de solucion cuando el clima no permite que se realicen entregas
por el tiempo climaticos.
Plan de continuidad
e Mantener las operaciones en linea con la misma constancia desde el primer dia,
ofreciendo una atencion y servicio al cliente de excelencia.
e Actualizar el inventario de todos los productos ofertados en el sitio web/tienda en
linea.
e Garantizar que la empresa esté cumpliendo con los compromisos adquiridos con el

cliente.



3.10 INDICADORES DE MEDICION

Tabla 25. Indicadores de medicion para REDITU GROUP

Area
Plan

organizacional

Plan de

mercadeo

Plan de venta

Plan

financiero

Plan de
trabajo

Métrica
Capacitar con toda la informacion necesaria a los colaboradores.
Monitoreo del desempefio para mejorar la tasa de participacion en el proceso.
Mide la disposicion de los trabajadores en recomendar a otros trabajar en la empresa.
Indagar cual es el alcance por medio de las visitas y las ordenes de compras.
Determinar el nimero de usuarios para saber si son nuevos o recurrentes.
Conocer el tiempo que cada usuario permanece en el sitio web.
Delimitar los usuarios que llegaron al sitio web y estuvieron poco tiempo
Evaluar cuantas interacciones se convirtieron en compra.
Medir el costo que genera adquirir un nuevo cliente.
Conocer el tiempo del primer contacto hasta la realizacion de compra.
Determinar cuanto se ha ganado al invertir en publicidad pagada.

Medir la cantidad a superar para obtener ganancias, restando los costos fijos.

Indicar el porcentaje de rentabilidad del negocio, excluyendo los costos fijos y variables.

Colocar un apartado de quejas o reclamos para el usuario.
Garantizar que la empresa esté cumpliendo con los compromisos.

Contar con copias de seguridad para respaldar los datos ante algin incidente.
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KPI
Gestion de capacitacion
Evaluacion de desempefio
indice de recomendacion
Visitas a la web
Usuarios
Tiempo de estancia
Tasa de rebote
Tasa de conversion
Adquisicion del cliente
Ciclo de vida
Retorno de inversion
Punto de equilibrio
Margen de beneficio
Medicion de eficiencia
Cumplimiento de metas

Ciberseguridad
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CONCLUSION

En resumen, no todo comienza por abrir un sitio web o redes sociales; primero tiene que
nacer la idea para un negocio de un producto o servicio de acuerdo a una necesidad existente, en
donde se construya la oportunidad de atraer clientes y obtener un beneficio econémico, a la vez
que se evaltua y comprueba la viabilidad mediante la parte investigativa, se concreta la idea y se
presenta de forma precisa y entendible. Este tipo de modelo tiene un impacto significativo en los
ualtimos afios, por lo cual se han ocupado las herramientas digitales que se acoplen mejor al negocio

de confeccion de ropa empresarial.

La empresa como modelo digital se sustenta principalmente en su capacidad para ofrecer
productos de una forma practica y acorde a las tendencias del mercado, a su adaptabilidad al
creciente mercado online y su potencial para brindar resultados medibles y significativos. A
medida que se avance en la implementacion y desarrollo del modelo se pretende mantener una
mejora continua en todos sus activos digitales, siendo estos herramientas clave y fundamentales

para hacer factible el negocio.

Las proyecciones financieras revelaron un crecimiento sostenido, destacando una venta
inicial de $44,647.96 con 2,546 unidades en el primer afio, con un periodo de reintegro de inversion
de aproximadamente un afio y un valor actual neto de $60,502.23, respaldado por una tasa interna
de retorno del 342.39%. Con un punto de equilibrio establecido en 1,486 unidades vendidas al afio,
este analisis respalda la viabilidad financiera del proyecto y enfatiza la importancia de la
optimizacion del ciclo de ventas para alcanzar el éxito en el competitivo mercado de la moda en

linea.
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Anexo 1. Documentacion CNR — Propiedad Intelectual
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Bégueda de mombve | ratnend | LT g/ 2o I
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FORMULARIOS STANDARD, £A D6 €&, S50 350% 3600

comercial = REDITU GROUP | | cucanedn i S )
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L Jeinte dolares San Salvador i N/_,Q '
o] £ N° f 1

A
IR,
140111758

FIRMA Y SELLO DEL COLECTOR =

ORIGINAL-CLIENTE

PRESENTADG
SISTRD DE LA PROMSAAD ITHLEUAL.
e l_x 4 SET. zomJ ‘[

Centro Nacienal de Registros |
[ B Salvador, C A

Servicio ; Busqueda Fonética o de Anterioridades

Recibo : 140111758 Fecha : 14109/2023 Hora : 10:38:40
Soiicitanie : LAURA LISSETH PINEDA GARCIA
Busqueda : REDITU GROUFP
Ciase: 98 Derechos canceiados : § 2000
Was 1etibos.
Presentacion: 20230267543  Oficina: San Salvador

JEANNETTE ALEAANDRA ALAS EGUIZABAL
Tiempo no mayor de 10.5 minulos.
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ESPAGIO PARA CERTIFICACION DE BANCO ;- . -
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ANTERIGRIDAD DE SEMEJANZIA EN LA CLASE SCLICITADA

DISTINTIVD: REDITU GROUP

ERESEMNTACIIN: 20230267543
CLASE: a8
PARA
MOTA;
Clase: 8
Pressntacidn Fescha Ultema Mo, Libng Facha, ins
zal. Estads ins,;: ins,
18080003118 Z2071908  ST41 00124 00004 1707897
Oistintive:  REDY
20210322026 09NE2I2T  ST94 00233 00032 200E022
Distintien: REDMSA
20230353908 172023 STRND
Distinten: HAUS GROUP
2000000BE4E 16112000 STA1 G049 00O 6XF R0
Distintivo: ZAAN GROUP
20230355530 1732023 5T23
Distinkve: L GROUP
20130180741 29022013 STHS 00018 006 FARM2

Distintivo:
DE02IBETS

Ditindivo:

0140209858
Distingive;
2017250649
Castirdive;
0101 TESE

Dastindiva:

A0VT025BE2T
Destintivo:

20210330065
Coestirdiva:

FOR1032862
Cemtirivg:
0EINM2AT
Dustinlivo:

Fl DV e
Ditstintiva:

GM GROUPR

IGOER0IE  STH4 00124 ODOZZ 11072017
TSI GROUP

1112014 STPHNO
Invictus Group

07112017 STB4 ODO24 Q0024 DSAGZ018
CARI GROUP

18032021 5TB4 0ODOG61 Q0OGD CivgarZo2
TECHI GROUP

1TaEMT  5T24
ALPHA GROUP

1ST1R02T STea Q0DO&T Q0033 11/0872022
HAMAT GROUP

14102021 STOO0 QD166 0031 31/01/2022
EPIC GROUP

TR0 ST2D
ACERH GROUP

TEM1H2001  EAPABR
FRESCO GROUP

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

AMNTECEDEMNTES FONETICOS DE UNA MARCA

PETICIONARID: LAURA LISSETH PINEDA GARCIA
CLASES RELACIONADAS:

Mazanalidad

GUATEMALTECA

SaLVADORERA

SALVADCRENA

FETICIONARID

REPRESENTACIONES ¥ DISTRIBUCIONES

FECHA: 14092033

HOIRS,

10:3% 34

Tip%P

ML

COSMETOLOGICAS INTERNACIOMALES, SOCIEDAD

ANONIMA

REPRESENTACIONES ¥ DISTRIBUGIONES, SOCIEDAD m
ANOHNIMA DE CAPITAL VARIABLE - REFREDI, 5.A4.DE

CW.

CORPORACION POLARIS, SOCIEDAD ANONIMA DE L4}
CAPITAL VARIABLE - CORPORACION POLARIS, 5.4, DE

C.M.

MAS ROPA, SOCIEDAD ANONIMS DE CAPITAL VARIABLE M

-MAS ROPA S8 DECNY,

HERRERA LAINEZ, MIGUEL JOSE

L1

GM GROUP, SOCIEDAD ANONIMA DE CAFITAL WARIABLE M{

- GM GROLUP, 5.4 DE CV

MOREND COLOGHD, RAFAEL ERNESTO

MC

IMVICTUS GROUP, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL ML

WARIABLE - INVICTUS. 5.4, OE GV

GENERAL SOLUTION, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL W

VARIABLE - GENERAL SOLUTION, S5.4, DE V.

COAPORACION TECMIDIESEL, SDCIEDAD ANONIMA DE W
CAPITAL VARISELE - CORPORACION TECHIHESEL, S.A.

DE C.W,
ESCOBAR SERRAND, SARA MARIA

TIDWELL, CHRISTOPHER RYAN

INJASIM, BOCIEDAD ANONBMA DE CAPITAL VARIABLE - M{

INJAZIM, 8.4, DE CW.

ACERH GROUP, ING

GRUPO FRESCCO, SOCIEDAD ANONIMS DE CAPITAL TO

VARIABLE EM LIQUIDACKIN

IMPORTANT E: 5IN PERJUICIO QUE APAREZCAM OTROS PRODUCTOS QUE TENGAN RELACION CON LOS PRODUCTOS
SOLICITADDS ¥ QUE APAREZCAN EN OTRA CLASE DIFERENTE,

FOWRT002

4%

4z

41

18

kL]

kk s

36
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ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CLASE SOLICITADA

DISTINTIVO: REDITU GROUP
PRESENTACION: 20230267543

CLASE:
PARA:
NOTA:

Clase:
Prasantacion

20220348193
Distintivo:

20220342474
Distintivo;
20040055168
Cigtintivo:
20030040543
Digtntivo
20130184175
Distntvo
20070094700
Distintiva:

20230361795
Distintiva:

20050062289
Distintivo:
20100135871
Distintivo:

20070089652
Distintiva:
20140202214
Dislintivo:

20110158522
Osstintivo.

20180275649
Distintivo:

20160232807
Oistintivo:

20090123867
Digtintivo.

Facha  Umimc No. Libro Fecha. ins

2al. Estado ins: ins;:

11112022 ST94 00307 DOO34 17/0X2023
THE RUBBER GROUP

1407/2022 SREFN
ACERH GROUP

01092004 ST94 00067 00003 01/03/2005
THE ARGUS GROUP

1082003 ST94 Q0208 0ADO2 17/12/2004
THE ARGUS GROUP

15052013 ST94 00142 00018 27/05/2015
GRUPO REAL MEDICS

15/08/2007  ST94 00241 Q0007 26/10/2007
REDD

20107/2023 APEAD
MEDIKARE

01/04/2005 5794 00078 00004 DIV10V2005
RED

270412010 STS4 00226 00012 1500472011
RED

130272007 STS4 00218 00008 200052008
RED

06/06/2014 STS4 00109 0CO18 1504/2015
Alliance Group

171102011 STPNO
GREEN HOUSE GROUP

12102018 $T84 00166 D0026 26/002019
ESCUCHA GROUP

28004/2018  ST94 00034 00021 3010812016
REFRICENTER GROUP

17006/2008 STOO CQ0S9 00011 22/12/2009
SG GROUP

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

HORA. 10:39:34

ANTECEDENTES FONETICOS DE UNA MARCA

PETICIONARIO: LAURA LISSETH PINEDA GARCIA
CLASES RELACIONADAS:

Nacionalldad

SALVADORESNA

PETICIONARIO

THE RUBBER GROUP, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL
VARWBLE - THE RUBBER GROUP, SA DECV

ACERH GROUP, INC.

CCC, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - C*,
SADECV.

CCC, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - C7,
SADECV.

MORALES UMARA, LUIS ANTONIO

SELVA AGUILAR, DIEGO PAULINO

PLATERO DE URIAS, KARLA GRISELDA

SKY TECHNOLOGIES DE EL SALVADOR, SOCIEDAD
ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - SKY TECHNOLOGIES
DE EL SALVADOR, SA.DECV

BUKELE ORTEZ, NAYIB ARMANDO

INTELFON, SOCIEDAD ANCNIMA DE CAPITAL VARIABLE
< INTELFON, SA DECV,

ALLIANCE CONSULTING, SCCIEDAD ANONIMA DE
CAPITAL VARIABLE - ALLIANCE CONSULTING, S.A. DE
cv.

GREEN HOUSE GROUP, SOCIEDAD ANONMA DE
CAPITAL VARIABLE - GREEN HOUSE, S.A.DEC.V.

ESCUCHA (PANAMA] S.A

REFRICENTER DE EL SALVADOR. SOCIEDAD ANONIMA
DE CARITAL VARIABLE - REFRICENTER DEEL
SALVADOR, S.A.DECV.

GARCIA LOPEZ, SALVADOR

FECHA: 14052023

Tlpch®

M

T0

M

M

T

MC

LY

A

MC

M(

To

ML

M

IMPORTANTE: SIN PERJUICIO QUE APAREZCAN OTROS PRODUCTOS QUE TENGAN RELACION CON LOS PRODUCTOS
SOLICITADOS Y QUE APAREZCAN EN OTRA CLASE DIFERENTE.

FONRI1002

36

36

35

a5

35

34

32

3z

32
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ANTERIORIDAD DE SEMEJANEZA EN LA CLASE SOLICITADA

MSTINTIVGD: REDITU GROUP

PRESENTACION: 20230267543
CLABE: 1]
PaRA:
NOTA;
Clase: a8
Prasentacian  Fecha  Ulime Mo, Ubre  Fecha. ins
sl Estado  ins. ims.

20140196794 240172014 STB4 03151 0008 G20E2HME

Digtintive:  PROXIMA GROUP
A00600TETAT 1RMEZ00E  STBA D047 00005 1842006

Jistintivn: CANMPOS ART GROUP

2002002E002 OTMZZ00Z  STH4 00101 00011 BAML2003

EUPER MEDIA
STS4 QROBT Q0004 07102005

Distintive:

20050060110 25012005

Diglirtive: PEDI PIE

20190291594 Q8092019 BTS4 00185 00030 21A0/2021

Distirdlve: CREDIG RENTING
MPELOEEIEE 1NDTR2DIS  STOA 0021000004 24M0172006
Cestindivo: - WEDDINGS

FO0RO0ETELI 1W0T2002  5TS4 00020 Q0007 222003

[stintivo: CREDIG

00E00E0343 1WDT2006  STB4 00244 Q0006 2BM0Q200T

Destirdiva: STYLOS FURNITURE

INADIEG2AS 2OVDEM20HE  STDd 00148 0016 14012014

Distindiva: . TECHNOLOGY GROUP

2003003974 1VOTR0NE ST2S

Dstirivo: TECHNOLOGY GROUP
HIE0I306TE 09220089 ST94 Q0241 Q0011 1RDT2010
Dustintivo:  CREDIX

HEO0T4538 2022006 ST102 Q0075 00010 08052009

Dalintiva: CREDIMAS

H110160717 051202011 ST94 Q0154 00014 1E/D9/2012
Distinliva;  CELLGROUP

20160230973 1102018 5TI4 Q0173 00020 20062076
Distintiva:  THREE ART MEDIA
20180231803 16MS301E  5T94 00084 HO022 18062017

Distinliva.  TOP MEDIA

DIRECCION DE PROFPIEDAD INTELECTUAL

CAPITAL VARIABLE - TOP MEDIA EL SALVADOR, 5.4, DE
C.v.

IMPORTANTE: 5IN PERJUICIO QUE APAREZCAN OTROS PRODUCTOS QUE TENGAN RELACION CON LOS FPRODUCTOS
SOLICITADOS ¥ QUE APAREZCAN EN OTRA CLASE DNFERENTE.

FOMRIN02

FECHA, 1402023

HORA: 103534
ANTECEDENTES FOMETICOS DE UNA MARCA
PETICIONARIC: LAURA LISSETH PINEDA GARCIA
CLASES RELACIOMADAS:
Macionzidad PETICIONARIC Tipc¥P

FROXIMA GROLIF, S0CIEDAD ANONMIMS DE CAPITAL ML 3
VARIABLE - PROXIMA GROUP, 5.4, DE GV,
DS NEURONAS, SQCIEDRAD ANOHIMA DE CAPITAL T M
VARIABLE - D03 NEUROMAS, SA DE GV

SALVADORENA SUPER MEDIA DE EL SALVADOR, SOCIEDAD AMONIMA - TO 31
DE CAPITAL WARIABLE - SUPER MEDNA DE EL
SALVADOR, 54 DE CW.
INVERSIONES ELSY'S, SOCIEDAD ANCONIMA DE CAPITAL M 31
WARIABLE - INVERSIONES ELSY'S. SA DECY
INVERSIIMES CREDII BUSINESS, 5.4, Ml 1
WEDDINGS, 2.4 DE C.W. Ta

HOMDURERS, FINAMCIERA CREDI O, 5.A. W{ 20
EMPRESAS MOEILIA, SOCIEDAD ANONIMA DE CARITAL M 1
WARMBLE - MOBILIA, 5.4, DE GV,
TECHNOLOGY GROURP, SOCIEDAD ANONIMA DE M 1
CAPITAL WARIABLE - TECHROLOGY GROUF, 5.4, DE
TN
TECHNOLOGY GROUP, SOCIEDAD ANCNIMA DE Th 2
CAPITAL VARIABLE - TECHNOLOGY GROUP, 5.4, DE
cV
CREDIX WORLD, 5.4, |
CREDIMAS DE EL SALVADOR, LIMITADA DE CARPITAL M 23
VARIABLE - CREDIMAS DE EL SALVADOR, LTDA, DE
CN.
CELLGROUP, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL ML
VARIABLE - CELLGROUR, 5.4 DE GV
INVERSIONES VECD, SOCIEDAD AMONIMA DE GAPITAL M 28
WARLABLE - INVERSIONES VECD, S A.CECN.
TOP MEDIA EL SALVADOR, SCCIEDAD ANONIMA DE ML 28
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ANTERIORIDAD DE SEMEJAMEA EN LA CLASE SOLICITADRA

QISTINTIVO: REDITU GROUP
PRESENTAGION: 20230267543

CLASE:
PR
NOTA:

Clase:
Presentacsdn

20210326956
Dlistinbhw
202003066 2R
Distintewg
20030024803
Distintiwa:
2120161967
Diigtintiva:
1H7EM 0440
Digtintiva:
19880003529
Ciistiriva;
010015665
Chistirdivg;
20050084258
Dristiritiva:
FuliERERT T
Crstiniva:
20100140377
Dstintive;
20120163420

Diztintivo:

20130180396

Distintivo:
20160243300
Distinkive;
20170246817
Dlistintive:

20180271737

Distintien:

98
a8
Fegha  Ultmo Moo Libro Facha. ins:
gal. Eslada ins: ins.:
1300 S5T94 Q0096 00031 131202021

MEDICATURA

2070 5T94 00028 Q002D 15022021
CREDI FUTURA,

DEAMS2002  5Tad Q0P Q0011 D2a200l
MEDI NET

03M1/2012 5784 0020 00014 16072012
C CREDIT

TS -
MEDISA

QHDSNM5H9  ST4 00019 00012 181072004
CREDIAUTO

QNOFEDGT  ETHa 00181 Q0010 13N8E002
RELASA MEDICAL

1TH200E 5Ta2
CREDI CAR

2H0172005  5THe 0018 00011 260020
ALM CONSULTING GROUP

1808200 STMIP
CREMAUTO

0122012 STPMO
MEDIDA

14022013 5T94 00181 DI01E 13002/2014
MEDIDA

MG ST 00045 00022 19052017
CREDI FAST

18012017 5Taz
KREDI-AUTO

1707 5Ta4 00104 DOG2S 0ED22019
ASG AIRSUPPORT GROUP

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES FOMETICOS DE UMNA MARCA

PETICIONARID: LAURA LISSETH PINEDA GARCIA
CLASES RELACIONADAS

Hacionakdad

SALVADORERN

SALVADORENA

SALVADORERA

SALVADCRENA

FECHA, 14053023

HORA: 1002934

PETICIONARIO Tipc%P
ESCOBAR GUILLEN, JOSE ANTONID M{ 28
GRUPC FUTURA, 5.4 DECY M 28
MEDICOS ¥ SISTEMAS, BOCIEDAD ANONIMA DE W 28

CAPITAL VARIABLE - MEDISIS, 5.4 DE GV,

HASGAL. SOCIEDAD ANONIMA DE CARITAL VARBBLE - TO

HASGAL, 5.4, DE CV.

L
GRUPO Q EL SALVADOR, SOCIEDAD ANCNIMA DE Td
CAPITAL VARIABLE - GRUPO Q EL SALVADOR, 3.A4. DE
CN.
BOLAROS MELARA DE RECINGS, MARIA OLIMPIA ket
LEMNS DELGADD, CARLOS RODRIGT L'

ALM COMSULTING GROUP, SOCIEDAD ANONIMA DE AL

CAPTAL VARIAELE - ALM-CG, 5.4. DE GV

CREDIQ, SOCIEDAD ANOHNIMA DE CAPITAL VARIABLE - MI

CREDIO, 5.4 DE C.W.

MEDIDA, SOCIEDAD ANONIMA DS CAPITAL VARIABLE - M(

MEDIDA, S A DECY.

MEDIDA, SOCIEQAD ANCHNIMA DE CAPITAL VARIABLE - M(

MEDIDA, 5.4, DECV.

LOPEZ CRUZ. ROSA MIRNA .18
AYALA ELIAS, MARID ANTONIO T
AIRLIME SUPFPORT SERVICES OF EL SALVADOR, 18

SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL WARIABLE - Air

Suppor, 8.4, DE C.V,

IMPORTARMNTE: 3IN PERJUICIO QUE APAREZCAN OTROS PRODUCTOS QUE TENGAN RELACION CON LOS PRODUCTOS
SOLICITADOS ¥ QUE APAREZCAN EN OTRA CLASE DIFERENTE.

FONR1002

&8

27

ar

ar

7

7

a7

27

27

2

7

122



ANTERICRIDAD DE SEMEJANZIA EN LA CLASE SOLICITADA

DISTINTIVG: REDITU GROUP

PRESENTACION: 20230267543
CLASE: 98
PARMA
NOTA:
Clase: B8
Presentacidn  Fecha  URimoe Mo, Libre  Fecha, ins:
20l Estadn  ins.:  ins.

20190284295 03042018 ST84 00159 0DO2E6 1902016

Distintheg: ETHIGA
20180286016 14MS2018  STODD
Digtintive:  BEDDNG & CO

2020030B07H OH0Q2020  STODE 00248 00028 DSMO22021

Digtintive: BETTYMA

20210330153 16172021 STEE 00143 00032 110082022

Distindive: MEDIGD
20220343634

Distinfivo:

15082022 STOOD
ROSIETY

20230354660 0032023
ROSSETY

ST
Distintivo:
20230364323 0500972023 DIFIM

Diztirtive.  ROSSETY ¥ DISERD

1EITRIA00RE QX04nGaT
MEDIDENT

ET41 00210 00002 14111877

Distirdivo:

20230357163 2D4r2023
MEDILAB

ST401
Dislirtivo:

18RZMO0I0ER 13121962 -
Dislintivo: PITUFDS

20200310197 221072020  5THd 0DOTE Q0030 120852021
Datintiva: GLANE FURNITURE

0F0030484 2402020 5THA 00150 00025 25052021
Deslinlive: MEDRIVET

HG0FTIIE 1922019 ST Q0014 Q0028 030492020
Destimtive: - MEDIEVAL

HIa0MeE212 150382018 5T9d4 Q0333 00025 05062018

CREDIAUTOS

15032098  5T94 Q0118 00025 130220149
CREDIAUTDS

Distirtiva;

1086231

Diistirtiva:

DIRECCION DE FROFIEDAD INTELECTUAL

FECHA:

HORA

ANTECEDEMTES FONETICOS DE UNA MARCA

PETICIONARID: LAURA LISSETH PINEDA GARCLA
CLASES RELACIONADAS:

Macicnalidad

SALYADORENA

SALVADORENA

PETICIONARIO

GALOUI, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE -
GALQUIL 54 DECY,

CARRAMZA LOPEE, SARA REBECA GUADALUPE
MEMJIWAR ORELLANA, SELEMIA BEATRIZ

CONTASA, SOCIEDAD ANONIMG OE CAPITAL WARIABLE
- COMNTASA, S A DECV.

ALVARADD MALDONADC, LEYDI LILLANA

ALVARADD MALDONADO, LEYDI LILLANA

MEDIDENT, SOCIEQAD AMONIMA DE CAPITAL VARIABLE
- MEDIDENT, 5.4. DE GV,

CHICAS, YAMILETH

DHAZ CASTRO DE MOLIMA, EVA MARIA

ERAZD MOLIMA, LUIS ANTOMNKD

AVILA MADRID, NELSON DavID

GRUPO O INTERAMERICHA CORP.

GRUPO O INTERAMERICA CORP.

Tk 3wdd

1412023

Tipc%P

08

[0}

il

ML

ML

BaC

i

Ta

IMPORTANTE: SIN PERJUICIO QUE APAREZCAM OTROS PRODUCTOS QUE TENGAN RELACIIN CON LOS PRODUCTOS
SOLICITADOS ¥ QUE APAREZCAN EN OTRA CLASE DIFERENTE,

FOMR1002

T

aF

ar

a7

7

7

7

26

25

26

26
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DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

FECHM.: 140932023

HORA: 1 a9:Es
AMNTECEDENTES FOMETICOS DE UINA MARCA
ANTERIORIDAD DE SEMEJAMZA EM LA CLASE SOLICITADA
DIETINTIVD: REDITU GROUP
PRESENTACION: 20230267543 PETICIONARIO: LAURA LISSETH PINEDA GARCIA
CLASE: a8 CLASES RELACIOMNADAS:
PARA:
NOTA;
Clase: a8
Presentacidn  Fecha  Ulima Mo Libro  Fecha. ins: Macionaldad FETICIONARIO TiprF
sal, Estada mns5: s
20180266012 12032018 STDOOD Q0098 Q0024 14/0&82018 BRIGHTMEDI&, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL T) 26
Digtintive: BRIGHTMEDIA VARIABLE - BRIGHTMEDIA, 5.4, DE GV
20MB0Z2E4638 190212018 5TB4 00120 Q0025 13022018 GRUFD Q INTERAMERICA CORP. ML 26
Distintva:  CREDIAUTOS
SOVBO2E46AT 1WNR2MR2018 STH4 0@ O0d2% GEOs2M G GRUPO O INTERAMERICA CORP, ML 26
Distinliva; CREDIAUTOS
2160236428 18072016 STPNO MIRANDA JUSREZ, ROMALD EFREN i}

Diistiriva; CILAES, consulting Graup
20140209222 20M10f2014  STEB4 00153 0018 04MEE015
Dastintiva: INGEMIERICA GROUP
181072014 EQ0Z
RISK CONSULTING GROUF

201 40M085A5
Drstindive:

20120176535 1722 BTV
Distintive: INGEMIERICA GROUP

20110169400 151 272011
MEDIFAR

EQnz
Diatintive!

20110146312 230272011 5T94 00233 00013 100212012

Digtinthe: EPITUR

20110146810 200002011 5T94 00134 00013 140082011

Distintiva: SUPER CREDITOS
20100138237 MO0 5T94 00118 00013 2082011
Distinties:  COS MEDIC

20083125580 3072009  ST94 QOD9E 00011 2B01/2010

WIETE TOTAL GROUND

1anriioge 5732
MEDITAC

2U0HGET
MEDIFRO

20080112111
Digtinbva

1HETO005817 ST41 Q0093 Q0I0E 12031 98

Distintiva:

19550007742 0571116489
Diistirttiva; EDISUR

ST41 00ATS O0J0% 14M&2009

SALVADORERA

GLUATEMALTECA

ELECTRICA DE CENTROAMERICA, SCCIEDAD ANDNIBA
DE CAPITAL VARIABLE - ELECTRICA DE
CENTROMMERICA, 3.A. DEC.Y.

RISK CONSULTING GROUP, SOCIEDAD AMNONIMAS DE
CAPITAL VARIABLE - RISK CONSULTING GROWUP, 5.4,
DE G\,

ELECTRICA DE CENTROAMERICA. SOCIEDAD AMCNIMA
OE CAPITAL VARIABLE - ELECTRICA DE
CENTROAMERICA, 2 A.DEC.V.

RUIZ REYES, SOCIEDAD ANONIKA DE CAPITAL
VARIABLE - RUZREYES 5. A.DEC. V.

CHICAS GUEVARA, HEREERDH ALFREDD

CCHY, SOCIEDAD AMONIMA DE CAPITAL MARIABLE -
OCHY, 5.4 DECW,

AGUILLOM DE DLIVARES, DIAKNA MORENA,

KENCO, S0CIEDAD AMNOM M

MEMA, VAN DIMITRY

BEGLUCKT, SCTIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE

ECQITORIAL SUR, SOCIEDAD ANONIMA - EDITORIAL SUR,
BA

[L18

AL

TO

[

T

T

IMPORTAMNTE: 5IN PERJUICIO QUE APAREZCAN OTROS PRODUCTOS QUE TENGAN RELACION CON LOS PRODUCTOS
SOLICITADOS ¥ QUE APAREZCAN EN OTRA CLASE DIFERENTE.

FOMRIN0Z

26

26

26

26

26

26
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ANTERIORIDAD DE SEMEJANEZAR EN LA CLASE SOLICITADA

DISTINTIVD: REDITU GROUP

PRESEMTACIOMN: 20230267543
CLABE a8
FARA:
MOTA:
Clasa: a8
Presentacion  Fecha Ui Noo Libra Fecha, ins:
sal. Estado ins.: infs.
THARIO0T T4 DRMT1ME59  BTa4 007130 00010 A3 2002
Digtintwg EDISUR
20010016450 FROTH0T  ST41 Q003 D000 06302
Dlistrbres CANTINA LOS REMEDIDS

200S006TEE0 2208205 ST 00184 DDOGH 11001 H006

Distmtive.  CREDINGA

20080107442 0204/2008
Digtintivez:  EDISAL

5T84 {O0BS D000 061 V208

20100137456 0RO STI2
Cistintvn LA MEDIA CANCHA

1EBATNDA0TI0 1111887 ST41 DO214 DDOOS 020411990

Dissinthen: BICREDIT

201EBZTT0 100472013 STDN
Distintren:  PLENITUD

201BI26TEGE 1BO4GZ0E  STH D000 OUOZE 2112018

Digtintvo: COWORK RED

200SD0GRIDY QBOSZ005  STHL DROS) ONI0E 15ME2006
Digtintive: EDINBURGH

0EH2ISHY QBOTRME  BTABT
Distirtiive: RED SIRY

240054006 24)082004  STI2
Distirdive; MED| FARMA

20040052330 16062004 STES 00234 Q0002 1812005
Distirdiva: AJEGROUP

0040051431 2UOSE004  STH4 00104 Q0002 2000472004
Distimive: - REDES

0030044876 241102003 5T84 00244 Q0003 1B/OT72005
GODDARD CATERING GROUF

5726

Cestirmiva:

20020028321 108R002

Dustintivo: REDHARD

DIRECCION DE PROFPIEDAD INTELECTUAL

HORA:

ANTECEDENTES FOMETICOS DE UNA MARCA

PETICIOMARID: LAURA LISSETH PINEDA GARCIA
CLASES RELACIONADAS:

Macanaligad

GLATEMALTECA

SALVADCRENL

GUATEMALTECA

SALVADORENA

FETICIGNARIO
EQITORIAL SUR, SCCIEDAD ANONIMA - EDITORIAL SUR

54

J.l., SOCIEDAD AMOMIMA DE CAPITAL VARIABLE

NAVARRETE TORRES, JOSE ORLANDC

EDMTORA ¥ NSTRIBUIDORA DE LIBROS DE EL

L]
SALVADOR, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE

-EMTORA Y DISTRIBUIDORA DE LIBROS DEEL
SALVADOR, 5.4, DE GV
PACHECO RAMOS, EVERT DANILO

CONTECHICA, SOCIEDAD ANONIMA

JUAREZ DE GOMEZ. HILDA NOEMY

COWORK.RED, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL
VARIABLE - COWORK RED, S.A. DECV.

ULLOA GUTIERREZ, CARMEN MARILA

INTELFON, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL WARIABLE
- INTELFOM, 3.A.DE C.N.

ACTIVA, SOCIEDAD ANOMNIMA DE CAPITAL VARIASLE -
ACTIVA, 5.A DECHV.

EMBOTELLADORA DE AGUAS GASEDSAS HUANCAYD
S5RL

J¥ M INMOBILIARIA, 5.4 DE GV,

COCINA DE VUELDS, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL
WARIABLE - COCINA DE WVUELDS, SA. DEC

LOPEZ CEA, CRRLOS RENE

10:39:34

FECHA: 140812023

Tiget P

TO 26

TO

TO

T

T

L)

ML

LU

L8

™

T

T

T

IMPORTAMNTE: SIN PERJUICIO QUE APAREZCAN OTROS PRODUCTOS QUE TENGAN RELACION CON LOS PRODUCTOS
SOLICITADOS Y QUE APAREZCAM EN OTRA CLASE DIFERENTE.

FOMR1002

26

26

26

25

25

45

25

25

25

25

25
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ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EM LA CLASE SCLICITADA

DISTINTIVO: REDITU GROUP

PRESENTACICN: 20230267543
CLASE: 98
Paga;
NOTA:
Clasze: a4
Presgntacian  Fecha  Ullima  Me. Libea Facha. ins:

sal,  Estada ins. s

0TIHET1AL 12122011 T4 Q007S 00014 26062012
Diistintieg: CREDIMAG

20003002126 FAOMNOM  STH4 00056 00012 12062006
L& MEDIA CANCHA

20150225184 DSM12015  ECDR2
RED FORTUNA

Digtinlisva:

Diistirliva:

2210394879 010272021 STO00 QDIEE QD30 10M&2021

Distirliva: CREDIGOE

TSTADOTEED Q42N EET  STMO 316 260911988

Distinlivo: CREDIMER

970253088 130E201T
RED FORK

ETea DOOE2 00024 (&E0TH1R
Cristiriva:

19B10000507 12031891 5T41 DHES 00003 181179996
Destirdivo: PHARMEDIC

20140205680 15082014 5T84 DI1ES DOO0VE 10072015
mstirtivo: MANGO MEDIR

DIRECCION DE PROPIEDAD IWNTELECTUAL

ANTECEDEMTES FOMETICOS DE UMA MARCA

CLASES RELACIONADAS

Nacionabdad

SALVADORENA

SALVADORENA

SALMADCRERA

FECHA; 14057023

HORA: 10:39:34
PETICIONARID: LAURA LISSETH PINEDA GARCIA

FPETICIONARIO TiptsP
CREDITOS PARA MAQUINARIA, SOCIEDAD ANONIMA DE MO 25
CAPITAL VARIABLE - CREDIMAQ, 5. A. DE C. V.
RPY INVERSION ¥ ADMINISTRACION, SGCIEDAD Th Z5
ANONIMA DE CAPITAL VARIELE - RPY INVERSION ¥
ADMIMISTRACION, 5.A.DEC. V.
RODRIGUEZ ALFARD, PABLO Td IS
BANCO DE AMERICA CENTRAL, SOCIEDAD ANOMIMA - M0 25
BAKCO DE AMERICA CENTRAL, 5.4,
BATARSE BATARSE, RISEK RODOLFOD ML 25
CASTRO GUTIERREEZ. RONALD EDUIARD ML 25
ACTIVA, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - TO 25
ACTIVA. SADECW
INVEREBIONES ASTIX, SCCTIECAD ANCHNIMA DE CAPITAL  M( 25

VARMBLE - INVERSIOMES ASTIX, 5.4 DE GV
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Anexo 2. Documentacion CNR — Registro de Comercio

IONR glse 8
S REGISTRO DE COMERCIO

€l Thutar: REDITU GROUP, SA DECV

presentd el dia: 21 de Abril de 2023 a la (s) 10:30:24
Servicio de: CONSTANCIAS
Presentado por: LAURA USSETH PINEDA GARCIA

do Registros

Notficara 97515 LAURA LISSETH PINEDA GARCIA CORREQ ELECTRONICO:
LAURAGARCIAMKIDOT@GMAR.COM

R A

No de Presentacion: 2023025091 Expediente No

Derachos de Registo: $ 5,00

Receptor SLO16S

)CNR i~ ‘@ CENTRO NACIONAL DE REGISTROS

comproBANTE DE PAGO No. 140410879 Cf“ 04 50@

2] BANCO 3 CUENTA No
4] SOLICITANTE

T8 VALOR A PAGAR EN LETRAS

5 UBICACION DEL INMUEBL)Y

Chalstenange |

|
San Salvador

3 O SERVICIO
; Py RS eY Dt Santas Ang

. !

§ Abuachapin |

< 7/ DERECHOS | I

g Sonsonate |

g N La Libertad

g Cuseatlén

Mg AT
IR ANTE

ORIGINAL-CLIENTE

ESPACIO PARA CERTIFICACION DE BANCO
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' Gy

FORMULARIO UNICO PARA TRAMITES DE CONSTANCIAS Y CERTIFICACIONES

Datos del Solicitante:

Nombre del Salicitants:_ B Lavre Lissetn Buede Goreio

Documents de Identificacién No.;_ 03341464 - 3

pul @  Licencia (3  Pasaporte (1 owo OJ NIT No.: m

Fecha de Soliciug:_21 de olonl de 2023 Firma del Solicitarite: o

I. DOCUMENTOS MERCANTILES: T

a) CERTIFICACION LITERAL:
Eseritura de Constitucitin de Socledad Inge. Ma. Libro Mo,
Eserilura de Disolucion de Socledad Insc, Mo. Libro Mo.
Escrilura de Liquidacian de Sociedad Insc, Mo, Libwra Mo,
Eserilura de Fusion bnse, Mo, Libwrc M,
Modificacion de Sociedad s, Mo, Libro Mg,
Cradencial de Eleccidn de Junta Directiva Inse, Mo, Libro M,
Cradencial de Eleccidn de Adm. Unico Insc. Mo, Libro M.
Acuerdo de Fusion Insc. Mo, Libro Ma.
Acuardo de Disolucidn y Mombramisnts de Lig. Inac. Mo. Libro Ma.
Cirogamienio de Poder Insc. Mo. Librno Ma.
Prendas Insc. Mo. Libro Ma.
Oiros Insc. Mo, Libro Me.

De la Sociedad:

b) CERTIFICACION EXTRACTADA DE LA SOCIEDAD:

c) CONSTANCIA DE PRENDA SOBRE VEHICULO A NOMBRE DE:

Placa Mo.: Marca: Afio:

Maodalo: Color: Mo, Mobor:

Chasis Gravado: Chasis VIN: Clase:

En calidad:

ANEXO FOTOCOPIA DE TARJETA DE CIRCULACION

d) CONSTANCIA DE PRENDA SOBRE BIENES A NOMERE DE:

- AGREGAR ANEXO

&) CONSTANCIA DE DOCUMENTOS MERCAMTILES DE SOCIEDADES:
Soliciio constancia de:

f) CONSTANCIA DE EXISTENCIA: » =y Crishe en =\ h't-c!-:li':a]h’r.b Ao Camercia D soaecdad
- Keditu Group SA &CN

Denominancion de la Sociedad o Comerciante Individual yio Representante Legal;
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1. MATRICULA DE EMPRESA, LOCAL, AGENCIA O SUCURSAL (S):

a) CERTIFICACION DE:

Expediente de Matricula de Empresa, Local(es), Agenclals) o Sucursal{es):

Asienio de Matricula de Empresa; Local(es), Agencia(s) o Sucursal{es):

Otras:

b) CONSTANCIA DE:

Expediente de Malricula de Empresa, Local{es), Agencla(s) o Sucursal(es) v estado actual de la Matricula v Registros:

Asianto(s) de matricula de Empresa y Registro de Local(es), Agenciais) o Sucursal(es):

Renovacian de Matricula de Empresa:

©) CONSTANCIA DE MATRICULA EN TRAMITE A NOMERE DE:

Expediente Mo

1Il. BALANCES

a) CERTIFICACION DE BALANCE(S) A NOMBRE DE:

Mo, Inscripcidn No. de Libro Nea. da Depdsilo
1)
2)
)
4)
3)
&)
T}
&)
8}

10)

b) CONSTANCIA DE BALANCE(S) INSCRITO(S) A NOMERE DE:

Afio del Balance

Afios que solicila: Del Al

c) OTRAS:: .

PARA USO EXCLUSIVO DEL REGISTRO DE COMERCIO

REGISTRO DE COMERCIO, DEPARTAMENTO DE

HORAS CON MINUTOS DEL DA
DE DOS MIL

EXTIENDASE LA CERTIFICACION SOLICITADA,

 SAN SALVADOR A LAS
DE
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gy | cemo F No.01124

£L INFRASCRITO REGISTRADOR DEL DEPARTAMENTO DE DOCUMENTOS MERCANTILES DEL
REGISTRO DE COMERCIO, HACE CONSTAR:

Que en respuesta a la solicitud presentada en dia 21 de Abril de 2023 por parte de LAURA
LISSETH PINEDA GARCIA, con nimero de presentacian 2023025091, respecto a brindar
constancla Existencia Legal en el Registro de Comercio, de 1a sociedad REDITU GROUP S.A. DE
cVv.

Se ha comprobado luego de la consulta realizada en la base de datos de este Registro, que con
los datos proporcionados de 13 socledad REDITU GROUP, S.A. DE C.V. NO se han encontrado
Registro de la socledad antes mencionada.

De igual manera se hace constar: Que las sociedades de naturaleza anénima, emiten acciones
al portador y son transferibles por la simple entrega material del titulo, en el mismo sentido las
sociedades de capital variable dnicamente pueden emitir acciones nominativas, conforme al
Articulo 311 del Codigo de Comercio, por lo tanto estdn obligadas a llevar su propio registro de
accionistas de cenformidad con el Articulo 154 del Cadigo de Comercio,

En cumplimiento al Principio de publicldad Registral, la presente constancia se expide de
conformidad a las inscripciones que constan &n los libros de este Registro. Art. 1 Ley del
Registro de Comercio.

£n fé de lo cual, se extlende la presente CONSTANCIA, en la cludad de San Salvador, weintiuno
de Abril del 2023,

REGISTRADOR

FURA L SN, B (F (o, P 00



Anexo 3. Detalle de costo de materia prima por prenda de vestir

Tabla 1

Costo unitario de materia prima de camiseta

Costo unitario de camiseta - dama y caballero

Categoria Descripcion Cantidad Unidad Er?i:: dpor Costo total
Materia prima Tela modal sofy 1.25 Yarda $ 6.13 $ 7.66
Materia prima Hilo 63 Yarda $ 0.00 $ 0.02
Complemento Vifieta 1 Unidad $ 003 $ 0.03
Complemento  Etiqueta 1 Unidad $ 0.07 $ 0.07
Empaquetado Bolsa de plastico 1 Unidad $ 070 $ 0.70
Empaquetado Bolsa de celofan 1 Unidad $ 004 $ 0.04
Empaquetado  Sticker 1 Unidad $ 013 % 0.13
Nota Papel opalina 1 Unidad $ 002 % 0.02
Nota Impresién 1 Unidad $ 0.06 $ 0.06
Total del costo de la camiseta $ 8.74
Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacién 53-E
Tabla 2
Costo unitario de materia prima de camisa tipo polo
Costo unitario de camisa tipo polo - dama y caballero
Categoria Descripcion Cantidad Unidad CO.StO por Costo total
unidad
Materia prima Tela piqué 1.25 Yarda $ 252 $ 3.15
Materia prima Hilo 130 Yarda $ 0.00 $ 0.05
Materia prima Botones 2 Unidad $ 004 $ 0.07
Complemento Vifieta 1 Unidad $ 003 $ 0.03
Complemento Etiqueta 1 Unidad $ 007 $ 0.07
Empaquetado Bolsa de plastico 1 Unidad $ 0.70 $ 0.70
Empaquetado Bolsa de celofan 1 Unidad $ 004 $ 0.04
Empaquetado  Sticker 1 Unidad $ 013 $ 0.13
Nota Papel opalina 1 Unidad $ 002 % 0.02
Nota Impresion 1 Unidad $ 0.06 $ 0.06
Total del costo de la camiseta $ 4.33

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E
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Tabla 3

Costo unitario de materia prima de camisa de vestir manga corta dama

Costo unitario de camisa de vestir manga corta - dama

Categoria Descripcién Cantidad Unidad Er?i:ao dpor Costo total
Materia prima Tela isabela liso 15 Yarda $ 4.02 $ 6.03
Materia prima Hilo 115 Yarda $ 0.00 $ 0.04
Materia prima Botones 6 Unidad $ 004 $ 0.21
Complemento Vifieta 1 Unidad $ 003 $ 0.03
Complemento Etiqueta 1 Unidad $ 007 $ 0.07
Empaquetado Bolsa de plastico 1 Unidad $ 070 $ 0.70
Empaquetado Bolsa de celofan 1 Unidad $ 004 $ 0.04
Empaquetado  Sticker 1 Unidad $ 013 $ 0.13
Nota Papel opalina 1 Unidad $ 002 $ 0.02
Nota Impresién 1 Unidad $ 0.06 $ 0.06
Total del costo de la camiseta $ 7.33
Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E
Tabla 4
Costo unitario de materia prima de camisa de vestir manga larga dama
Costo unitario de camisa de vestir manga larga - dama
Categoria Descripcion Cantidad Unidad Er?i:ao dpor Costo total
Materia prima Tela isabela liso 1.75 Yarda $ 4.02 $ 7.03
Materia prima Hilo 131 Yarda $ 0.00 $ 0.05
Materia prima Botones 8 Unidad $ 004 $ 0.28
Complemento Vifieta 1 Unidad $ 003 $ 0.03
Complemento Etiqueta 1 Unidad $ 007 $ 0.07
Empaquetado Bolsa de plastico 1 Unidad $ 070 $ 0.70
Empaquetado Bolsa de celofan 1 Unidad $ 004 $ 0.04
Empaquetado  Sticker 1 Unidad $ 013 $ 0.13
Nota Papel opalina 1 Unidad $ 002 $ 0.02
Nota Impresién 1 Unidad $ 0.06 $ 0.06
Total del costo de la camiseta $ 8.41

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E
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Tabla b

Costo unitario de materia prima de camisa de vestir manga corta caballero

Costo unitario de camisa de vestir manga corta - caballero

Categoria Descripcion Cantidad Unidad Er?i:ao dpor Costo total
Materia prima Tela dacrén chino 1.5 Yarda $ 175 $ 2.63
Materia prima Hilo 115 Yarda $ 0.00 $ 0.04
Materia prima Botones 6 Unidad $ 004 $ 0.21
Complemento Vifieta 1 Unidad $ 003 $ 0.03
Complemento Etiqueta 1 Unidad $ 007 $ 0.07
Empaquetado Bolsa de plastico 1 Unidad $ 070 $ 0.70
Empaquetado Bolsa de celofan 1 Unidad $ 004 $ 0.04
Empaquetado  Sticker 1 Unidad $ 013 $ 0.13
Nota Papel opalina 1 Unidad $ 002 $ 0.02
Nota Impresién 1 Unidad $ 0.06 $ 0.06
Total del costo de la camiseta $ 3.93
Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E
Tabla 6
Costo unitario de materia prima de camisa de vestir manga larga caballero
Costo unitario de camisa de vestir manga larga - caballero
Categoria Descripcion Cantidad Unidad Er?i:ao dpor Costo total
Materia prima Tela dacrén chino 1.75 Yarda $ 175 % 3.06
Materia prima Hilo 131 Yarda $ 0.00 $ 0.05
Materia prima Botones 8 Unidad $ 004 $ 0.28
Complemento Vifieta 1 Unidad $ 003 $ 0.03
Complemento Etiqueta 1 Unidad $ 007 $ 0.07
Empaquetado Bolsa de plastico 1 Unidad $ 070 $ 0.70
Empaquetado Bolsa de celofan 1 Unidad $ 004 $ 0.04
Empaquetado  Sticker 1 Unidad $ 013 $ 0.13
Nota Papel opalina 1 Unidad $ 002 $ 0.02
Nota Impresién 1 Unidad $ 0.06 $ 0.06
Total del costo de la camiseta $ 4.45

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E
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Tabla 7

Costo unitario de materia prima de gabacha

Costo unitario de gabacha

Categoria Descripcién Cantidad Unidad Cqsto por Costo total
unidad
Materia prima Tela twill montana 1 Yarda $ 422 $ 4.22
Materia prima Hilo 18 Yarda $ 0.00 $ 0.01
Complemento  Vifieta 1 Unidad $ 003 $ 0.03
Complemento Etiqueta 1 Unidad $ 007 $ 0.07
Empaquetado Bolsa de plastico 1 Unidad $ 070 $ 0.70
Empaquetado Bolsa de celofan 1 Unidad $ 004 $ 0.04
Empaquetado ~ Sticker 1 Unidad $ 013 $ 0.13
Nota Papel opalina 1 Unidad $ 002 $ 0.02
Nota Impresién 1 Unidad $ 0.06 $ 0.06
Total del costo de la camiseta $ 5.29
Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E
Tabla 8
Costo unitario de materia prima de camiseta personalizada
Costo unitario de camiseta personalizada
Categoria Descripcién Cantidad Unidad E;Z:) dpor Costo total
Materia prima Tela modal sofy 1.3 Yarda $ 6.13 $ 7.97
Materia prima Hilo 65 Yarda $ 0.00 $ 0.02
Complemento Vifieta 1 Unidad $ 003 $ 0.03
Complemento Etiqueta 1 Unidad $ 007 $ 0.07
Empaquetado Bolsa de plastico 1 Unidad $ 070 $ 0.70
Empaquetado Bolsa de celofan 1 Unidad $ 004 $ 0.04
Empaquetado  Sticker 1 Unidad $ 013 $ 0.13
Nota Papel opalina 1 Unidad $ 002 $ 0.02
Nota Impresién 1 Unidad $ 0.06 $ 0.06
Personalizacion Papel kraft 2 Unidad $ 012 $ 0.24
Total del costo de la camiseta $ 9.29

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E
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Tabla 9

Costo unitario de materia prima de camisa tipo polo personalizada

Costo unitario de camisa polo personalizada

Categoria Descripcién Cantidad Unidad UC;Z? dpor Costo total
Materia prima Tela piqué 1.3 Yarda $ 252 3 3.28
Materia prima Hilo 132 Yarda $ 0.00 $ 0.05
Materia prima Botones 2 Unidad $ 004 % 0.07
Complemento Vifieta 1 Unidad $ 0.03 $ 0.03
Complemento Etiqueta 1 Unidad $ 007 $ 0.07
Empaqguetado Bolsa de plastico gre 1 Unidad $ 070 $ 0.70
Empaquetado Bolsa de celofan 1 Unidad $ 004 % 0.04
Empaquetado  Sticker para cajas 1 Unidad $ 013 $ 0.13
Nota Papel opalina 1 Unidad $ 002 $ 0.02
Nota Impresién 1 Unidad $ 0.06 $ 0.06
Personalizacion Papel kraft 2 Unidad $ 012 $ 0.24

Total del costo de la camiseta $ 4.70

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E

Tabla 10

Costo unitario de materia prima de camisa de vestir manga corta personalizada

Costo unitario de camisa de vestir manga corta personalizada

Categoria Descripcion Cantidad Unidad Co_sto por Costo total
unidad

Materia prima Tela isabela liso 1.6 Yarda $ 402 $ 6.43
Materia prima Hilo 117 Yarda $ 0.00 $ 0.04
Materia prima Botones 6 Unidad $ 0.04 $ 0.21
Complemento Vifieta 1 Unidad $ 003 $ 0.03
Complemento Etiqueta 1 Unidad $ 007 $ 0.07
Empaquetado Bolsa de plastico 1 Unidad $ 070 $ 0.70
Empaquetado Bolsa de celofan 1 Unidad $ 004 $ 0.04
Empaquetado  Sticker 1 Unidad $ 013 $ 0.13
Nota Papel opalina 1 Unidad $ 002 % 0.02
Nota Impresién 1 Unidad $ 0.06 $ 0.06
Personalizacion Papel kraft 2 Unidad $ 012 $ 0.24

Total del costo de la camiseta $ 7.98

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E
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Tabla 11

Costo unitario de materia prima de camisa de vestir manga larga personalizada

Costo unitario de camisa de vestir manga larga personalizada

Costo por

Categoria Descripcion Cantidad Unidad unidad Costo total
Materia prima Tela isabela liso 1.8 Yarda $ 402 $ 7.23
Materia prima Hilo 133 Yarda $ 0.00 % 0.05
Materia prima Botones 8 Unidad $ 0.04 $ 0.28
Complemento  Vifieta 1 Unidad $ 0.03 $ 0.03
Complemento  Etiqueta 1 Unidad $ 0.07 $ 0.07
Empaquetado Bolsa de plastico 1 Unidad $ 0.70 $ 0.70
Empaquetado Bolsa de celofan 1 Unidad $ 0.04 $ 0.04
Empaquetado  Sticker 1 Unidad $ 013 $ 0.13
Nota Papel opalina 1 Unidad $ 0.02 % 0.02
Nota Impresion 1 Unidad $ 0.06 $ 0.06
Personalizacion Papel kraft 2 Unidad $ 012 $ 0.24

Total del costo de la camiseta $ 8.86

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacién 53-E

Anexo 4. Detalle de costo de mano de obra y costo de alquiler

Tabla 12

Costo unitario de mano de obra y costo de alquiler por producto

Minutos de Costode  Capacidad de Costo de
Producto P L .

confeccion mano de obra prod. diaria alquiler
Dama
Camiseta 45 $ 1.23 20 $ 110
Camisa tipo polo 75 $ 2.05 12 $ 183
Camisa de vestir manga corta 80 $ 2.18 12 $ 183
Camisa de vestir manga larga 100 $ 2.73 8 $ 275
Caballero
Camiseta 45 $ 1.23 20 $ 110
Camisa tipo polo 75 $ 2.05 12 $ 183
Camisa de vestir manga corta 80 $ 2.18 12 $ 183
Camisa de vestir manga larga 100 $ 2.73 8 $ 275
Otro
Gabacha 30 $ 0.82 32 $ 0.69
Personalizadas
Camiseta 55 $ 1.50 16 $ 138
Camisa tipo polo 85 $ 2.32 10 $ 220
Camisa de vestir manga corta 90 $ 245 10 $ 220
Camisa de vestir manga larga 110 $ 3.00 8 $ 275
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Valor de ' NUmero de Dias Factor de costo: Costo de Costo de
némina emplados : trabajados por minuto alquiler  alquier diario
$ 720.00 2 25 $ 0.027 ' $ 550.00 $ 22.00

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E

Anexo 5. Activos digitales de REDITU GROUP
Redes sociales

Facebook Instagram

reditugroup.sv v ¢ = .
i Regte.  reditugroup.sv
Personalizamos
| imagen profeflonol Q - 1% X " Rectits
LS publicaci.. Seguidores Seguidos g

tiadhe Shoun \ \ UNIFORMES

Se confeccionan gabachas, camisetas, camisas de
\

vestir (manga larga y corta), camisas tipo polo para Y |
damas y caballeros. jA la medida! (A% | U EMPRESA
@ linktr.ee/reditu_group

Panel para profesionales
4 cuentas alcanzadas en los ultimos 30 dias.

4 Me qu . € Editar perfil Compartir pe... Contacto

Prendas de vestir

e
WhatsApp Mensaje "

= ; Nosotros Beneficios Contacto Comprar
e gusta
Qv W
g 51

@) Le gusta ajaz_mejia98

reditugroup.sv En Reditu Group entendemos que la
imagen es fundamental en los negocios. Por eso,
estamos comprometidos en brindarte la mejor
calidad y atencién al cliente. jHagamos que tu equipo
luzca impecable y listo para enfrentar cualquier
desafio! §

Contdctanos

+503 7537 5876
wwawreditugroup.com

Informacion

EXCLUSIVIOAD'

ALCANCE

Detalles

Pagina - Empresa de indumentaria

Tienda Online ﬁ Q @ @ Q @ 8



138

WhatsApp business Pinterest LinkedIn

CANFECCION DE
UNIFORMES
EMPRESARIALES

r<’»

'SONALIZAMOS
“N EMPRESARIAL

ELEVA
it TU IMAGEN
GROUP, PROFESIONAL

Tu imaginacién, nuestra inspiracion

Reditu Group Reditu Group

Contactar

] Linkedin

Recity Reditu Group

Seguir

0 seguidores

Eleva tu imagen profesional

La clave para el éxito en tu negocio esta en la
imaaen aue orovectas. iConfia en no «mas

o a <

Sitio web

Visualizacion de sitio web de Reditu Group

GROUP

(;
66&/&1/ m Nosotros  Linea estandar Linea personalizada  Tienda  Blog  Comtacto  FAQ I o ta

Tu imaginac

nuestra INS
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Guia para medidas personalizadas

Visualizacion de guia para toma de medidas personalizadas

Medidas personalizadas

¢Quieres realizarte una prenda de vestir que se ajuste a tu figura? Con nosotros tienes la
opcién de hacerlo, y puedes tomarte las medidas t mismo desde la comodidad de tu
casa con la ayuda de nuestra guia ejemplificada de tomar medidas paso a paso.

Paso1

Contorno del cuello

Se toma desde el inicio
bajo del cuello, por todo
el contorno, sin cjustar
demasiado la cinta

Paso 2

Largo de hombro

Lo medida se toma desde
donde se une el cuello
con el hombro hasta el
nacimiento del brazo.

métrica.
Medidas personalizadas
¢Quieres realizarte una prenda de vestir que se ajuste a tu figura? Con nosotros tienes la
opcioén de hacerlo, y puedes tomarte las medidas ta mismo desde la comodidad de tu
casa con la ayuda de nuestra guia ejemplificada de tomar medidas paso a paso.
Paso1 Paso 2
Contorno del cuello Largo de hombro

Se toma desde el inicio
bajo del cuello, por todo
el contorno, sin ajustar

La medida se toma desde
donde se une el cuello
con el hombro hasta el

i ;
demasiado la cinta nacimiento del brazo.

métrica.

éQuieres personalizar una camisa?
Consigue tu propia
"Tabla de medidas corporales”

Una tabla de medidas corporales es tu herramienta clave para asegurarte de que tu
proxima camisa sea una prenda personalizada que te quede como a ti te guste. En ella,
podrds registrar tus medidas precisas, garantizando que tu camisa sea comoda,
elegante y perfectamente adaptada a tu cuerpo.

iDescdrgala ahora y asegura que tu proxima camisa sea un ajuste perfecto!

Nombre * Apellido

Email *

( Descargar gratis )
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Tienda en linea

Visualizacion de tienda online de Reditu Group

Q@&h‘/ Inicio  Nosotros  Linea estandar  Linea personalizada WRICLUZEM Promociones  Blog  Contacto  FAQ '} e v w Q

GROUP

>

Todos los productos

Camiseta para hombre
$15.75

Camiseta para mujer
$15.50

y
Camisa polo para mujer Camisa polo para hombre
$16.00 ‘ $16.00
I &

/ \

J I

] ; \

{ |
-—
\
|

Camisa de vestir manga corta Camisa de vestir manga corta
para mujer para hombre
$17.50 $17.50

| |

Camisa de vestir de manga larga para

|\ Camisa de vestir manga larga para
hombre

mujer

$20.00 $20.00
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Visualizacion de prenda individual en tienda en linea de Reditu Group

Wb Il Mosotes  Lmesesiémdar  Lneapersonalizada  Tienda  Promocloses  Blog  Comco  FAQ je ~ =4 ]
GROUP

Camisa de vestir manga
larga para mujer

aaad

Camisa de Vestir de Manga Larga

Camisd polo para hombre

o f v P




Blog

Wm Inicio Nosotros
GR&UP

All Posts Preservando tus prer

PANCHA VS.
PORIZADOR

R

éPlanchado o
vaporizado?

Linea estandar Linea persenalizada Tienda Promociones

das Solucién de problemas

El secado perfecto:
como cuidar tu ropa
como un experto

@ 0 <
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Blog Contacto FAQ

2+ 0 YO

Eliminacion de malos
olores en la ropa

Domina el arte del
lavado correcto de tu
ropa

El lavado de la ropa es una
tarea cotidiana que puede

parecer sencilla, pero hacerlo..

iAtrapa alas
manchas!

La guia definitiva para el
tratamiento de manchas en la
ropa Nada arruina tu dia...

Clasificaciony
almacenamiento
adecuado de tus...

La forma en que clasificamos
y almacenamos nue
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Landing page

W‘/‘/ Inicio  Nosotros Linea estindar  Linea personalizada  Tienda Blog  Contacto  FAQ a e v YO

GROUP

iObtén hasta 10%
de DESCUENTO

en tu primera prenda!

iBienvenido a REDITU GROUP!

Te ayudamos a confeccionar las mejores prendas para tus uniformes empresariales

¢Estas listo para disfrutar de una experiencia de compra inigualable? Estamos emocionados de darte la bienvenida a
nuestra tienda en linea y queremos agradecerte por unirte a nosotros. Para expresar nuestra gratitud, te ofrecemos un
increible descuento del 10% en tu primera prenda.

Es muy sencillo: para acceder a este beneficio lo primero que debes hacer es suscribirte colocando tu nombre y correo
en la parte inferior de esta pagina, luego recibirds un mensaje de confirmacién a tu direccién de email con el cupén de
descuento, y listo podras elegir tus productos favaritos de nuestro catdlogo, agrégarlos al carrito y, al finalizar fu compra,
utilizar el codigo de descuento para una prenda. Algo importante, tienes 15 dias para usar tu cupon. |Es nuestra forma de
decir gracias por confiar en nosofros!

No pierdas esta oportunidad de ahorrar en tus compras y explorar la calidad y variedad de productos que ofrecemos.

iAprovecha esta oferta especial y unete a la familia Reditu Group hoy mismo! Aplican términos y condiciones.

iSuscribete ya!

Unete ala lista

Registrate y sé el primero en enterarte

Nombre * Apelico *

Email *




Anexo 6. Manual de identidad corporativa

MANUAL DE INDENTIDAD
CORPORATIVA

-——————a

Rectita
GROUP

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E

Nota: Para poder visualizar completamente el Manual de Identidad Corporativa de la empresa
Reditu Group ingrese al siguiente link: https://drive.google.com/file/d/1jTZ-

S5CrHjxP4w52WnQdaHO1or2VS5eW/view?usp=sharing

Anexo 7. Catalogo de uniformes empresariales

CATALOGO

UNIFORMES
. EMPRESARIALES

————————-e

Tu imaginacion,
nuestra inspiracion
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https://drive.google.com/file/d/1jTZ-S5CrHjxP4w52WnQdaHO1or2VS5eW/view?usp=drive_link
https://drive.google.com/file/d/1JJdkuJkdYeQD7Vc3jHXJPqTIgTXcq442/view?usp=drive_link
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Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion 53-E

Nota: Para poder visualizar completamente el Catalogo de Uniformes Empresariales que posee la
empresa Reditu Group, ingrese al siguiente link:

https://drive.google.com/file/d/1JJdkudkdYeQD7Vc3jHXIPqTIgTXcqd42/view?usp=sharing

Anexo 8. Tabla de medidas corporales

" TABLA DE MEDIDAS -
© CORPORALES

........................
Tu imaginacion,
nuestra inspiracion.

GROUP

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacién 53-E

Nota: Para poder visualizar completamente la Tabla de Medidas Corporales que realiz6 la empresa
Reditu Group para que los clientes ingresen sus medidas, ingrese al siguiente link:
https://drive.google.com/file/d/1zLf MNh1_EJYvXaiEP5ubn8k3FGpROE1/view?usp=drive_lin

k


https://drive.google.com/file/d/1zLf_MNh1_EJYvXaiEP5ubn8k3FGpR0E1/view?usp=drive_link

Anexo 9. Listado de micro y pequefias empresas

CLASIACAOON =

= CORREO ELECTRONICO

NUMEROQ
TFI FEONICD

MUNICIPIO

DEPARTAMENT _
0
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ACTIVIDAD =

1 Wicro Empresa korearepuestos@yahoo.com 22525859 SANSALVADOR | SAN SALVADOR VENTA AL POR MENOR DE REPUESTOS NUEVOS PARA VEHICULOS AUTOMOTORES
2 Micro Empresa - - SANSALVADOR | SAN SALVADOR VENTA AL POR MENOR DE FLORES ¥ ARREGLOS FLORALES (FLORISTERIA, ETC.)

3 Pequefia Empresa DISTRIBUCION Y SERVICIOS MULTIPLES bucion_sm@yshoo.com 22608908 SANSALVADOR | SAN SALVADOR OTROS SERVICIOS NCP

a Micro Empresa Floristeria Dofia Mercedes derc2299@gmail.com - SANSALVADOR | SAN SALVADOR VENTA AL POR MENOR DE FLORES Y ARREGLOS FLORALES (FLORISTERIA, ETC )

5 Micro Empresa VARGAS SALGUERG, SOCIEDAD ANGNIMA DE CAPITAL VARIABLE varssl2019@gmail.com - SANSALVADOR | SAN SALVADOR 0 NSTRU{E;‘E‘E{:\::;*:;‘EO\T R EDTETQTRAE ?g‘fﬁgugl‘m);‘f Y OTROS

6 Pequefi Empresa SOLUVASADECV s.ramirez@gruposoluva.com 25275989 SANSALVADOR | SAN SALVADOR OTROS SERVICIOS NCP

7 Micro Empresa Asoc ;‘PDR%E_ ;; Q:g.alm !é 1;?':2 E‘éﬁgzgiuﬁ?m ! 25328968 SANSALVADOR | SAN SALVADOR COSTURERIA [CONFECCION DE VESTIDOS A LA MEDIDA, MODAS)

8 Pequefiz Empresa SCREENCHECK EL SALVADOR, S.A. DE CV. 25350600 sansawapor | sansawapor | ATV DADESERGL;E r\? g’:‘gﬁtf’\:‘s’vﬁ?g’ ;gg?;fﬁ;r?g E;’:ij:s RecisTRO
E Pequefia Empresa INDUSTRIAS ARGUETA S A DECV. 22259515 SANSALVADOR | SAN SALVADOR FABRICACION DE ROPA INTERIGR PARA AMBOS SEXOS Y PARA TODAS LAS EDADES
10 Pequefia Empresa Proyectos y Disefios Electromecanicos, S A de CV. planificacion@prodelelsalvadornet 22608012 SANSALVADOR | SAN SALVADOR CONSTRUCCION DE LINEAS DE CO':&:"\QCTTJ“EDN VENERGIA {CABLES) DE GRAN
1 Micro Empresa Crizshop crisgtrez712@gmail.com SANSALVADOR | SAN SALVADOR BAZARES (VENTA DE DIVERSOS ARTICULOS)

12 Micro Empresa Variedades Mariscl 22405437 SANSALVADOR | SAN SALVADOR ENOR DE PERFUUMES, COSMETICOS ¥ ARTICULOS DE TOCADCR
13 Pequefiz Empresa TRANSPORTES ORELLANA 22251340 SANSALVADOR | SAN SALVADOR SERVICIOS DE TRANSPORTE DE PERSONAL

18 Micro Empresa Helress & Co. Beauty Salén 22480325 SANSALVADOR | SAN SALVADOR TRATAMIENTOS DE BELLEZA [SALONES)

15 Wicro Empresa ARTISA PROYECTOS 21316908 SANSALVADOR | SAN SALVADOR

15 Wicro Empresa - SANSALVADOR | SAN SALVADOR OTROS SERVICIOS NCP

17 Micro Empresa PRODUCTOS UNIVERSALES productouniversal@gmail.com 22357812 SANSALVADOR | SAN SALVADOR SUPRIMIDO {OTROS SERVICIOS NCP)

18 Micro Empresa sTOP ‘ nazareth_haydee@hotmail.com ‘ 22824506 SANSALVADOR | SAN SALVADOR

Fuente: Datos

extraidos de sitio web CONAMYPE

Nota: Para poder visualizar completamente el Listado de micro y pequefias empresas utilizado

para la investigacion ingrese al siguiente link:

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1EVLDjL6FvwanhA89EGPeh1-

hCSIZALY T/edit?usp=sharing&ouid=100373283775613944738&rtpof=true&sd=true


https://docs.google.com/spreadsheets/d/1EVLDjL6FvwanhA89EGPeh1-hCSIZALYT/edit?usp=sharing&ouid=100373283775613944738&rtpof=true&sd=true

