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RESUMEN EJECUTIVO

A raiz de la pandemia Covid-19 el mundo tuvo un gran impacto en muchos factores tales
como, la industria, la comercializacién y educacion por ende el sector laboral también se vio
afectado. Debido al escaso contacto y el confinamiento en el sector comercial, el e-commerce se
intensifico en la poblacion, siendo esta forma de comercio una opcion de compra y venta de
productos y/o servicios permitiendo asi el auge en dicho mecanismo. Para lo cual, el Modelo de
Negocio Digital Cigliefia, pretende presentar la viabilidad y rentabilidad de modernizarse y utilizar

las plataformas que hoy en dia ofrece la digitalizacion.

Cigiienia esta enfocando en un giro de venta y confeccion de articulos para infantes entre las
edades de 0 a 3 afos, que espera pasar de la venta tradicional a e-commerce mediante un desarrollo
de estrategias de marketing y herramientas digitales que permitan cumplir el objetivo, tales
herramientas son la implementacién de una tienda en linea que sera divulgada por medio de las
redes sociales que estan en auge, tales como Facebook, Instagram, Tik Tok, WhatsApp Business y

Pinterest.

La tienda en linea ofrecera la gama de articulos que posee Cigiiefia, que se detallan en la
descripcion de productos o servicios, en donde se presentaran de una forma atractiva al usuario y
tendra la opcion que realizar una compra personalizada en sus prendas de ropas, por medio de una
redireccion a un chat en WhatsApp Business para realizar su compra y seleccionar su disefio.

Ademas, la tienda tendra una pasarela de pago viable y segura para el usuario.

Para comprender como se encuentra internamente el negocio, se han utilizado métodos de

analisis para identificar los diferentes indicadores que podria afectar al negocio, iniciando con unos



de las técnicas que toda empresa debe considerar el cual es el Andlisis FODA, el cual nos permite

realizar un estudio del negocio tanto con las variables internas y externas.

Para las actividades operacionales, el primer afio se espera ejecutar estrategias que permitan
posicionar e introducir la marca al mercado digital, que ayuden a solventar los deseos y

necesidades del mercado, logrando con ello el funcionamiento del negocio.



INTRODUCCION

En el contexto de la era digital en que nos encontramos, el comercio electronico ha
experimentado un auge significativo, revolucionando la forma en que las personas adquieren
productos y servicios. En este caso el rubro de ropa para bebé no ha sido la excepcion y ha
presentado una creciente demanda por parte de madres, tias y abuelas que buscan realizar sus

compras de una manera rapida y confiable.

En esta investigacion se presentara un modelo de negocio digital para la marca Cigiienia,
negocio que oferta prendas y articulos para bebés, dirigidos a madres, tias y abuelas entre las

edades de 20 a 50 afios.

Es por eso por lo que el objetivo fundamental de esta investigacion es el disefio y desarrollo
de una tienda en linea especializada en ropa de bebé, cuyo enfoque principal es brindar una
experiencia de compra excepcional, enfocada en la comodidad, accesibilidad y variedad de

productos que se adapten a las necesidades reales de las madres modernas.

A lo largo del desarrollo de este modelo de negocio digital, se abordardn aspectos esenciales
que permitan obtener un panorama general de la problemdtica como del entorno social, legal y
econdmico del negocio cigiiefia, llevando a cabo las investigaciones necesarias y estrategias de

marketing digital que faciliten la implementacion de la tienda en linea y su respectiva pasarela de

pago.
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CAPITULO I PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1. Antecedentes

La vestimenta para infantes como tal ha carecido de identidad propia, tal es el caso que
dependian mucho del reflejo de lo que vestian los adultos al grado que solo se preocupaban por
cubrir del frio o se dejan sin vestimenta en la época del calor. A lo largo de las civilizaciones y a los
distintos climas y zonas en el mundo, la evolucion de la ropa para los nifios ha ido cambiando y

adquiriendo relevancia en las distintas culturas.

Segun el Heraldo de México, las tendencias de la moda de los nifios en la década de los
90's fue influenciada mayormente por Hollywood, tanto por parte de los programas de television y
la industria de la musica; tanto vestidos con colores claros y mofios, hasta outfit de rock con

mezclilla, eran la moda que predominaba en esa época.

Coémo se ha podido exponer no se puede hablar mucho de que los infantes hayan tenido
identidad en como vestirse en el siglo pasado a diferencia de la actualidad, tanto que en pleno Siglo
XXI se cuentan hasta con pasarelas, ropa de catdlogo y tiendas especializadas en ropa para bebés
con una diversidad de opciones, colores, estilos y hasta un amplio detalle en las distintas tallas que

marcan el crecimiento y desarrollo de los nifios.

El agente principal que siempre ha dependido de como cuidar y vestir a los bebés por
tradicion ha sido las madres, tanto es asi que en la actualidad son las que dan la Giltima decision de
qué tipo, color y talla serd la ropa que se comprara y se vestird ¢l bebe; esto se puede deber a que

las mujeres por instinto suelen tener una mayor sensibilidad que los hombres, por lo tanto, no son
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los encargados de elegir este tipo de articulos hasta el punto de ser excluidos totalmente de

cualquier decision en la compra.

En la actualidad y con el alza de los negocios en linea se ha vuelto una oportunidad para las
madres millennials el poder comprar y adquirir productos sin salir de su casa y sin tener que
descuidarse de las responsabilidades del hogar y que mejor manera de hacerlo que tener al alcance
de sus manos el acceso a una tienda en linea en donde pueda tener una amplia variedad de ropa

para bebés a su disposicion.

1.1.2. Descripcion

En la comercializacion de ropa para bebés en el pais podemos encontrar empresas, negocios
y comerciantes especializados exclusivamente en este producto; aunque podemos encontrar
establecimientos que tienen nada mas departamentos en donde se venden la ropa para bebés. En
El Salvador hay empresas que por tradicion estan en la mente del consumidor como el caso de St.

Jack’s que venden ropa para niflos durante ya varios afios.

También podemos mencionar empresas como Bebélandia y Bebe Crece que poseen una
excelente variedad de productos de todo tipo para bebés que poseen entregas a domicilio que son
propuestas muy aceptadas en las madres. Otras empresas cuentan con ropa para bebes
confeccionadas a mano como Peques que es una alternativa para poder tener una prenda muy fina

y con estandares de la moda actual.

Aun asi, hay pocas tiendas que vendan ropa para bebés enfocadas en segmentos que estan
desatendidos tales son los casos como los bebés recién nacidos, los bebés prematuros, y que
ademas posean disefos personalizados que se ajusten al gusto y preferencias de las madres de estos

nifios.



17

Otro aspecto a considerar en la comercializacidon de ropa para bebés es la asignacion de las
tallas, por tradicion a la hora de comprar ropa para bebés se adquiere ropa de mayor talla para que
el Infante a medida que vaya creciendo se le vaya ajustando, esto debido a los rangos que por
tradicion estan establecidos en las tallas para nifios, por ejemplo para un nifio de 3 afios se suele
comprar talla para nifio de 4 afios porque el rango de edad en esta etapa del nifio esta comprendida

entre los 2 a 4 afios de edad.
1.1.3. Formulacion

1. ¢(Una tienda en linea es una herramienta adecuada para que una madre pueda adquirir

ropa para su bebé?
2. ¢ Vender ropa para beb¢ en linea es fiable para un modelo de negocio digital?
3. ¢Existen empresas en El Salvador que ofrecen ropa personalizada para bebés?
1.1.4. Enunciado del problema

(Coémo podria un modelo de negocio digital beneficiar la adquisicion de ropa para bebés y
cudles serian las estrategias de divulgacion de la marca para resultar atractiva a las madres, tias y

abuelas?
1.2. DELIMITACION DEL PROBLEMA
1.2.1. Geografica y Temporal
Temporal

La investigacion se realizo en el Municipio de San Salvador en los meses comprendidos de

mayo a octubre del afio 2023.
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Geografica

Cigiliefia tiene cobertura en el departamento de San Salvador, sin embargo, solo se tomd en
cuenta el municipio de San Salvador, para la realizacion de las entregas a domicilio de las prendas
y articulos para bebés, mas, sin embargo, no se descarta la posibilidad de tener cobertura de envios
a todo el pais en el mediano plazo y largo plazo. Es decir, se plantea una extension del negocio en

todo el territorio salvadoreno.

1.2.2. Tedrica

La propuesta del modelo de negocio digital se realizd para una empresa que vende,
confecciona ropa y articulos para bebés, con el objetivo ayudar a su crecimiento tanto en ventas
como en reconocimiento, por lo cual, la investigacion tuvo como fuentes de consultas todo lo
referente a estrategias de marketing digital, pasarelas de pago y estrategias para la divulgacion en

las plataformas digitales.

e “Estrategias de Marketing Digital para Pymes”, Autor el Marketing Digital del Siglo: Libro
referente al marketing digital o marketing 2.0, brinda una guia de herramientas y conceptos
para las pymes en el mundo digital, lo cual permitira tener una vision clara del proceso a

seguir para un exitoso desarrollo del emprendimiento.

o “Marketing en Instagram” de Smith, Mark": Libro el cual detalla los pasos a seguir para tener

una cuenta en Instagram con el objetivo de divulgar la marca.

e  “Marketing en Facebook” de Smith, Mark: Libro el cual detalla los pasos a seguir para tener

una cuenta en Facebook para construir un negocio sélido y encontrar la audiencia objetiva.
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e  “Marketing de medios sociales” de Walker, Jonathan S.: Libro que da la guia para dominar
cualquier plataforma, lo cual, se utilizara para que la marca esté presente en la vida cotidiana

del segmento dirigido.

o  “Generacion de modelos de negocio” de Alexander Osterwalder & Yves Pigneur: Libro
referente a la generacion de modelos de negocio, el cual nos centraremos en el lienzo

CANVAS y como aplicar este modelo a Cigiiena.
1.3. MARCO TEORICO
1.3.1. Histérico

El Salvador, al igual que muchos otros paises, ha sido testigo de una evolucion significativa
en su modelo de negocio debido a la creciente adopcion de estrategias y tecnologias digitales. Este
marco histdrico busca proporcionar una vision general de la trayectoria del modelo de negocio
digital en El Salvador, analizando sus puntos clave y sus implicaciones para el panorama

empresarial del pais.

Segun Process (2022) la transformacion digital se puede definir como el uso de tecnologias
con el fin de modificar los modelos de negocio tradicionales, en el cual su principal funcion es el
reemplazo de procedimientos manuales por procedimientos tecnoldgicos y lograr brindar nuevas

oportunidades de propuesta comercial.

A medida que avanzaba la tecnologia a nivel mundial, El Salvador comenz6 a desarrollar
su infraestructura tecnologica. Se llevaron a cabo inversiones en la construccion de redes de
comunicacion, como la instalacion de fibra dptica y el despliegue de redes de telefonia movil. Estas
mejoras en la infraestructura sentaron las bases para la adopcion de tecnologias digitales y el acceso

a Internet de alta velocidad en todo el pais.
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Las empresas y organizaciones estan utilizando actualmente cada vez mas los medios
electronicos para comercializar sus productos y servicios, debido a la creciente demanda de
consumidores que optan por esta forma de comprar. Por lo tanto, los paises se encuentran
trabajando en crear un ambiente que facilite y haga de estas transacciones una forma efectiva y

segura de hacer negocios.

El Salvador tiene una base ya desarrollada para el comercio electronico y el potencial para
desarrollarlo aun mas: la mayoria de la poblacion es joven y una considerable cantidad de la

poblacion tiene acceso a internet.

Segtin Badia (2021) el comercio electronico entre empresas y consumidores (B2C) es la
modalidad mas predominante en El Salvador, esto debido a consecuencia de la pandemia donde
los principales centros comerciales y tiendas del pais, que antes no se habian aventurado en el
mundo de las ventas en linea, fortalecieron sus plataformas existentes o recurrieron a terceros para
habilitar la opcidon de compras en linea con entrega a domicilio o retiro en tienda. Ademas, comenta
que, de acuerdo con Statista, el crecimiento de usuarios de internet en El Salvador ha sido constante
y seguird asi en los proximos afios. Para 2021 fueron 3,17 millones los usuarios de internet en El

Salvador, y para 2025 seran 4,07 millones.

De acuerdo con Badia (2021) hasta mayo de 2021, aproximadamente 10,000 negocios
locales operaban exitosamente bajo este enfoque, donde el consumidor promedio en El Salvador
utiliza sitios web, redes sociales y aplicaciones de comercio electronico para llevar a cabo sus
compras en linea. Ademas, comenta que se observa un crecimiento en el uso de plataformas de

venta entre consumidores (C2C).
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1.3.2. Conceptual

El presente marco conceptual tiene como objetivo establecer las bases tedricas para el

desarrollo de la investigacion tomando como referencia a los siguientes autores:
Comercio Electronico

Comercio electréonico es un modelo de negocios basado en las transacciones de productos
o servicios en las distintas plataformas digitales, ya sea en las redes sociales como en las tiendas

en linea. (Higuerey, 2022).

Tienda en Linea

Una tienda en linea es un sitio creado especialmente para vender productos u ofrecer
servicios mediante el comercio electronico, esto facilita la compra y venta de productos y servicios

sin la necesidad de una interaccion fisica directa entre el comprador y el vendedor. (Souza, 2021).

Modelo de Negocio Digital

De acuerdo con Ponce (2023) un modelo de negocio digital se refiere a la estructura y
estrategia que una empresa utiliza para generar ingresos a través de actividades en linea. Es un
enfoque comercial que aprovecha las tecnologias digitales y la conectividad de Internet para ofrecer

productos, servicios o soluciones de manera virtual.
Redes Sociales

Las redes sociales son plataformas en linea que permiten a las personas conectarse,
comunicarse y compartir contenido con otros usuarios a través de internet. De igual manera para
los negocios son herramientas para promocionar sus productos o servicios directamente a sus

clientes objetivos. (Etecé, 2023).
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Alcance

Es un término utilizado para medir el nimero de personas a las que se busca impactar

mediante una campaia. (Inc., 2023).

Marketing Digital

El marketing digital abarca un conjunto de tacticas y enfoques que tienen como objetivo
promover una marca en medios digitales, como sitios web, motores de busqueda y plataformas de
redes sociales. Su propodsito es comprender a fondo a los clientes con el fin de proporcionarles
contenido y ofertas personalizadas que se ajusten a sus intereses y comportamiento en el mundo

digital. (Inc., 2023).

Medios Digitales

De acuerdo con Silva (2023), los medios digitales son canales de comunicacién y
plataformas en linea, que permiten el intercambio de informacion y consumo de contenido digital.
Esta informacion se puede transmitir a través de redes sociales, sitios web, blogs, entre otras

plataformas.

Pasarela de Pagos

Una pasarela de pago desempefia un papel fundamental para realizar los pagos en los sitios
web de las empresas. Estas herramientas brindan seguridad en las transacciones de comercio
electronico y facilitan la comunicacion entre el negocio y las entidades bancarias, al tiempo que

brindan a los clientes un servicio confiable y seguro. (Rodriguez, 2021).
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1.3.3. Legal

El presente marco legal tiene como objetivo establecer las regulaciones y normativas
aplicables a la creacion y operacion de plataformas digitales. Estas disposiciones legales buscan
salvaguardar los derechos y proteger los intereses de los usuarios, garantizando el cumplimiento
de la legislacion vigente en materia de proteccion de datos, propiedad intelectual y otros aspectos

relevantes.

Ley de Proteccion al Consumidor

La Ley de Proteccion al Consumidor establece los derechos y las responsabilidades de los
consumidores en las transacciones comerciales. Esto incluye la publicidad en linea, Ia
informacion clara y precisa sobre productos o servicios, y las practicas comerciales engafiosas

o desleales.

Objeto y finalidad

Art.1.- El objeto de esta ley es proteger los derechos de los consumidores a fin de procurar

el equilibrio, certeza y seguridad juridica en sus relaciones con los proveedores.

Asi mismo tiene por objeto establecer el Sistema Nacional de Proteccion al Consumidor y
la Defensoria del Consumidor como institucion encargada de promover y desarrollar la proteccion
de los consumidores, disponiendo su organizacion, competencia y sus relaciones con los 6rganos

e instituciones del Estado y los particulares, cuando requiera coordinar su actuacion.

Sujetos de la ley

Art. 3.- Para los efectos de la presente ley, se entendera por:
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a) Consumidor o Usuario: toda persona natural o juridica que adquiera utilice o disfrute
bienes o servicios, o bien, reciba oferta de estos, cualquiera que sea el caracter publico o privado,

individual o colectivo de quienes los producen, comercialicen, faciliten, suministren o expidan; y

b) Proveedor: toda persona natural o juridica, de caracter publico o privado que desarrolle
actividades de produccion, fabricacidon, importacidon, suministro, construccion, distribucion,
alquiler, facilitacion, comercializacion o contratacidon de bienes, transformacion, almacenamiento,
transporte, asi como de prestacion de servicios a consumidores, mediante el pago de precio, tasa o
tarifa. Para efectos de esta ley, también quedan sujetas las sociedades nulas, irregulares o, de hecho,
respondiendo solidariamente cualquiera de sus integrantes. Asi mismo, serd considerado proveedor,
quien, en virtud de una eventual contratacion comercial, entregue a titulo gratuito bienes o

Servicios.

Ley de Comercio Electronico

La Ley de Comercio Electronico establece normas y regulaciones para las transacciones
comerciales realizadas por medios electronicos. Regula aspectos como los contratos electronicos,

las firmas electronicas y la proteccion al consumidor en el comercio electronico.

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

tecnologicamente equivalentes.

Sujetos Obligados
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Art. 3.- Esta Ley se aplicard a toda persona natural o juridica, piblica 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 comunicacidn interconectadas.
Ambito de Aplicacion

Art. 2.- La presente Ley es aplicable a todo tipo de relacién contractual, de caracter
comercial o factible de beneficio econdémico, celebrados de forma electronica, digital o
tecnologicamente equivalente, con excepcion de las establecidas en el articulo 5 de la presente

Ley.
Sujetos Obligados

Art. 3.- Esta Ley se aplicard 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 comunicacidn interconectadas.
Ley Bitcoin

La Ley Bitcoin en El Salvador se aprobd con el propdsito de fomentar la creacion de

empleo, impulsar una inclusion financiera y estimular el dinamismo econdmico en el pais.
Disposiciones Generales

Art. 1.- La presente Ley tiene como objeto la regulacion del Bitcoin como moneda de curso

legal, irrestricto con poder liberatorio, ilimitado en cualquier transaccion y a cualquier titulo que
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las personas naturales o juridicas, publicas o privadas requieran realizar. Lo mencionado en el

inciso anterior es sin perjuicio de la aplicacion de la Ley de Integracion Monetaria.

Art. 2.- El tipo de cambio entre el Bitcoin y el dolar de los Estados Unidos de América en

adelante dolar, sera establecido libremente por el mercado.

La ley del comercio electronico es un gran respaldo par Cigiiena ya que nos permite vender
los productos a los usuarios sin necesidad de pagar un local y luego de postpandemia se hizo
habitual el comprar de manera virtual y por esta razon es que esta ley beneficia tanto a Cigiiefia y
a los clientes. De igual forma la Ley Bitcoin es una oportunidad para poner a Cigiiena en el mapa
con las criptomonedas que son el futuro de las monedas virtuales que sustituira al pasar del tiempo
al papel moneda por esto es por lo que Cigiiena tendra la opcion de aceptar como forma de pago

Bitcoin en la Tienda en Linea.

CAPITULO II METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1.1 Generalidades

La metodologia de la investigacion definird el método que mejor nos ayude a obtener los
mejores resultados, ademas de proporcionarnos el enfoque del proyecto, la técnica e instrumentos

a emplear en el estudio.

2.1.2 Método

El método por el cual la investigacion esté dirigida es por medio del método cientifico que
nos permitird no solo recolectar y clasificar resultados sino también el analisis e interpretacion de

estos datos
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De esta manera podemos relacionar los datos de la investigacion a lo que el modelo de
negocio digital compete a la comercializacion de ropa bebé, asi como las técnicas e instrumentos
para la obtencion de las principales fuentes de informacion. De igual forma por medio de este
método podemos alcanzar los objetivos e identificar las principales variables, definir el problema

y elaborar el disefio de la investigacion.

2.1.3 Enfoque

La investigacion sera realizada con un enfoque mixto, es decir, sustentado tanto en datos
cuantitativos y cualitativos que nos ayudaran a determinar la viabilidad y factibilidad de la

implementacion del modelo de negocio en la venta de ropa y articulos para bebés.

Por el lado de los datos cuantitativos, se analizaran los datos obtenidos por medio de
herramientas de recoleccion de informacidn que se aplicardn a las madres, tias y abuelas pues seran

las usuarias principales de la tienda en linea que tendra este modelo de negocio.

Por otra parte, utilizaremos el andlisis de datos cualitativos porque necesitamos conocer los
gustos y preferencias de las madres, tias y abuelas para aplicar las herramientas necesarias en el
disefio del modelo de negocio digital tanto practicas como tedricas puesto que las madres, tias y

abuelas seran los usuarios que forman parte de la oferta de la ropa para bebés.

a. Universo

Para la realizacién de dicha investigacion se toma como universo los habitantes del

municipio de San Salvador.
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Tabla 1

Universo del Municipio de San Salvador, Ario 2022.

MUNICIPIO UNIVERSO

San Salvador 335,097

Fuente: Elaboracion propia con base en datos de La Oficina Nacional de Estadistica y Censos de
BCR.

b. Poblacion

Para la realizacioén de dicha investigacion se ha establecido como poblacion objetivo las

mujeres entre los 20 y 50 afios del Municipio de San Salvador.

Tabla 2

Poblacion de Mujeres del Municipio de San Salvador, Ario 2023.

MUNICIPIO POBLACION

San Salvador 82,564

Fuente: Elaboracion propia con base en datos de La Oficina Nacional de Estadistica y Censos de
BCR.

¢. Muestra

Después de haber obtenido los datos para la seleccion de la Poblacion Objetivo se prosigue
a seleccionar la Muestra por medio de Muestreo Probabilistico con Poblacion Finita ya que se
conoce de antemano la informacion de la Poblacién de Mujeres de 20 a 50 afios del Municipio de

San Salvador, por medio de la siguiente formula:



29

Figura 1

Formula de la Muestra

N*Zg*p*q
e2*(N-1)+Zi*p*q

n=

Fuente: Elaboracion propia

En donde:

N= Tamaiio de la Poblacion o Universo

7= Parametro Estadistico que depende del Nivel de Confianza

e = Error de estimaciéon maximo aceptado

p= Probabilidad de que ocurra el evento estudiado

q= Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado

Después de realizar los célculos correspondientes se determina que la muestra serd de 381
que seran las mujeres que se encuestaran y posteriormente se analizaran los resultados mas

relevantes de la investigacion.

d. Técnica de Investigacion

Las técnicas de investigacion se utilizaran para obtener la informacion que se requiere para
el desarrollo de dicha investigacion, por medio de herramientas para la recopilacion, presentacion

y analisis de la informacion obtenida. Para la presente investigacion a utilizar:
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Técnicas de Investigacion Cuantitativas

Para la recoleccion, andlisis y presentacion de informacion para el desarrollo de la
investigacion se utiliza como técnica cuantitativa la encuesta, la cual nos permite obtener datos
numéricos sobre los clientes que compran ropa y articulos para bebés, para luego presentar estos

resultados y su debido analisis.

Técnicas de Investigacion Cualitativas

Para el anélisis de comportamientos, conductas, lenguaje corporal y demds aspectos a lo
que la actitud humana concierne, se utiliza como técnica cualitativa el focus group para el desarrollo

de dicha investigacion.

e. Instrumento de Investigacion

Para la recoleccion, analisis y presentacion de informacion para el desarrollo de la
investigacion se utiliza como técnica cuantitativa la encuesta, la cual nos permite obtener datos
numéricos sobre los clientes que compran ropa y articulos para bebés, para luego presentar estos

resultados y su debido analisis.

Cuestionario

Conjunto de preguntas organizadas de forma logica, coherente y dirigidas a madres, tias y

abuelas con el proposito de lograr la mayor informacion que la investigacion requiere.

Encuesta de Satisfaccion

Estudio por medio de la observacion y una serie de preguntas estratégicas para conocer la
satisfaccion de las madres, tias y abuelas hacia la marca cigiieia y el grado de compromiso hacia

ella.
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Para la investigacion cualitativa se realizé una guia semi estructurada para las participantes
de un focus group que consiste en la reunidon de un grupo de mujeres entre ellas madres, tias y
abuelas, con el objetivo de conocer sus opiniones sobre los productos, articulos y plataformas

digitales de Ciglienia.

f. Presentacion de los resultados

Para la presentacion de resultados, se utilizara la ofimatica de Excel, dado que tiene las
funciones necesarias para obtener y dar respuestas a los informes estadisticos, sean estas las

graficas de barras, pastel y lineal en formato PDF.

2.2 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

2.2.1 FODA Cruzado

El anélisis FODA Cruzado, es una técnica que combina las variables del analisis FODA
para generar estrategias y acciones especificas. En lugar de analizar las variables por separado, el
FODA cruzado busca identificar las relaciones entre las fortalezas y debilidades internas de un

negocio con las oportunidades y amenazas externas del entorno.

e Estrategias FO (Fortalezas-Oportunidades): se identifican estrategias para aprovechar los

puntos fuertes que tiene el negocio y las oportunidades que se tienen dentro del mercado.

e Estrategias DO (Debilidades-Oportunidades): Se analizan estrategias para mejorar las areas

débiles que tiene el negocio y aprovechar las oportunidades que se tienen en el entorno.

e [Estrategias FA (Fortalezas-Amenazas): Se desarrollan estrategias para aprovechar las

ventajas competitivas y contrarrestar las posibles amenazas que puedan afectar al negocio.
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e Estrategias DA (Debilidades-Amenazas): se centra en crear estrategias que permitan

disminuir las debilidades y hacer frente a las amenazas del entorno.

Figura 2
Matriz FODA
OPORTUNIDADES AMENAZAS
01. Constante crecimiento de la demanda de ropa | A1. Cambios constantes en las tendencias de
para bebg. moda.
02. El uso de plataformas digitales para lograr un | A2. Riesgos econdmicos debido a la inflacion.
mayor alcance a clientes potenciales. A3. Mercado altamente competitivo.
03. Colaboraciones o alianzas estratégicas con | Ad. Entrada de nuevas marcas extranjeras al pais.
FODA CRUZADO marcas relacionadas con articulos para bebs.

04. Alta demanda en productos personalizados y
experiencias Unicas.

05. Nueva legislacion para estimular el crecimiento de
NUevos negocios.

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS FA

F1. Variedad de productos en prendas y articulos
para bebés.

F2. Amplio conocimiento del mercado de ropa
para bebés.

F3. Precios competitivos dentro del mercado.

F4. Calidad en la confeccion de las prendas para

F101. Mantener una variedad de productos en
inventario pemitira abastecer la demanda creciente
del mercado.

F202. Conocer el mercado permitird crear estrategias
de marketing digital en redes sociales para alcanzar

F4A4. Ante la entrada de marcas extranjeras de
ropa de bebé al pais, mantener y reconocer la
calidad de los productos permitira seguir dentro del
mercado y posicionado en la mente de los clientes,
logrando competir con otras marcas.

D3. Afectacion de las ventas en determinadas
temporadas del afio.

D4. Poca innovacion para la creacion de nuevos
disefios 0 productos.

D302. Utilizar estrategias y promociones de ventas en
plataformas digitales para las temporadas bajas.

bebés. nuevos clientes potenciales. F1A1. Contar con variedad de productos que se
F5. Elaboracion y confeccion de disefios propios adapten a distintas necesidades y gustos de los
de la marca. clientes, permitiendo estar preparados para los
cambios en las tendencias de modas.
DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA
D1. Capacidad limitada en la fabricacion de ropa | D203. Contratar a nuevo personal o servicios | D1A1.  Aumentar la capacidad de produccion
para bebés. externos que puedan proveer el servicio de entrega | permitira dar paso a la confeccion de nuevos
D2. Personal limitado para las entregas de los de nuestros pedidos a distintos puntos del pais. disefios que se adapten a las nuevas tendencias de
pedidos. moda.

D4A3. Realizar estrategias de posicionamiento de
nuevos productos que permitan crear una
diferenciacion respecto a la competencia.

Fuente: Elaboracion propia

2.2.2 Desarrollo de 5 Fuerzas de Michel Porter

Las 5 fuerzas de Michael Porter es un modelo estratégico que permite analizar el entorno

competitivo de una empresa o negocio mediante cinco fuerzas que se encargan de estudiar las

amenazas de nuevos competidores, el poder de negociacion del proveedor como la del consumidor,
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las amenazas de productos sustitutos y la rivalidad que existe entre competidores, lo que puede
llegar a condicionar la rentabilidad de un negocio dentro del mercado, por lo cual se desarrollan

las 5 fuerzas de Miche Porter para la marca Cigiiena.

a) Amenazas de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores dentro del mercado es moderada. Existe la posibilidad
de que nuevos emprendedores y marcas ingresen al mercado de ropa para bebé, pero estos tendran
barreras como, por ejemplo, la inversién que se necesita en promocionar y posicionar el negocio,
competir con marcas ya posicionadas, y crear una fidelizacion de los clientes hacia su marca, lo

que hace que durante este proceso muchos de los competidores terminan retirandose.

b) Poder de negociacion del proveedor

El poder de negociacion de los proveedores es bajo, debido a que en el pais existen varios
distribuidores nacionales como extranjeros que suministran la materia prima para la confeccion de
ropa de bebé, como por ejemplo Coplasa, PFAFF, Bazar Emmanuel, Dimulsa, Peleteria KOKY,
Depositos De Telas, Libreria Aranda, lo que le da el poder al cliente de tener una amplia
oportunidad de buscar los mejores precios en telas, hilos, botones, que le beneficien y que le

garanticen una mayor ganancia.

¢) Poder de negociacion de los compradores

El poder de negociacion de los compradores es moderado debido a que, si es verdad que
existen otras marcas grandes y pequefias que pueden ofrecer ropa para bebé como por ejemplo
Bebélandia, Bebemundo, St. Jack’s, Fer’s Store. Cigiiena disefia y confecciona una linea de ropa
unica en el pais, lo que permite que los clientes no puedan negociar libremente el precio ya que no

podran conseguir los mismos disefios en otros competidores.
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d) Amenazas de productos o servicios sustitutos

El nivel de amenaza es alto, debido a que dentro del mercado existen diversas marcas
extranjeras como nacionales que ofrecen articulos como mamelucos, cuturinas, calcetines, shorts,
gorros, pantalones, pafales, mantillas, entre otras variedades, que permiten a las madres encontrar
una diversidad de precios en los mercados o almacenes, por lo que es importante ofrecer una

propuesta de valor Unica y atractiva que haga que nuestros clientes se fidelicen con nuestra marca.

e) Rivalidad entre competidores

Dentro del mercado de ropa para bebé la rivalidad entre competidores es moderada. Existen
grandes marcas en el pais como Bebélandia, Bebe crece, y Bebemundo, donde existe la pelea por
mantener los mejores precios y la mejor calidad en los articulos para bebé ante los de mas
competidores, pero cada uno mantiene su diferenciador y desarrollan sus estrategias para resaltar

sus propuestas de valor sin atacar a la otra marca.

2.2.3 Desarrollo de PEST

El analisis PEST es una herramienta que permite valorar los factores externos del entorno
de la empresa, tales como los factores politicos, econémicos, sociales y tecnologicos. Es crucial
para el negocio, ya que le permite estar al tanto de los factores que pueden afectar su éxito. Al
comprender estos factores, la empresa puede adaptar su estrategia de negocio, tomar decisiones
informadas y anticipar posibles desafios, lo que es esencial para mantenerse competitiva en un

mercado en constante evolucion. Dicha Matriz se presenta en la Tabla 4.

Estos factores se detallan de la siguiente manera:
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Factores Politicos

Hacen referencia al entorno politico y legal en la cual opera una organizaciéon. Lo que
contempla dicho factor son politicas gubernamentales, politicas fiscales, acuerdos y tratados
internacionales, leyes laborales, etc. Por lo cual su debido andlisis ayuda a identificar y anticipar

estos cambios, permitiendo a la empresa ajustar sus estrategias y cumplir con los requisitos legales.

Factores Economicos

Aborda los factores del entorno econdémico que pueden beneficiar o afectar a la
organizacion, tales como tendencias de mercado, tasa de crecimiento, inflacion, tasa de empleo y

desempleo, aranceles, entre otros.

Factores Sociales

Examina los factores sociales que puedan influir en la empresa y afectar su producciéon o
venta, estos factores pueden ser el estilo de vida de los consumidores, tendencias demograficas,

creencias, costumbres, entre otras.

Factores Tecnologicos

Dirigida a los avances, innovaciones y el desarrollo tecnologico que se presenten y tenga
impacto en la organizacion. Dichos factores pueden incluir el acceso a la tecnologia, nuevas
plataformas digitales, lenguajes de programacion, etc. Este andlisis puede ayudar a identificar
avances tecnoldgicos que pueden mejorar la eficiencia en la produccion, la distribucion y el

marketing de los productos.

La situacion actual del pais ha mejorado significativamente después de la pandemia del

COVID-19 la cual tuvo un impacto negativo en el pais y resto del mundo debido a que fue
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paralizado todo el sector comercio por el confinamiento, provocando que muchas micro y
medianas empresas concluyeran con sus operaciones. Los factores que han permitido que los
nuevos emprendimientos surjan son los cambios que ha experimentado el pais y el control de la
delincuencia con el régimen de excepcion. Lo que genera especulaciones de mejoras en la
economia salvadorefia y surgimiento de nuevos negocios, a raiz de este control, ya que no tendra
en miedo de la llamada “renta” que solian estar afectados los comerciantes, lo que motiva a
emprendedores a poner en marcha sus ideas de negocios, asi como también el incremento de

turistas al pais lo que logra tener una mayor dinamizacioén de la economia.

2.3 CONCLUSIONES DE LA SITUACION ACTUAL

En el pais, el sector textil y confeccion es uno de los rubros que hoy en dia le esta dando un
crecimiento a la economia de forma exponencial. La oportunidad de ingresar en el sector textil ha
resultado factible debido al apoyo que el gobierno y organismos internacionales han
proporcionado. Respecto al analisis hecho con las herramientas PEST, FODA cruzado y las 5
fuerzas de Michael Porter, muestra resultados viables para la puesta en marcha de una tienda en linea
y la creacion de redes sociales para Cigliefia. Dichos medios digitales, permitiran que la marca y
la calidad del producto sea conocido en la zona del municipio de San Salvador, como también

posicionamiento en el mercado.

Con el andlisis FODA cruzada, nos permite conocer datos tanto internos como externos,
nos ayuda a tener un mejor panorama de las estrategias a utilizar; para potenciar las variables de
fortaleza y oportunidades contra las amenazas y debilidades. De igual manera, permite reducir los
riesgos que perjudiquen las ventas de Cigliefia, dando importancia al papel que hoy en dia tienen

las plataformas digitales para el marketing.



Tabla 3

Matriz de analisis PEST Cigiieria
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PEST

FACTORES POLITICOS

DETALLE

IMPACTO

Positivo ~ Negativo

Protocolos sectoriales de sostenibilidad Busca generar las buenas practicas x

Pl para el &rea textil y confeccion en el sector
P> Reformacion a las leyes en las zonas Regula el funcionamiento y x
francas depositos
P3 Tratados de libre comercio _Reduce I§§ barreras de L X
importacion y exportacion
P4 Reformacion a las leyes para Facilitan la puesta en marcha a x
emprendedores los emprendedores
FACTORES ECONOMICOS
E1  Crecimiento en la industria textil Dinamismo en el mercado X
E2 A!Z‘? de precio en la Canasta Poco poder adquisitivo X
Bésica
. Aumento de precios en bienes
E3 Inflacién ¥ SEIVICios X
E4  Aumento de la competencia Poco poder de negociacion X
FACTORES SOCIALES
Bajo conocimiento a las leyes Tendencia comprometer
C1 a . X
dirigidas a los emprendedores recursos
Cc2 Falt_a de programas de capacitacion para Carencia de orientacién X
la direccién de un negocio
c3 Decision de compra a marcas Falta de oportunidades en el X
existentes en el mercado mercado
FACTORES TECNOLOGICOS
T1 Maqumana_l innovadora  de I Mejorar capacidad productiva X
competencia
. . Oportunidad de mayor
T2 Medios sociales alcance X
T3 Acceso ainternet Se centra en el abastecimiento X

de informacién y blsqueda

Fuente: Elaboracion propia



2.4 LIENZO CANVAS

beneficiar a cualquier tipo de negocio. Dicho lienzo es una forma sistematica de visualizar y
planificar todas las areas clave de un negocio de manera concisa y efectiva. Al reunir esta
informacion en un solo lugar, se facilita la identificacion de areas de mejora, la toma de decisiones

estratégicas y una comunicacion efectiva. A continuacion, se presenta el lienzo canvas del negocio

El desarrollo del lienzo Canvas sirve como herramienta estratégica importante que puede

Cigliena.

Figura 3

Lienzo CANVAS de Cigiienia

Lienzo Canvas

CIBUENA

ASOCIACIONE
S CLAVE

» Proveedores de telas y
accesorios de
materias primas.

ACTIVIDADES
CLAVE

» Disefio de tienda en linea.

» Marketing digital.

» Atencion al cliente.

* Manejo de redes sociales. |

PROPUESTA
DE VALOR
Reasignacion
adecuada de tallas.

= Personalizacion de

RELACION
CLIENTES

Encuestas de satisfaccion.
Interaccion en redes
sociales.

Contacto directo con los
clientes.

SEGMENTOS
DE CLIENTES

« Madres, tias y

abuelas.

Personas gue tienen
acercamiento a un
infante (amigas,
suegras, etc.)

« Disefiadores de tienda \ /
- N ) / disefios. “~
en linea, . - - -
« Provesdores de — + Experiencia dnica en p -
; 4 N la accesibilidad de la e N
servicios de internet I \ tiend i i A
« Almacenes o boutique RECURSOS Ele? aen |r;ea. ici
de ropa para bebds, CLAVE = Entregas a domicilio y
pa p devoluciones CANALES DE
+ Capital humano. eficientes. DISTRIBUCION
» Material didactico. Redes sociales
+ Plataformas digitales. Ernid a domicn-io
| || = Contenido digital. I\ I\ ) . ' |
\ J i I\ J\+ Tiendaen linea /
N N SN AN A
= : —
.f/ \\\ //
i Vo
ESTRUCTURA DE COSTOS
* Tiendaen linea. * Ventas de los productos.
* Mantenimiento de la tienda en linea. « Alianzas comerciales
* Internet.
\ « Adquisicion de materiales y suministros. L
. AN

FUENTES DE INGRESOS

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO III PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO: CIGUENA
3.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO
3.1.1 Nombre del negocio: Cigiiefia

Figura 4

Logo Cigiieria

L N
Fuente: Elaboracion propia

3.1.2 Informacion General
Nombre del representante: Veronica Castaneda

Descripcion del negocio: Cigiiefia es un negocio que se dedica a la confeccion, compra y venta de
ropa y articulos para bebés. Cuenta con su propia linea de productos con disefios Gnicos que van

dirigidos a bebés de 0 a 3 afios.
3.2 MARCO ESTRATEGICO

3.2.1 Mision

Facilitar la vida de las madres proporcionandoles una amplia variedad de ropa y productos
para bebés con disefios exclusivos que brinden comodidad y estilo, que se adapten a las diversas

necesidades y preferencias de cada madre.



40

3.2.2 Vision

Expandir nuestro alcance a nivel nacional, llevando nuestra amplia variedad de ropa de bebé
a cada rincon del pais, siendo la opcion preferida de las madres que buscan comodidad, bienestar

y felicidad de sus bebés.

3.2.3 Valores

Respeto: Tratar a nuestros clientes como a nuestro equipo de trabajo con respeto y

consideracion, independientemente de su posicion, ideales o puntos de vista.

Calidad: Compromiso en ofrecer y entregar nuestros productos y servicios con la mas alta

calidad que cumplan o superen las expectativas de nuestros clientes.

Pasion: pasion, entusiasmo y dedicacion en la elaboracion y distribucion de nuestros

productos.

o Transparencia: Fomentar la comunicacion abierta y transparente con nuestro equipo de

trabajo, como con los clientes y socios comerciales, construyendo confianza y credibilidad.

e Compromiso social: Contribuir positivamente a la sociedad a través de practicas

comerciales sostenibles.

a. Objetivos

e Aumentar en un 30% la capacidad de produccién de la linea de ropa cigiiefia en un afo.

e (reacion de una tienda fisica para la distribucion y venta de los productos.

e Aumentar ventas y presencia en el mercado a través de las plataformas digitales.



b. Metas
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e Aumentar la participacion de la marca cigiiefia en el mercado salvadorefio.

e Exportacion de los productos cigiiefia a paises centroamericanos.

e Posicionar la tienda en linea cigiiena en los principales buscadores de internet,

convirtiéndola en la principal referencia de tienda en linea de ropa para bebé a nivel

nacional.

3.3 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

Tabla 4

Descripcion de los Productos con Mayor Crecimiento Cigiieiia

DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS CIGUENA

PRODUCTOS CON MAYOR CRECIMIENTO

Linea de productos

Productos

Descripcion

PIJAMAS = Pijamade 1 pieza Pijamas de algodén que permiten
= Pijama de 2 piezas mantener abrigado al bebé, cuenta con
= Pijama de 3 piezas distintos disefios y piezas logrando
= Pijama de 4 piezas adaptarse a las necesidades de las

madres.
CUTURINAS = Cuturina manga Corta Brindan comodidad y frescura para el
= Cuturina manga larga bebé, permitiendo encontrar distintos
= Cuturina sin manga disefios sin mangas, manga corta 0
manga
larga.
GORROS = Gorro de lana Permiten mantener la cabecita del
= Gorrode algodén bebé abrigado contra el frio,
estampado elaborados de distintos materiales
= Gorro de algodén con como la lana o algodon que logran la
dedicatoria comodidad para el bebé.
TRAJECITOS = Trajecitos Juegos de camisita con short,
coémodos y frescos, brindando
una variedad de estilos para el bebé.
PANTALONES = Pantalon con zapatitos Pantaloncitos para bebé, permiten

Pantalon sin zapatitos

comodidad y movilidad al bebé,
manteniéndolos
cubiertos y abrigados.
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SET DE "
FRAZADA

Set de frazada con collera

Set de frazada y collera, mantienen
abrigado al bebé y cémodo el
cuellito del bebé

evitando  posibles lesiones 0o
accidentes.

MANTILLA .

Mantilla de dacrén
Mantilla sublimada de
dacrén

Mantilla de franela
Mantilla antialérgica

Mantienen abrigados a los recién
nacidos y bebés, permitiéndoles a las
madres cuidarlos del viento, sol o
frio, manteniéndolos cémodos fuera
del hogar.

BEBES .
SEGUROS

Bebés seguros

Set de cojines de 3 piezas, que
brindan comodidad y seguridad a la
hora de acostar al bebé en la

cuna o cama.

CENTROS .

Centros

Centritos de algodén que permiten
mantener comodo y fresco al bebé,
permitiendo

combinarlo con diferentes piezas de
ropa.

EDREDONES

Edredones

Edredones aportan comodidad vy
seguridad a los bebés mientras
duermen o son cambiados en
sitios fuera del hogar.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla §

Descripcion de los Productos con Menor Crecimiento Cigiieria

DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS CIGUENA

PRODUCTOS CON MENOR CRECIMIENTO

Linea de productos

Productos

Descripcion

Set de babero y salivero de

Set de baberos y salivero que

SET DE algodon permiten mantener al bebé limpio a

BABEROCON = Setde baberoy salivero de la hora de alimentarlo. Hechos de

SALIVERO algodon algodon que evitan irritacion y
posibles alergias.

BANERAS = Bafieras Bafiera disefiada con bordes suaves

y antideslizantes que garantiza la
maxima seguridad y comodidad
para el bebé durante

el bafo.
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BEBE SEGURO
DE BANOS

Esponjas para bafio

Esponjas de bafios, suaves e hipo
alergénicas, disefiadas
especificamente para la piel delicada
de los bebés. proporcionando una
limpieza suave y eficaz.

CALCETINES

Calcetines
Zapato calcetin

Permite  mantener cubiertos vy
calentitos los piecitos de los bebés,
cuenta con una variedad

de disefios y tamafios.

CUNA NIDOS

Cuna nidos

pequefia cama portatil, con disefio
versatil  y acogedora disefiada
especificamente para
los bebés desde recién nacidos hasta
los primeros meses de vida.

FAJEROS

Fajeros de algodén
Fajeros de dacron

Elaborado de algod6n o dacrén que
sirve para cubrir el ombligo a un bebé
reciéen nacido 'y  mantenerlos
protegidos mientras

duermen.

MANITAS

Manitas de algodon
Manitas estampadas
Manitas de dacron

Permiten mantener cubiertas las
manitas de los bebés evitando que se
arufien o se las lleven hacia la boquita
y se lastimen.

MOISES PARA
BEBES

Cépsulas para bebés

Disefiados para mantener al bebé en
lugar comodo v libre de posibles
picaduras de insectos,

MOSQUITEROS

Mosquitero de cuna

Mosquitero de cama cuna

Disefiados para proteger a los bebés
de las picaduras de insectos,
mosquitos y zancudos que pueden
transmitir enfermedades o causar
molestias a los bebés.

PANALERAS Daipera de pared Ofrecen un espacio para que las
Calcetinera madres puedan guardar articulos
Pafialera de colgar esenciales, ya sea para andarlos
cargando o mantenerlos ordenados en
el hogar.
PANALES Daiperes estampados Brindan comodidad a los bebés y
Daiperes lisos seguridad a las madres ya que
retienen los desechos corporales de
los bebes.
PROTECTORES Protectores de cuna Permite proteger de lesiones o
DE CUNA golpes al bebé mientras estd en la

Fuente: Elaboracion propia



3.4 VENTAJA COMPETITIVA

Laventaja competitiva es un factor muy importante para toda empresa, ya que ello le permite

diferenciarse de las otras entidades que ofrezcan el mismo producto o servicio y le permite ser mas

atractiva, a continuacion, se detalla la ventaja competitiva de Cigiiena.

Tabla 6

Ventaja Competitiva de Cigiieria

VENTAJA COMPETITIVA

Disefios Personalizados

Los clientes tendran la opcion de personalizar la ropa para
bebés, ya sea mediante la eleccidn de colores, patrones, tallas
especificas o incluso la posibilidad de colocar el nombre del
bebé en la prenda, esto con el objetivo de crea un vinculo
emocional con los padres, ya que estan

comprando algo Unico y especial para su bebé.

Contenido educativoy
consejos para madres

Creacién de un blog o seccién en la tienda en linea y redes
sociales con articulos informativos sobre cuidado de bebés,
consejos para padres, tendencias de moda infantil, etc.

Entregay devoluciones
eficientes

Garantizar una entrega rapida y opciones de devolucién sin
problemas ya que a menudo los padres necesitan la ropa para
sus bebés de manera urgente, y necesitan confiar en que
recibiran sus productos a tiempo y que pueden
devolverlos facilmente si no estan satisfechos.

Fuente: Elaboracion propia

3.5 PLAN ORGANIZACIONAL

Para todas las empresas contar con un plan organizacional es vital para el buen

funcionamiento de sus operaciones diarias. Dado que con ello se obtiene una optimizacion de los

recursos y ejecucion correcta de las funciones internas.



a. Estructura Organizativa de la Empresa

Figura 5

Estructura Organizativa de la Empresa

Gerente de
Mercadeo

Coordinador
de

Marketing

Fuente: Elaboracion propia

Gerente General

—

Gestor de Plataformas
Digitales y
Administracion

Auxiliar Administrativo

y
Ventas

b. Organizacion de Gestion y Recursos Humanos
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La organizacion de gestion nos ayuda a planificar de manera 6ptima cada una de las areas

de la empresa para su buen funcionamiento y de la mano del departamento de recursos humanos

se eligen de manera idonea a los encargados que estardn a cargo de estas areas para lograr su

funcionamiento eficaz.
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Tabla 7

Organizacion de la Gestion

AREA ACTIVIDADES CONOCIMIENTO CANTIDAD
REQUERIDOS DE
PERSONAS
Administracion Planificar, organizar, Licenciado en
controlar y dirigir las Administracion de
areas administrativas que  empresas con habilidad
tenga que ver con los de liderazgo y 1
recursos financieros excelente expresion
y humanos oral
Mercadeo Desarrollar la imagen de Licenciado en
la empresa por medio de Marketing con
la gestion de las capacidad de
estrategias de marketing comunicacion, de
para lograr aumentar las analisis y de 1
ventas y dandose a investigacion
conocer para fidelizar a
los clientes
Sistemas Supervisar el Técnico en Sistemas y
funcionamiento del sitio  conocimientos avanzados
web, sus actualizaciones  en redes, sitios web y 1

y demas soporte técnico  herramientas informaticas

Fuente: Elaboracion propia

a. Proceso Administrativo

El proceso administrativo de Cigliefia estard determinado por 4 etapas fundamentales:

¢ Planificar: en esta etapa se veran reflejados las metas y objetivos que la empresa buscara

alcanzar para obtener los mejores resultados

e Organizar: en esta etapa se determinaran tareas y actividades que se llevaran a cabo

mediante un proceso para lograr lo planificado
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e Gestionar: se realizard verificaciones en las tareas programadas y en el personal para
determinar si se estan cumpliendo por medio del proceso establecido y motivar al personal
para que estén enfocados en cumplir con los objetivos para garantizar los mejores

resultados.

e Control: en esta etapa final se determinara si las tareas, actividades y acciones trazadas se
hayan realizado de acuerdo con el proceso establecido; ademas de evaluar los resultados y
corregir las areas en donde no se logrd en su totalidad los objetivos para conseguir mayor

efectividad en el proceso.

c. Identificacion de los Proveedores

Toda empresa necesita encontrar los proveedores que mas convengan a los intereses de la
empresa para que puedan suministrar a Cigiliefia de todo lo necesario para poder llevar a cabo el
modelo de negocio digital de confeccion y comercializacion de ropa para bebés: por lo cual poseer
una lista de proveedores para tener opciones de abastecimiento para el perfecto funcionamiento

y mantenimiento de la tienda en linea, los cuales se detallan en la tabla 8.

Tabla 8

Proveedores de Cigiieria

DESCRIPCION DE LOS PROVEEDORES

Nombre del Producto/Servicio que Teléfono Direccion Forma
proveedor provee de pago
COPLASA » Picos Metalicos 7670- 12 Calle Poniente Contado
» Caja Plastiflecha 7588 y 92 Av. Norte,
tag pin 15 MM No. 531, San
=  Remache 9.5 Salvador, El
MM NIQUEL Salvador.

= GrefiaBlanca
2LB Liviana
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BAZAR ALBERT = Cono Hilo 2222- 78 Av. Sury pje. Contado
Blanco 5281 Colombia No. 20-
= Cono Hilo Negro 360, San Salvador
TEXTILES MEJIA » Tela Cardigan 2227- Colonia San Crédito
= Tela de Algodon 2679 Carlos, Final 12
Avenida Norte
No. 69.
Soyapango
BAZAR = Tela cobija 7929- Calle Gerardo Crédito
EMMANUEL = Tela dacrc?n 1957 Barrios, Edificio
= Telaconejo 1, #52, Mercado
= Franela Central, San
Salvador
ESPUMAR = Bebe seguro 2262- Calle a Santo Contado
5300 Tomas, Km 7 12
Colonia Santa Fe
#560, San Marcos
ALMACENES EL = Pafialeras 2245- 78 Av. Sury 42, Contado
GLOBO 5043 Calle Poniente,
Edificio Mundial,
Local No. 2, S.S.
BAZAR MIRNAY = Bolsas 2531- 12, Calle Pte. #512, Contado
VILMA, S.A. DE C.V. transparente 05905 Local #5, Edif.
celofan 35x60 Condominios del
Centro, S.S.
DIMULSAS.A.DE = BafieraElena, 2221-  Pje. “D”, Col. Santa  Contado
S.V. Neo. 1952 Cristina Bo. Santa
= Sillac/brazo Anita, #1020, S. S
Berlin
= Hermético
c/divisién V neo
PELETERIAKOKY = LbsBolsasde 2222- 32 Av. Norte Psj. Crédito
Fibra 6559 Montalvo, Local 1,
" Yardasde #135, Centro
Plastico Historico, S.S.
BODEGA FETEX, = Tela Cardigan 6929- Colonia 22 de Contado
S.A.DE C.V. 5524 agosto, Colén
Rural, Calle

Sonsonate 8,
Lourdes Colon
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ARANDA Pintura 2268- Calle Oriente, No. Contado
dimensional 5666 127, San
Metélica Salvador, S.S.
ACRILEX 35ml
DISTEXGYLMYS Fardo Pafal Liso 2222- Calle Gerardo Contado
S.A.DEC.V. Fardo Pafal 9020 Barrios, Local 10
Estampado Cond. Central, S.S.
DEPOSITO DE Tela Modal 2347- 12 Calle Ponientey ~ Contado
TELAS Jersey est. 3000 11 Av. Norte, S.S.
TIGO Internet 22074000  Centro Comercial Contado

Metrocentro, 9na
etapa, segundo nivel,
locales7y 8

San Salvador

Fuente: Elaboracion propia

3.6 PLAN DE MERCADEO

a. Resultados de la Investigacion de Mercado

Luego de las encuestas realizadas por Cigiiena a las madres, tias y abuelas que residen en el

municipio de San Salvador obtuvimos resultados de suma importancia que pueden ayudar a tomar

decisiones del rumbo que se le puede dar al proyecto del disefio de una tienda en linea para la

comercializacion de ropa para bebes y que genere ganancias para llegar a ser un negocio rentable

Algunos datos curiosos que se pueden observar en los resultados (figura 6), en lo tradicional

que sigue siendo para las madres, tias y abuelas el comprar ropa para bebes visitando las tiendas

fisicas con un 46.7% de todas las mujeres encuestadas, aunque cabe recalcar que un 72.7% de las

mujeres encuestadas han visitado una tienda en linea de venta para bebes (Figura 7), lo que

significa que pueden haber factores que estén influyendo en la decision de estas mujeres en no

comprar ropa para bebes en linea.



Figura 6

Porcentaje de Respuesta a la Pregunta 7

7. iQué opcion considera mejor al momento de comprar ropa para bebé?

285 respuestas

@ Tienda fisica

@ Redes sociales
@ Tienda en linea
@ Tienda en lines

Fuente: Elaboracion propia

Figura 7

Porcentaje de Respuesta a la Pregunta 9

9. ¢Havisitado alguna tienda en linea para comprar ropa para bebés?
286 respuestas

® si
® No

Fuente: Elaboracion propia
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Factores influyentes en la decision de comprar ropa para bebés

En primera instancia en los resultados de la investigacion se pregunté de manera directa
las principales razones por las cuales una madre, tia o abuela adquiera o no ropa para bebés.
Comenzando con un factor clave para una mujer que en la mayoria de los casos cuando decide
comprar algun articulo determinado, “la presentacion o satisfaccion que le trasmite la primera
impresion del articulo”, que lo podemos ver reflejado en la Figura 8, en donde se refleja que no se
cuenta con una tienda en linea adecuado para la madre millennials, que tuvieron una experiencia

buena en su visita al sitio web (44.2%).

Podemos de igual forma identificar de manera puntual que factor es el que determina para
una madre, tia o abuela en no disfrutar la visita de una tienda en linea de ropa para bebés, la
principal causa es la confianza en las pasarelas de pago que disponen estos sitios web, debido al
aumento de las estafas por internet al revelar datos personales de las tarjetas de crédito o débito,

con esto Cigiiefia tiene una oportunidad de brindar confianza.

Figura 8

Porcentaje de Respuesta a la Pregunta 10

10. ¢Como calificaria su experiencia en una tienda en linea ?
285 respuestas

@ Excelente

@® Bueno

©) Regular

® Malo

@ No tengo experiencia

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 9

Porcentaje de Respuesta a la Pregunta 11

11. {Qué caracteristicas le gustaria encontrar en una tienda en linea de venta de ropa para bebés?

286 respuestas

@ Catalogo de Productos

@ Diversidad de Tallas
Variedad de estilos

@ Fécil navegacion en la tienda

@ Formas de pagos confiables

Fuente: Elaboracion propia

Después de preguntar por los servicios que Cigiiefla desea implementar que son la
personalizacion de la ropa para bebes y el servicio a domicilio, se obtuvo una aceptacion muy alta
de parte de las encuestadas. En el caso de la personalizacion de la ropa para bebés las madres,
tias y abuelas desean adquirir este servicio con un 97.9% para asi poder regalar algo sumamente
especial a los bebés del hogar, algo tnico y distintivo que Cigiiefia ofrece con un catdlogo de
productos y variedad de estilos disponibles. En el caso del servicio a domicilio con un 93% de
aceptacion, es un porcentaje muy logico en la madre millennials que estan ocupadas en sus trabajos,
estudios y en la superacidon continua como madre y como mujer en la sociedad, no disponen de
mucho tiempo para invertir en visitar una tienda tradicional y al tener a la disposicion una tienda en
linea que ofrece muchas opciones para adquirir ropa para bebes, que es confiable en su pasarela
de pago y entrega el producto al lugar de conveniencia que ellas elijan, Cigiieiia se vuelve una opcion

relevante para la compra de ropa para bebes en linea.
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Resultados del Focus Group

Para la ejecucion del Focus Group, se realizd una reunion en la plataforma digital Zoom,
en la cual se invit6 a participar a 12 personas entre las edades de 20 a 50 afios que cumplian con
las caracteristicas del Buyer persona de Cigiiena, para identificar cudles son sus deseos y
necesidades que tiene al momento de realizar una compra online y a su vez, compartir las diferentes
opiniones que ayudard a aclararse dicho enigma. Para lo cual, se realizé diferentes preguntas
relacionadas al tema deseado siendo un total de 10 preguntas, las cuales estaban divididas por
preguntas rompe hielo, preguntas de desarrollo del tema y preguntas de salidas, dando analisis a

las preguntas de desarrollo y salida.

Preguntas de desarrollo:

(En donde compra los productos de bebé?

e ;Qué piensa sobre comprar ropa para bebe en una tienda en linea?

(Cuadles son los aspectos que considera para comprar este tipo de producto en una tienda en

linea?

Respuestas a las preguntas de desarrollo:

e Las personas indicaron que los productos de bebé en su mayoria las adquieren por medio de

las redes sociales, en las paginas dedicadas a ofrecer dicho producto.

e Afirman no tener inconvenientes en comprar en una tienda en linea que se encuentre bien

estructurada.

e Las formas de pago y el tiempo de entrega.
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Preguntas de salida:

(Como visualizas la plataforma?

(Qué puntos puede destacar de la tienda en linea?

Respecto al precio ;Compraria este producto en la tienda en linea?

(Qué le parece las formas de pago en la tienda en linea?

Respuestas a las preguntas de salida:

A este momento se hizo una breve muestra de la tienda en linea con los productos a ofrecer.

Les interesa que en la tienda en linea se visualicen las categorias de los articulos y que estos

tengan descriptor de tallas, material y textura.

Destacaron el disefio, el cual les parecio con tonos agradables

Los precios les parecieron acorde a los del mercado y con la posibilidad de personalizar les

interesd aun mas.

En esta pregunta, las opiniones fueron favorables ya que algunos prefieren utilizar las cuentas
bancarias y otra parte del grupo prefieren el pago por medio de Paypal y la plataforma ofrece
ambas opciones. Ademas, en la tienda en linea encontraran un enlace que redireccione a un
chat de WhatsApp Business, con el que podran solventar cualquier duda o inconveniente

que se pueda presentar en el proceso del pago.
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b. Marketing Mix Digital

Objetivos del Marketing

e Dar a conocer a los clientes la creacion de la tienda en linea que ayudard a las madres
millennials a poder adquirir los articulos de la tienda con plataforma de pagos seguros,

minimizacion de tiempo invertido y una amplia diversidad de articulos.

e Implementar el servicio de personalizacion de prendas para bebés por medio de los
resultados de investigacion en donde se preguntd qué tipo de personalizacion les gustaria a
nuestros clientes plasmar en los articulos que adquieran, para que tenga la posibilidad de no
solo obtener una prenda para bebés sino también la adquisicion de una experiencia de parte

de Cigiiefia,

e Mejorar la administracion de las redes sociales de Cigiiefia para potenciar el alcance que
tienen las distintas plataformas de difusion de contenido en las madres millennials y tener
participacion en las redes sociales que han tenido un alce en los ultimos afios como Tik Tok

y Facebook, que tienen muchisima audiencia de clientes potenciales para Cigliefia.

e (Consolidar el servicio a domicilio para nuestros clientes, utilizando la plataforma de pagos
en donde se incluird esta opcion para que puedan colocar la direccion completa de su

domicilio, trabajo o el lugar que prefieran para recibir sus articulos.

e Mantener actualizado la tienda en linea para poder otorgar un Optimo servicio a nuestros
clientes, planificando fechas especificas y periddicas en donde se detallen actualizacion de
fotos y videos publicitarios, ofertas y promociones por el uso del sitio web, articulos en
liquidacidn, lanzamientos de campafias segun épocas y fechas importantes del afio, con el

fin de siempre mantener el interés y fidelizacion de los clientes.
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¢. Segmentacion del Mercado

Nuestro publico objetivo estd determinado por caracteristicas que para Cigiiefia son las méas
importantes para que la implementacion de la tienda en linea y sus plataformas de divulgacion
obtenga la aceptacion esperada y se convierta en utilidad para la empresa, el cual estd determinado
por una segmentacion demografica; el cual esta constituido por “ Las mujeres de 20 a 50 afios de
edad que residan en el Municipio de San Salvador” que posean la capacidad adquisitiva para

comprar los articulos que Cigiiefia tiene a la disposicion en la tienda en linea.

Buyer Persona

Conocer a nuestro buyer persona permite personalizar las estrategias de marketing, desde
el tipo de mensaje hasta los canales de comunicacion a utilizar. Esto maximiza la eficacia de los
esfuerzos y aumenta la posibilidad de conectar con los clientes potenciales. Al comprender a quién
nos dirigimos se puede identificar de mejor manera las necesidades, deseos y desafios de los

clientes, lo cual permite ajustar los productos o servicios a esas necesidades en especifico.

De igual manera facilita la creacién de experiencias personalizadas y atractivas para los
clientes a lo largo de su ciclo de vida, desde la etapa de concienciacion hasta la postventa. Esto

puede aumentar la satisfaccion del cliente y fomentar la lealtad a largo plazo.

Los clientes ideales para Cigiliefia son madres, tias y abuelas quienes tienen cercania con
un infante, invierten parte de sus tiempos a las redes sociales donde muestran interés en
publicaciones de datos informativos, noticias, tendencias y cuidados para sus bebés. Buscan pasar
el mayor de su tiempo con el infante por lo que prefieren no salir de sus casas y realizar sus compras

de manera online aprovechando el maximo de su tiempo para disfrutarlo con su familia o trabajar.



Figura 10

Buyer Persona Madre

DESCRIPCION

Nataly es madre de familia que posee poco tiempo para asistir a una tienda
tradicional a comprar ropa para bebé.

NATALY

Edad: 28 anos

Ubicacién: San Salvador, San
Salvador

Nivel de estudios: Educacion media
y superior

Ingresos: $365.00 en adelante

Estado civil: Casada o union libre y
tiene de 1a 2 hijos.

Actividad: Empleada o
independiente, negocio propio

PERSONALIDAD

Luchadora, deseos de superacion,
curiosa y amante de la innovacion

PASATIEMPOS

Paseos con su familia

Practica algun deporte o
gimnasio

‘Tiempo en redes sociales

Uso de plataformas de streaming

INTERESES

» Estabilidad

* Ahorro de tiempo y dinero

= Accesibilidad en la adquisicion
de productos

ANTECEDENTES

« Adquisicién de ropa para bebé
en tienda fisica

* Uso de plataformas virtuales

« Compra de articulos en linea

MOTIVACIONES DE COMPRA

+ Crecimiento de su bebé
* Nuevos estilos y disenos
« Juguetes para bebés

PREFERENCIAS DE COMPRA

« Ropa y accesorios para bebé
* Muebles para bebés
* Juguetes para bebés

COMO CAPTAR SU ATENCION

Catalogo de productos
Diversidad de estilos
Tienda en linea

Influencia en redes sociales
Personalizacion de disefos

Fuente: Elaboracion propia
Figura 11

Buyer Persona Abuela

DESCRIPCION

Ana es una abuela que estd enamorada de sus nietos y siempre esta
pendiente de regalarles algin detalle

ANA

Edad: 47 anos

Ubicacién: San Salvador, San
Salvador

Nivel de estudios: Educacion media
y superior

Ingresos: $365.00 en adelante

Estado civil: Casada o union libre
con hijos y nietos

Actividad: Empleada en busca de
jubilacion

PERSONALIDAD

Una mujer que disfruta del descanso
y la compania de sus seres queridos

PASATIEMPOS

+ Miembros de clubes

= Préctica, paseos por salud

« ‘Invierte mucho tiempo en redes
sociales

* Ver television

INTERESES

» Ofertas en compra de productos

* Paseos en centros comerciales

= Paseos y vacaciones con la
familia

ANTECEDENTES
Compra de regalos para sus
nietos
« Visitas de redes sociales y tienda
en linea de venta de articulos
Compra de ropa para sus nietos

Fuente: Elaboracion propia

MOTIVACIONES DE COMPRA

» Fiesta de cumplearios
- Celebraciones en principales
fechas del ano

PREFERENCIAS DE COMPRA

» Ropa y accesorios para bebé

* Regalos para fechas especiales
como navidad y cumplearios

« Juguetes para bebés

COMO CAPTAR SU ATENCION

Publicidad en redes sociales
telemarketing

Informacionales en principales
plataformas de difusion de
contenido como Facebook.
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Figura 12

Buyer Persona Tia

DESCRIPCION

Daniela es una mujer trabajadora y de superacién en su vida personal como
laboral

DANIELA

Edad: 25 anos

Ubicacién: San Salvador, San
Salvador

Nivel de estudios: Educacion media
y superior

Ingresos: $365.00 en adelante

Estado civil: Soltera o casada sin
hijos

Actividad: Empleada en busca de un
asenso en su trabajo

PERSONALIDAD

Es una mujer con aptitudes frescas,
con alto interés en la tecnologiay a
la vanguardia de los avances en
todos los aspectos de su vida

PASATIEMPOS

« Salidas con circulos de amigos
= Salidas con su pareja sentimental
« Invierte tiempo en sitios web y

redes sociales

INTERESES

* Nuevas formas de hacer

negocios

* Compra de articulos en

plataformas digitales

* Intereses en otras areas de

estudios

ANTECEDENTES

» Compras esporadicas de

articulos para bebés.

« Compras en fechas especiales

Fuente: Elaboracion propia

d. Estrategias de Diferenciacion

MOTIVACIONES DE COMPRA

« Fiesta de cumplearios
= Fechas familiares importantes
* Reuniones con amigos

PREFERENCIAS DE COMPRA

* Ropa y accesorios para bebés
* Articulos de consumo masivo
« Calzado y ropa

« Cuidado de la piel

COMO CAPTAR SU ATENCION

* Tiendas en linea
» Fans page
« Videos interactivos en

plataformas digitales

La estrategia de diferenciacion es muy importante para Cigiiefia, ya que en el mercado

salvadorefo se encuentran muchas marcas internacionales en los estantes de muchas tiendas fisicas
en los centros comerciales y venta ropa para bebe en medios digitales, como Marketplace u otras

tiendas en linea de marcas extranjeras. Las cuales se detallan en Tabla 9 y Tabla 10.

e. Estrategia de Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento en simples palabras es, que quiero o como deseo que me
perciban el mercado, por lo que para la marca Cigiiefia se presentan las siguientes estrategias en la

Tabla 11.
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Tabla 9

Estrategia de Diferenciacion en Funcion al Diserio de la Prenda

Nombre de la Estrategia:

Estrategia diferenciacion en funcion al disefio de la prenda

Objetivo: Ofrecer la posibilidad de personalizar el disefio de la prenda.

Tacticas: Alojar en la tienda en linea, las opciones de personalizacion que se pueden realizar.

Descripcion: Mediante la estrategia de diferenciacion en funcion al disefio de la prenda, se
pretende que el comprador pueda elegir cbmo personalizar la prenda, lo cual permitira que

tenga un interés mayor para realizar la compra.

Duraciodn: 3 afios a partir de la puesta en marcha de la tienda en linea.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 10

Estrategia de Inbound Marketing Cigiieria

Nombre de la Estrategia:

Estrategia de Inbound Marketing

Objetivo: Captacion de clientes.

Tacticas: Realizar campaiias publicitarias por medio de los medios digitales, tales como

Facebook, Instagram y Tik Tok.
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Descripcion: Mediante la estrategia de Inbound Marketing, se espera captar la atencion de los
clientes potenciales y que haya un trafico de personas en la tienda en linea mediante la ejecucion

de camparias publicitarias.

Duracidn: 3 meses a partir de la puesta en marcha de la tienda en linea.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 11

Estrategia de Posicionamiento por la Relacion Precio-Calidad

Nombre de la Estrategia:

Estrategia de posicionamiento por la relacion precio-calidad

Objetivo: Brindar un producto que esté estrechamente vinculado a su precio con la calidad.

Tacticas: Realizar envios de muestras de los articulos que se muestran en la tienda en linea.

Descripcion: Utilizar la relacion precio- calidad como herramienta de posicionamiento es una
manera efectiva de estar en lamente del consumidor y construir una lealtad hacia el producto. Para
lo cual, conseguir dicha atencion se realizara un envio de muestra gratis a un grupo seleccionado;
para posteriormente solicitar de sus testimonios en referencia al producto y sean visto por los

usuarios al ingresar a la tienda.

Duracion: 1 afo a partir de la puesta en marcha de la tienda en linea.

Fuente: Elaboracion propia
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Propuesta de Valor

Cigilienia busca facilitar la vida de madres, tias y abuelas que anhelan compartir el maximo
de su tiempo con el infante, ofreciéndole una experiencia inigualable en compra de ropa y articulos

para bebé donde la calidad, comodidad y estilo se combinan con precios accesibles.

“Vistiendo sonrisas desde el nacimiento”

Figura 13

Propuesta de Valor
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Fuente: Elaboracion propia

~ GG JENA

e Personalizacion de productos: Cigiiefia ofrece la opcion de personalizar la ropa para bebés,
ya sea mediante la eleccion de colores, estampados personalizados o incluso la colocacion

del nombre del infante o frases de interés.

e Canales de ventas: Las madres, tias y abuelas cuentan con la oportunidad de realizar sus
compras a través de la tienda en linea de cigiiefia, la cual ofrece una facil navegacion y
formas de pago confiables. De igual forma, cuentan con la opcidn de realizar sus compras

por medio de las redes sociales Facebook e Instagram de Cigiiefia.
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e Entregas a domicilio y devoluciones eficientes: Cigiienia garantiza una entrega rapida de
los pedidos en un punto estratégico y conveniente para la cliente, asi mismo garantiza una

devolucion o cambio eficiente cuando el producto adquirido salga defectuoso.

4p’s del Marketing Mix

e Producto: Variedad de prendas de ropa y articulos para bebé entre las edades de 0 a 3 afios,
con disefios exclusivos que brindan comodidad y estilo, que se adaptan a las diversas

necesidades y preferencias de cada madre, tia o abuela.

e Precio: Precios competitivos, accesibles y atractivos para las madres, tias y abuelas,

ofreciéndoles descuentos por compras en volumen o promociones especiales.

e Plaza: La compra de las prendas y articulos para beb¢ se realizan de manera digital a través

de la tienda en linea de ciglieia o de sus redes sociales de Facebook e Instagram.

e Promocion: Descuentos y promociones especiales en dias festivos, como el dia de la madre,
dia del padre, navidad, entre otras festividades y en temporadas de verano e invierno,
utilizando como medios de divulgacion las redes sociales y la tienda en linea para dar a

conocer estas promociones y descuentos.

4p’s del Marketing Digital

e Personalizacion: Creacion de campaiias personalizadas para nuestros diferentes buyer
persona, logrando crear experiencias Uinicas para cada uno de ellos. Asimismo, trabajar en

la innovacion y personalizacion de productos.
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e Participacion: Crear espacios comunes y de interaccion con nuestros clientes, a través

de las redes sociales de Cigiliefia.

e Peer to Peer: Compartir experiencias nuestras experiencias y la de nuestros clientes,

generando el intercambio de opiniones.

e Prediccion: Predecir el comportamiento del consumidor con el fin de adaptar las

campanas y crear productos que cubran las expectativas reales de los clientes.

Redes Sociales

Como parte del modelo de negocio digital cigilieiia implementara una tienda en linea que le
permita a los clientes realizar sus compras desde la comodidad de su hogar o trabajo, asi mismo
se implementaran las redes sociales de Facebook, Instagram, WhatsApp Business, Tik Tok y
Pinterest con el objetivo de aumentar la visibilidad, interactuar con los clientes, promocionar los

productos y construir una marca solida.

Tienda en Linea

Dar el paso al siguiente nivel en como hacer negocios cotidianamente y colocar la empresa
en el mundo digital es un aspecto que en la actualidad es una desventaja total con la competencia el
no poseer una tienda en linea en donde los usuarios puedan obtener informacion eficaz y de forma
inmediata en donde ademads se puedan presentar toda la variedad de productos que se ofrecen de

una forma ordenada e interactiva.

Por ello, Cigiiefia se presenta con una alternativa de crear una tienda en linea en donde se

posee con una pasarela de pago monitoreada y con constante mantenimiento para la confianza de
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los usuarios que naveguen en todas las pestaias de la Tienda en donde estdn ordenados todos los

productos por Categorias y Disefios.

De igual forma se ofrece servicios adicionales como la opcion de poder obtener
informacion de estilos personalizados y a mediano plazo incorporar el servicio a domicilio en el
territorio salvadorefio, para que las madres millennials puedan seguir en sus actividades laborales
y tener la oportunidad de contar con una tienda en online en donde siempre encontrara una opcion

para el buen vestir de los bebés.

Figura 14

Tienda en Linea
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Fuente: Elaboracion propia

Parte de impulsar la tienda en linea es trabajar en que los clientes logren entender como es
el proceso por seguir para realizar dichas compras, es por ello por lo que se busca la manera a
través de publicaciones crear contenido informativo que detalle los pasos que se deben seguir desde

la seleccion, pago y entrega de los pedidos.



65

Cigiiena cuenta con una pasarela de pago que permite a los clientes contar con distintas
alternativas de pago, buscando que se sientan comodos y seguros a la hora de cancelar su pedido,
estas opciones van desde PayPal, tarjeta de débito o crédito y bitcoin. De igual forma a través de
las distintas redes sociales que se ocupan como medio de divulgacion se brindara atencion y
resolucion de las distintas dudas que se puedan generar durante el proceso de compra en la tienda
en linea, como objetivo de poder generar una mayor confianza y seguridad hacia los clientes desde

la seleccion de los productos hasta la entrega de estos pedidos en lugares estratégicos.

Figura 15

Infografia del Proceso de Compra en la Tienda en Linea
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iTe explicamos paso a paso!

INGRESA A LA TIGNDA €N LiNEA DE
clcUeNA

Ingresa a nuestra tienda en linea,
en donde encontraras una amplia
variedad de productos y articulos
para bebés y selecciona los
articulos de tu interés.

AGREGALAS AL CARRITO

o Una vez seleccionados los articulos
que deseas adquirir agrégalos al

E——— carrito.

INGRESA TUS DATOS

Podrds llenar un pequefio =
lario con tus datos g«
para poder ser parte de la familia G
Ciglefia y poder tener el servicio . |8
de entregas a domicilio

=g

€LIGE TU METODO DE PAGO

Luego de registrarte, eliges tu e |

método de pago preferido y con
el que te sientas mas seguro;
tarjeta de debito y crédito, ——
PayPal, y bitcoin. -

DELIVERY

€3
{Listo!, una vez cancelado tu pedido,
Cigiefia se pondré en contacto
= contigo confirmando tu pedido e
s 3 informarte acerca de la entrega de
(JEnn
tu pedido.

Fuente: Elaboracion propia



66

Facebook

Facebook es una de las redes sociales mas utilizadas por los jovenes y adultos por su
diversidad de contenido de entretenimiento como informativo, es por ello que para Cigiiena
Facebook es una herramienta clave en su estrategia de marketing debido a su alcance,
segmentacion precisa, capacidad de interaccion y herramientas de publicidad efectivas lo que
permite poder llegar a las madres, tias y abuelas de manera eficaz a través de la creacion de

contenido sobre la maternidad y las distintas prendas y articulos que ofrece.

Figura 16

Post Facebook

4 Ideas de outfit
para tu bebé

Fuente: Elaboracion propia

Instagram

La red social Instagram, es utilizada principalmente por los jovenes entre las edades de 18
a 34 afios, tiene una carga minima de texto al contrario de Facebook. Es mayormente visual, ya

que esta enfocada mas a fotografias y la tendencia son los reels y luego las historias. Por tal motivo
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se escogio esta red social, debido a que Cigliefia, se dirige a este grupo de poblacion y para impulsar
la comunidad del negocio, creando contenido de los articulos que ofrece, con ello generar trafico

en la tienda en linea y lograr concretar ventas.

Figura 17

Post Instagram
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YMUCHOMAS..

Fuente: Elaboracion propia

WhatsApp Business

Cigiliefia implementa la red social de WhatsApp Business como herramienta para que los
clientes logren tener una comunicacion directa y puedan solventar las diversas dudas que se
generen al momento de realizar la compra de las prendas para bebés, se personaliza la atencion al
cliente de acuerdo a las necesidades que se puedan presentar y se brinda asesoramiento sobre tallas

o estilos que puedan tener las madres al momento de comprar Por lo que se creard contenido con
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la creacion de estados, catalogo actualizado y respuestas automaticas que logren tener a los clientes

informados.

Figura 18

Post WhatsApp Business
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Fuente: Elaboracion propia

Tik Tok

La app que vino a posicionarse desde el primer dia que fue lanzada y que vino a ocupar un
lugar muy importante en el entretenimiento de sus usuarios y que las madres millennials no son la
excepcion. Esta aplicacion es tan interactiva que se puede pasar mucho tiempo viendo los videos
cortos de preferencia y que con un solo movimiento de un dedo se puede deslizar una y otra vez una

infinidad de videos cortos.
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Cigiiena incorporara videos cortos entretenidos y con mucha interaccion en Tik Tok; como
videos informativos publicitando la tienda en linea, videos de los nuevos disefios y estilos que se
ofrecen, videos con modelos tiernos de bebés con las tendencias en ropa para bebés del momento
y videos reaccion del proceso de elaboracion de los productos, de las instalaciones fisicas de
Cigliefia y todo esto para poder llegar a ese amplio rango de usuarios para poder aumentar la

audiencia en las demas redes sociales y las visitas a la tienda en linea.

Figura 19

Post Tik Tok

Fuente: Elaboracion propia

Pinterest

Pinterest es una red social utilizada mayormente por mujeres entre las edades de 20 afios a
50 afios quienes buscan una inspiracion o tomar una decisiéon de compra. Es por ello por lo que
para Cigliefia es una red social que le permitira la creacion de contenido a través de imagenes y

fotografias de las prendas de beb¢, asi como contenido informativo sobre la maternidad que capte
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la atencidn de las madres, tias o abuelas que andan en busca de inspiracion con temas relacionados

con la maternidad y bebés.

Figura 20

Post Pinterest Cigiieria

4 ldeas de outfit
para tu bebé
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Fuente: Elaboracion propia

Embudo de Conversion

En el embudo de conversion se presentan las acciones a tomar en las etapas de atraer,

interactuar y convertir, a los clientes potenciales que muestran interés en nuestros productos a

nuevos compradores de Cigliefia.

e Atraer: Utilizacion de estrategias de Inbound marketing que permitan la creacién y
divulgacion de contenido orientado a nuestro publico objetivo a través de articulos y

videos en nuestras redes sociales y blog que generen trafico hacia la tienda en linea.
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e Interactuar: Creacion de contenido informativo y de articulos de interés. Utilizacion de

una landing page para conseguir que nuestra audiencia se convierta en leads.

e Convertir: Utilizacion de email marketing para compartir ofertas, descuentos y articulos

de interés personalizados hacia nuestros clientes potenciales.

Figura 21

Embudo de Conversion Cigiieria

ATRAER
¥"  Posicionamiento SEO
¥ Inbound marketing

INTERACTUAR
¥'  Contenido en redes sociales
¥ Landing page

CONVERTIR
¥ Comunicacion personalizada con el
cliente por medio digitales

A 4

Fuente: Elaboracion propia

Customer Journey Maps

Se centra en la experiencia de compra de los clientes en la tienda en linea de Cigliefia que
andan en busca de ropa y articulos para bebés, Este mapa captura los momentos claves y las
emociones que los clientes experimentan mientras navegan, seleccionan y adquieren productos

para bebés desde la tienda en linea.
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Esta herramienta nos ayuda a obtener:

Comprension del cliente: Permite a las empresas entender en detalle como interactian los
clientes con la marca a lo largo de todo su ciclo de vida, desde el descubrimiento hasta la postventa.

Esto incluye todos los puntos de contacto, emociones, y decisiones que los clientes experimentan.

Identificacion de puntos criticos: Ayuda a identificar los momentos clave en los que los
clientes pueden experimentar fricciones, frustraciones o dificultades. Estos puntos criticos son

oportunidades para mejorar la experiencia del cliente y aumentar la lealtad.

Mejora continua: Sirve como una herramienta para la mejora continua, ya que permite a
las empresas realizar ajustes y optimizaciones basadas en datos concretos sobre la experiencia real

de los clientes.

Figura 22

Customer Journey Maps

Acceso a la tienda Biisqueda del Eleccion del Seleccion metodo Compra del Entrega del
FASES ,
en linea producto producto de pago producto producto
Facilidad y buen Seguridad y rapidez

Cargarapidadela | Facil busquedade | Variedad de estilosy | funcionamiento de Eur ¥ 1ap Rapidez en la entrega

OBJETIVOS : : = en la compra del
tienda en linea los productos tallas los métodos de de los productos
producto
pago
PUNTOS DE str’xism\'os Dispositivos Dispositivos moviles DISP?S tvos Dls?? BITVOS Repartidor y
CONTACTO méviles u moviles u ordenador u ordenador méviles u méviles u productos
ordenador ordenador ordenador
SENSACIONES
C z s g % Rapidezen la
Latienda en linea - ' ta con Px;pomblhdad g \ prindacion compra de los Envi6 tardio debido
s informacion clarae | variedad de tallas, opciones de pago, i s R
CONCLUSIONES ipida de 1 intuitiva para la aunque no existen aunque puede ser P cliente;spa;m P POCOD d
carea epiia Cords busqueda de los innovacion un poco confuso Satgranco para
paginas. A 4 desconfian de realizar las entregas
productos. constante en estilos para el cliente -
ingresas sus datos

Fuente: Elaboracion propia
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3.7 PLAN DE VENTAS

El plan de ventas nos permite organizar y planificar las actividades que se hace con el

equipo en el ciclo de ventas, con el fin de alcanzar las metas propuestas.

a. Ciclo de Ventas

Prospeccion: En el ciclo de ventas la primera fase es donde se deben identificar los clientes
potenciales para el caso de Cigliefia son mujeres entre la edad de 20 a 45 afios las cuales en su
entorno familiar haya un infante entre la edad de 0 a 3 afios y tengan el deseo de comprar ropa y/o
accesorios para el infante, se realizardn blogs de marketing content que generen leads,
recopilando su informacion para posteriormente ser contactados por email marketing de forma
informatizado que permita generar su interés a visitar la tienda en linea, como también la
divulgacion de informacion por medio de los medios digitales a utilizar, tales como Facebook,

Instagram, Tik Tok y Pinterest.

Contacto: En la segunda fase del proceso es realizar el primer contacto con los clientes
potenciales, que para Cigiiefa se obtuvieron por medio de los leads y la divulgacion de informacion
por medio de las plataformas digitales a utilizar, para lo cual se enviaran correos electrénicos con
una visualizacion llamativa, detallando informacion de la tienda en linea y mostrando ciertos

articulos que encontraran si visitan la tienda, generando asi su interés en el producto.

Calificacion: En la tercera etapa se calificaran a los leads potenciales, en funcion del interés
extraidos de las publicaciones realizadas y blogs, realizando una clasificacion segun la
conveniencia de Cigiiena, siendo estos las que tiene mayor frecuencia de compra en tiendas

digitales y los que se redirigen a la tienda y deciden iniciar chat en WhatsApp Business, los que
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son de menor frecuencia, seran aquellos que no estan interesados en la compra en linea y prefieren

la compra tradicional, por lo cual seran eliminados de ser clientes potenciales.

Presentacion: La cuarta etapa se brindard a los clientes clasificados con mayor frecuencia,
la variedad de productos y un video tutorial de como realizar la compra y las formas de pago, con

el objetivo de establecer una experiencia satisfactoria en la tienda en linea.

Negociacion: En la quinta fase, es para en el caso que los clientes desean descuentos en
sus compras en tenga alguna objecion con los precios de los articulos, no podran realizarla dado

que son precios fijos, salvo en fechas que se tengan rebajas en la tienda en linea.

Cierre de venta: Toda empresa relacionada a la comercializacion de bienes y servicios,
necesita de las ventas para subsistir sus operaciones financieras, por lo que concretar cierres de
ventas es fundamental para su continuidad en el mercado, por tal motivo, la empresa esta
consciente de la importancia de la misma y busca persuadir al cliente potencial, por medio de la
divulgacion en las plataformas digitales con un promedio publicaciones 2 a 3 veces por semana,
dependiendo la plataforma y testimonios que seran alojados en los blogs. Con ello, generar en el

interés en realizar en navegar en la tiene y por consiguiente ejecutar una venta.

Servicio Post-venta: Para los clientes que realicen su primera compra, se les enviara por
correo electronico una encuesta de satisfaccion, la cual serd revisada por el coordinador de

plataformas digitales, con el fin de mejorar la tienda y con ello la experiencia del cliente.

Para los clientes que concluyan con 5 compras en un tiempo de 6 meses, se les enviara un
articulo adicional en sexta compra, esto sujeto al articulo que la empresa estime conveniente, es
decir, serd aleatorio. Dicha informacion serd enviada por email al realizar su primera compra para

incentivar su deseo compra.



Figura 23

Ciclo de Ventas Cigiieria

CICLO DE VENTAS

1 PROSPECCION

Identificacion de Clientes

CONTACTO 22

Divulgacion de informacion por
medio de redes sociales

33 CALIFICACION
Leads potenciales con interes
en la compra en linea

PRESENTACION q

Brindar variedad de productos,
video tutorial y formas de pago

5 NEGOCIACION

Los precios ofrecidos seran fijos,
a menos en tiempo de ofertas

CIERRE DE VENTAS &

Concretar las ventas de los clientes
potenciales crucial para Ciguefna

4 SERVICIO POST VENTA

Los clientes recibiran una encuesta
de satisfaccion y descuetos en sus
siguientes compras

Fuente: Elaboracion propia
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b.

Proyeccion de Ventas

1, para los siguientes se estima.

Tabla 12

Proyecciones de Ventas para el Anio 1 en unidades

Proyecciones de ventas en unidades y dolares de los Estados Unidos de América para el aiio 1
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Los datos utilizados para las proyecciones de ventas se estiman en base a las ventas realizadas con la venta tradicional en el afo

CIGUENA
PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES
No. Producto o Servicio Unidad de Precio Afio 1
medida | Unitario| Mes1 Mes2 | Mes3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 | Mes10 | Mes 11| Mes 12 [TOTAL
1 Pijamas Unidad $ 1599 150 120 132 140 111 120 150 135 122 115 140 123 | 1,558
2 Cuturinas Unidad $ 750 98 85 79 92 104 87 96 114 89 101 95 79 1,119
3 Gorros Unidad $ 499 170 150 144 138 145 98 116 125 150 118 110 122 | 1,586
4 |Trajecitos Unidad |$ 1299 96 85 79 98 87 84 92 100 96 84 92 84 1,077
5 Pantalones mediadocena| $ 8.99| 123 115 112 122 127 99 115 129 111 105 98 96 | 1,352
6 |Setdefrazada unidad | $ 1499 85 83 79 75 69 76 68 65 82 85 65 78 910
7 Mantilla unidad |$ 1199 79 65 60 75 82 86 73 65 60 71 65 60 841
8 Bebés Seguros unidad | $ 1499 85 62 74 68 80 77 69 66 72 68 59 66 846
9 Centritos unidad |$ 899 92 80 70 56 58 69 65 71 62 50 45 69 787
10  |Edredones unidad $ 1699 65 51 49 62 57 61 55 64 49 58 53 59 683

Fuente: Elaboracion propia




Proyecciones de ventas para el afio 1 en délares de los Estados Unidos de América

Tabla 13

Proyecciones de Ventas para el Aiio 1 en dolares de los Estados Unidos de América Cigiieria
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CIGUENA
" Producto o Servicio Ventas del Afio 1 ($)

' Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 | Mes 10 | Mes 11 | Mes 12 | TOTAL
1 Pijamas $ 239850[$1,918.80 $2,110.68 $2,238.60| $1,774.89| $ 1,918.80| $2,398.50| $2,158.65 $1,950.78| $1,838.85| $2,238.60 $ 1,966.77|$24,912
2 Cuturinas $ 735.00] $ 637.50 $ 59250, $ 690.000 $ 780.00 $ 652.50, $ 720.00f $ 855.00] $ 66750 $ 757.50] $ 71250 $ 59250 $ 8,393
3 Gorros $ 848.30] $ 748.50) $ 71856 $ 68862 $ 72355 $ 489.02) $ 57884/ $ 62375 $ 74850 $ 588.82] $ 54890 $ 608.78|$ 7,914
4 Trajecitos $ 1247.04/$1,104.15 $1,026.21) $1,273.02) $1,130.13| $ 1,091.16/ $1,195.08| $1,299.00| $1,247.04| $1,091.16/ $1,195.08 $1,091.16/$13,990
5 Pantalones $ 110577/$1,033.85 $1,006.88 $1,096.78 $1,141.73 $ 890.01 $1,033.85 $1,159.71| $ 997.89| $ 94395 $ 88102 $ 863.04/$12,154
6 Set de frazada $ 1274.15/$1,244.17| $1,184.21) $1,124.25 $1,034.31 $ 1,139.24| $1,019.32| $ 97435 $1,229.18| $1,274.15] $ 974.35| $1,169.22|$13,641
7 Mantilla $ 947.21) $ 779.35 $ 71940 $ 899.25| $ 983.18 $ 1,03L14| $ 87527 $ 779.35| $ 71940 $ 85129 $ 779.35 $ 719.40$10,084
8 Bebés Seguros $ 127415 $ 929.38 $1,109.26] $1,019.32| $1,199.20| $ 1,154.23 $1,034.31] $ 989.34| $1,079.28| $1,019.32| $ 88441 $ 989.34/$12,682
9 Centritos $ 827.08| $ 719.20| $ 629.30| $ 503.44) $ 521420 $ 62031 $ 584.35| $ 63829 $ 557.38 $ 44950 $ 40455 $ 620.31$ 7,075
10  |Edredones $ 110435 $ 866.49 $ 83251 $1,053.38 $ 96843 $1,036.39 $ 93445 $1,087.36| $ 83251 $ 98542 $ 900.47| $1,002.41$11,604
Total de Ventas Mensuales $  11,761.55($ 9,981.39|$ 9,929.51|$10,586.66|$10,256.84|$ 10,022.80| $ 10,373.97| $ 10,564.80|$ 10,029.46|$ 9,799.96|$ 9,519.23|$ 9,622.93

Total de Ventas Anuales = $122,449

Fuente: Elaboracion propia
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Proyecciones de ventas para Cigiiefia desde el afio 2 hasta el afio S en unidades y ddlares de los Estados Unidos de América

Tabla 14

Proyecciones en unidades del ario 2 al ario 5 Cigiiefia

CIGUENA
PROYECCIONES DE VENTAS - UNIDADES
i Afio 2 Afio 3
No. - Producto o Servicio Ur:;i?i?die Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4| TOTAL | Trimestre 1 | Trimestre 2| Trimestre 3 |Trimestre 4 TOTAL Afto 4 Afto'5
1 |Pijamas Unidad 209 197 234 224 865 230 217 258 247 951 951 1370
2 |Cuturinas Unidad 113 113 118 119 463 125 125 129 131 509 509 734
3 |Gorros Unidad 136 171 164 173 644 150 188 180 190 708 708 1019
4 | Trajecitos Unidad 169 186 173 207 735 186 204 190 227 808 808 1164
5 |Pantalones media 125 129 133 125 513 138 142 146 138 564 564 812
6 |Set de frazada unidad 221 224 237 191 873 243 247 260 211 961 961 1383
7 [Mantilla unidad 107 107 117 111 441 117 117 128 122 485 485 699
8 |Bebés Seguros unidad 209 248 228 212 897 230 272 250 234 986 986 1420
9 |Centritos unidad 155 171 171 147 644 171 188 188 162 708 708 1019
10| Edredones unidad 101 162 50 172 484 111 178 54 189 532 532 767

Fuente: Elaboracion propia
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Proyecciones de ventas desde el afio 2 al afio 5 en délares de los Estados Unidos de América

Tabla 15

Proyecciones de Ventas desde el ario 2 al ario 5 en dolares de los Estados Unidos de América Cigiieria

CIGUENA
PROYECCIONES DE VENTAS - US $
No.| Producto o Servicio Unidaq de - - Aﬁo 2 - - - .Aﬁo S - Afio 4 Afio 5
medida | Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4| TOTAL Trimestre 1 | Trimestre 2| Trimestre 3 | Trimestre 4| TOTAL
1 |Pijamas Unidad |$ 3,676.10($ 3,463.27|$ 4,121.10($3,946.97|$ 15,207.45|$ 4,448.08/$4,190.56|$ 4,986.53 ($4,775.84($ 18,401.01|$ 20,241.12|$ 32,061.93
2 |Cuturinas Unidad [$ 934.73|$ 934.73|$ 971.03|$ 980.10|$ 3,820.58|$ 1,131.02|$1,131.02|$ 1,174.94|$1,185.92|$ 4,622.90/$ 5,085.19|$ 8,054.93
3 |Gorros Unidad |$ 748.70|$ 935.87|$ 899.65($% 947.95/$ 3,532.17|$ 905.93|$1,132.41|$ 1,088.57|$1,147.02|$ 4,273.93|$ 4,701.32|$ 7,446.89
4 | Trajecitos Unidad |$ 2,420.56|$ 2,656.33|$ 2,467.71($2,954.97|$10,499.56|$ 2,928.87|$3,214.15|$ 2,985.93($3,575.51|$ 12,704.46|$ 13,974.91|$ 22,136.26
5 |Pantalones media |$ 1,240.08($ 1,272.71|$ 1,316.23($1,240.08/$ 5,069.10/$ 1,500.50{$1,539.98|$ 1,592.63|$1,500.50|$ 6,133.61|$ 6,746.97|$10,687.21
6 | Set de frazada unidad |$ 3,645.72|$ 3,700.13|$ 3,899.65|$3,155.99|%$ 14,401.49|$ 4,411.32|$4,477.16|$ 4,718.57|$3,818.75|$ 17,425.81|$ 19,168.39|$ 30,362.72
7 |Mantilla unidad |$ 1,407.27|$ 1,407.27|$ 1,537.84/$1,465.30|$ 5,817.67|$ 1,702.79|$1,702.79|$ 1,860.78|$1,773.01|$ 7,039.38|$ 7,743.32|$12,265.41
8 |Bebés Seguros unidad |$ 3,446.20|$ 4,081.03|$ 3,754.55/$3,500.61|$ 14,782.39|$ 4,169.90$4,938.04|$ 4,543.00($4,235.74($ 17,886.69|$ 19,675.36|$ 31,165.77
9 | Centritos unidad |$ 1,533.78|$ 1,686.07|$ 1,686.07|$1,457.64|$ 6,363.57|$ 1,855.88|$2,040.15/$ 2,040.15|$1,763.74|$ 7,699.92|$ 8,469.91|$13,416.34
10 |Edredones unidad |$ 1,891.33|$ 3,022.01|$ 925.11|$3,207.03| $ 9,045.48| $ 2,288.51| $3,656.63| $ 1,119.38| $3,880.51| $10,945.03| $ 12,039.53| $ 19,070.61
Total de Ventas Trimestrales $ 17519.35|$ 18,451.34|$ 18,967.74|$ 18,191.97 $ 21,198.41| $22,326.12| $ 22,950.97| $22,012.29
Total de Ventas Anuales $ 73,130.40 $ 88,487.79|$ 97,336.57|% 154,181.12

Fuente: Elaboracion propia
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3.8 PLAN FINANCIERO

El plan financiero nos ayuda a diagnosticar los puntos financieros de la empresa, estos
compuestos por la inversion a realizar y los costos que se incurrirdn para iniciar las operaciones

del negocio, como también las ventas que se veran reflejadas en los informes financieros.
a. Plan de Inversion

Para la estimacion del plan de inversion, se visitd dichos establecimientos, se elabord un
cuadro comparativo y se selecciond la empresa con el mejor precio ofertado para la adquisicion de

las herramientas de trabajo y bienes intangibles.

Tabla 16

Plan de Inversion Cigiieria

Concepto Precio por Cantidad |Inversion Lugar de
producto compra
Herramientas de trabajo core i5 $ 1,330.00
Lapomarca HP | o eon00| 1 $  800.00 [Walmart
core i5
Celular marca $ 200,00 1 $  200.00 [Walmart
Samsumg
Escritorio $ 75.00 1 $  75.00 |Freund
Sillas secretariales | $  85.00 3 $ 255.00 |Vidri
Inversiones intagibles $ 1,550.00
Diseno de la tienda | o 1 5 g 1 $ 1,500.00
en linea
Inscripeion dela | ¢ g 4 1 |$ 5000
marca Y registro
Total $2,880.00

Fuente: Elaboracion propia
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b. Plan de Inversion en Capital de Trabajo

Para las inversiones de capital se estima un total de $28,750.00, distribuidos en concepto
de Local, Equipo, herramientas de trabajo e inversion de capital, las cuales se muestran a

continuacion;

Tabla 17

Plan de Inversion en Capital de Trabajo Cigiienia

| CIGUENA
PROYECCIONES FINANCIERAS - SUPUESTOS DE INVERSION Y FINANCIACION
FINANCIAMIENTO
Concepto Monto Fondos Propios Fondos - ETlI |Préstamos Financiero
Locales: $ 200.00 | $ 200.00 | $ - $ -
ALQUILER DE LOCAL $200.00 $200.00 3 -
Maquinaria: $ 5,200.00 | $ 5,200.00 | $ - $ -
2-Maguinas de coser $1,200.00 $1,200.00 $ -
2- Rana $1,800.00 $1,800.00 3 -
10- Moldes para estampado $1,000.00 $1,000.00 $ -
2- Cortadera $1,200.00 $1,200.00 3 -
Equipo: $ 1,000.00 | § 1,300.00 | § - $ {300.00}
Computadora $800.00 $800.00 $ -
Celular $200.00 $500.00 $ (300.00)
Herramientas de Trabajo: $ 400.00 | § - $ - $ 400.00
Hilo $150.00 3 150.00
Aguja $50.00 $ 50.00
Botones $100.00 $ 100.00
Remaches $100.00 $ 100.00
Capital de Trabajo: $ 6,000.00 | $ - $ - $ 6,000.00
Efectivo $ 2,000.00 $ 2,000.00
Materias Primas $ 3,000.00 $ 3,000.00
Bienes en Proceso $ 1,000.00 $ 1,000.00
Otros: $ 600.00 | $ - $ - $ 600.00
empaque $600.00 $ 600.00
Totales:| $ 13,400.00 | $ 6,700.00 | $ - $ 6,700.00

Fuente: Elaboracion propia

Para poner en marcha el proyecto, se necesita un capital de $13,400.00 para lo cual
se cuenta con un financiamiento propio de $6,700.00, dividido entre los integrantes del grupo se

realizara una aportacion de $2,233.33, y se solicitara un préstamo de $6,700.00 para cubrir el
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monto e iniciar con las operaciones de la tienda en linea. A continuacion, se detalla el préstamo a

solicitar y la cuota:

Tabla 18

Cdlculo de Cuota de Préstamo Cigiieria

Calculo Cuota Préstamo

Monto: $ 6,700.00
Interés Anual: 7.50%
Plazo en Meses: 12
Cuota: ($581.27)
Seguros: 1.00%
Cuota Total: $ 587.09

Fuente: Elaboracion propia

c. Estructura de Costos

La estructura de Costo para Cigiiefia, se incurren en todo lo necesario para elaborar los

articulos a ofrecer en la tienda en linea.

Tabla 19

Estructura de Costos Cigiieria

Detalle Costo Bruto
Materia Prima / Materiales $ 11.86
Mercaderia $ 11.30
Empaques $ 7.10
Otros $ 10.53
Total $ 40.80

Fuente: Elaboracion propia
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En la siguiente tabla se definen los costos para cada uno de los articulos del afio 1 al afio 5.

Tabla 20
Costos de los Articulos del ario 1 al ario 5 Cigiieria
| CIGUENA

COSTO BRUTO Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5

Linea de Productos |Unidades Uﬁi‘::tr?o Total |Unidades| Costo Unit. Total Unidades| Costo Unit Total |Unidades|Costo Unit., Total | Unidades |Costo Unit.| Total
Pijames 1558 |$ 167|5 26018 | 85 |$  184|$ 158827| 95 |S  202|$ 192181| 951 |$ 222|$211399| 1370 |$ 245§ 334856
Quturinas 1119 |$  367|$ 410673 463 |$  404|$ 186953| 503 |S  444|$ 226214| 505 |$ 488|$248835| 734 |§ 537§ 394155
Gorros 1586 |$ 250|$39%500| 644 |$  275|$ 176963| 708 |S  303|$ 214125| 708 |$ 333|$235537| 1019 |$ 3665 373091
Trajecitos 1077 |$  267|$ 287559 735 |$  294|$ 215811| 808 |S  323|$ 2611.31| 808 |$ 355 $287244| 1164 |§ 391§ 454995
Pantalones 1382 [$ 117|$ 158184| 513 |$  129|$ 65972| 584 |S  142|$ 79826| 564 |$ 156|$ 87808 812 |§ 171§ 139088
Set de frazada 910 |$ 117|S 1,08470| 873 |$ 129§ 112407| 961 [S  142|$ 136012| 961 |$ 156 $149%.13| 1383 |$ 1.71|$ 236987
Mantilla 841 |$ 1200|$1000200| 441 |S 1320 $ 582252| 485 |$  1452|$ 7.04525| 485 |S 1597 $774977| 699 |$ 17.57($ 12,275.64
Bebés Seguros 846 |$ 100|S 84600| 87 |$§  110|S 986715 985 [S  121|$ 119324| 986 |$§ 1.33 $1,31257| 1420 |$ 146 $ 2,079.10
Centritos 787 |$ 1855 145595| 44 |$ 204§ 1,30952| 708 S  224($ 158452| 708 |$ 246 $174297| 1018 |$ 271($ 2760.87
Edredones 683 |$ 310|S 2117.30| 484 |$ 341§ 165044| 532 S 375($ 1997.03| 532 |$ 413 $21%74| 767 |$ 454|$ 347963
Total 10759 |$ 30.80 | $30706.97 | 6557 |S 3388 ($718937.95| 7,213 |§$  37.27|$2291492| 7213 |§ 4099|$2520641| 10386 |§ 45.09|$39926.9

Fuente: Elaboracion propia

Adicional a los costos mostrados anteriormente, se encuentran otros costos y gastos a incurrir.



Tabla 21

Otros Costos y Gastos para el aiio 1 al aiio 5 Cigiieria

Otros Costos y Gastos Costos
Aiio1 | Aio2 | Afo3 | Aio4 | Afo5 Fijos
Alquileres de Locales 240%| 240%| 240%| 240%| 240%| % 25000
Maquinaria 490%| 490%| 4.90%| 490%| 490%| % 500.00
Mantenimiento 1.00%| 1.00%| 1.00%| 1.00% 1.00%| $ 100.00
Seguros 0.00%| 0.00%| 0.00%| 0.00%| 0.00%]| $ -
Agua, Electricidad 2.40% 2.40% 2.40% 2.40% 240% | $ 250.00
Comunicaciones 0.50% | 0.50% | 0.50% | 0.50% 0.50% | 50.00
Utiles de Oficina 0.50%| 050%| 050%| 050%| 0.50%]| $ 50.00
Promocion y Publicidad 3.60%| 360%| 3.60%| 360%| 3.60%|% 370.00
Pasajes y Viaticos 0.00%| 0.00%| 0.00%| 0.00%| 0.00%| $ -
Transportes 490%| 490%| 490%| 490%| 490%| $ 500.00
Oftros 150%| 150%| 1.50%| 1.50% 1.50%| $ 150.00

Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla 21 se detallan los otros costos y gastos totalizados del afio 1 al afio 5, se toman

como porcentaje de ventas para efectos del calculo s6lo del primer afio y el costo fijo mensual que

se tendra.

Para los costos del personal, se establece que se necesitan 5 empleados siendo el salario

$365.00 mensuales.

Tabla 22

Costo de Personal por ario Cigiieria

COSTO PERSONAL Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Empleados 5 S S 5 g
Salarios $21,540.00 | $ 23,694.00 | $26,063.40 | $28,669.74 | $31,536.71
Prestaciones
Total Costo Personal $21,540.00 | § 23,694.00 | $26,063.40 | $28,669.74 | $31,536.71

Fuente: Elaboracion propia



d. Flujo de Efectivo

Tabla 23

Flujo de Efectivo Cigiieria
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| PROYECCIONES FINANCIERAS -CALCULO DE RENTABILIDAD PROYECTADA

Flujo de Efectivo Poyectado del Inversionista

Rubros del Flujo de Caja/Periodo Ano 0 Ano 1 Anho 2 Anho 3 Ano 4 Ano 5

Ingreso por Ventas $ 122,449.10 | $ 88,539.45 | § 107,132.74 | $ 117,846.01 | $ 186,668.08
Costo de Bienes Vendidos 3 17,967.53 | & 18,937.95 | § 2201492 |$ 25206.41| % 39,926.96
Ganancia Bruta $ 104,481.57 | % 69,601.50 | $ 84,217.81|$ 92,639.60| % 146,741.12
Salarios $ 21,540.00 | $ 23,694.00 | $§ 26,063.40 % 28,669.74| $ 31,536.71
Prestaciones $ - $ - $ - $ - $ -
Alguileres de Locales $ 3,000.00 | 212495 % 25711918 2,828.30 | $ 4,480.03
Maquinaria $ 6,000.01 | 4,338.43| & 524950 | % 5774.45 | $ 9,146.74
Mantenimiento $ 1,224.49 | § 88539 | % 1,0711.33| % 1,178.46 | $ 1,866.68
Seqguros $ 1,224.49 | § - $ - 3 - $ -
Agua, Electricidad $ 3,000.00 | 212495 | % 257119 8% 2,828.30 | $ 4,480.03
Comunicaciones $ 600.00 | $ 442.70 | $ 53566 | $ 589.23 | % 933.34
Utiles de Oficina 3 600.00 | $ 442,70 | $ 53566 | $ 589.23 | % 933.34
Promocion y Publicidad 3 4,440.00 | $ 3,187.42 | $ 3,856.78| $ 4,242.46 | $ 4,242.46
Pasajes y Viaticos $ - % - % - $ - $ -
Transportes $ 6,000.01 | $ 433843 | % 524950 | % 577445 $ 5,774.45
Depreciacion 3 1,360.00 | § 1,360.00 | $ 1,360.00| % 1,360.00 | $ 1,360.00
Otros $ 1,836.74 | $ 1,328.09 | $ 1,606.99| % 1,767.69 | $ 2,800.02
Total Gastos Generales y de Admon. $ 50,825.73 | $ 44,267.06 | $ 50,671.20| % 55602.32| % 67,553.81
Intereses Pagados $ 27530 | $ - $ - $ - $ -
Ganancia Gravable(GAl) $ 53,380.54 | § 2533444 | $ 33,54661|$ 37,037.27| % 79,187.31
Impuesto sobre Renta(25%) $ 13,345.14 | & 6,333.61 | $ 8,38665| % 9,259.32 | $ 19,796.83
Ganancia Neta $ 40,035.41 | $ 19,000.83 | $§ 25,159.96 |$ 27,7/7.95| % 59,390.48
Mas:

Depreciacion $ 1,360.00 | § 1,360.00 | & 1,360.00 | & 1,360.00 | % 1,360.00
Menos:
Amortizacion de Préstamo $ 6,700.00 | $ - $ - - -
Inversion Inicial $ 13,400.00

Mas:
Valor de Salhamento de Inversion 0

Recuperacion del Capital de Trabajo

Flujo de Caja Neto(FCN) $ (13,400.00)( % 34,695.41 | § 20,360.83 | $ 26,519.96|$ 29,137.95| % 60,750.48

Fuente: Elaboracion propia
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Cigiiefia para el primer afio tendra unos ingresos por ventas de $122,449.10, con un flujo
de caja neto de $34,695.41, pero en este afio tendra una amortizacion por préstamos de $6,700.00,
para el afio 2 tendra ingresos por ventas $88,539.45 para lo cual, el flujo de caja neto sera de
$20,360.33. Para el afio 3 el incremento es del 77% con un flujo de caja de $26,519.96 y para el
afio 4 el flujo neto es de $29,137.96 con un aumento de $2,618.00 respeto al afio 3 y para el afio 5

representa un aumento de 48% del flujo de caja del ano 4.

e. Analisis de la Rentabilidad y Punto de Equilibrio

Cigiliefia es un negocio con un potencial atractivo para los inversores en el mercado,
tomando en cuenta que el retorno sobre la inversion es de 255.77% y con un periodo de reintegro
de la inversion de aproximadamente de 1 afios. Ademas, con una tasa de retorno de 232.24% y un

indice de rentabilidad de 12.77, dichos datos se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 24

Analisis de la Rentabilidad Cigiieria

Periodo de Reintegro de Inversion (PRI) 1 Ao Aprox.

Valor Actual Neto (VAN) $ 157,777.35
Tasa Interna de Retorno (TIReg) 232.24%
Retorno Sobre Inversién (RSl o TRC) 255.77%
indice de Rentabilidad (IR o RBC) 12.77

Fuente: Elaboracion propia

Para el margen de ganancia bruta se estima para el primer afio de 85.33%, para el caso de
la ganancia operacional es de 43.59%. Para el caso del afio 2 la ganancia bruta tiene un
decrecimiento con un 78.61% y el margen de ganancia operacional de igual manera tiene un

decrecimiento con un 28.61%, no obstante, el margen de ganancia neta es de 21.46%, para el afo
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3 el margen de ganancia neta es de 23.48%, para el ano 4 es de 23.57 % y el afio 5 de 31.82%, por

lo que indica que es un negocio rentable.

Figura 24

Margen de Ganancia Cigiienia
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Fuente: Elaboracion propia

f. Punto de Equilibrio

El total de Costos Operativos fijos es de $50.825.73 con margen de contribucion de
combinado de los 10 articulos a ofertar de $9.88, obteniendo asi un punto de equilibrio de 5,146

unidades que se muestran en la tabla 25.
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Tabla 25

Punto de Equilibrio Cigiieria

CIGUENA
PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO

Producto o Servicio U nidaFI de Ventas del Porcentaje de Precio_de _Ve nta| Costo _Var_iable Mart_:!en de Unidades de Ingrgs_o f.le

No. medida Primer Afio Participacién U nitario U nitario Contribucion Equilibrio Equilibrio
1 |Pijamas Unidad 1,558 17%| $ 1599 % 167159 14.32 863] 13,801.64
2 |Cuturinas Unidad 1,119 12%| $ 750 % 367]% 3.83 620] $ 4,649.50
3 |Gorros Unidad 1,586 17%| $ 499 3% 250]% 2.49 879| 4,384.48
4 |Trajecitos Unidad 1,077 12%| $ 12.99 | % 267]% 10.32 597] $ 7,750.68
5 |Pantalones media docena 1,352 18%| $ 899 | % 11718 7.82 749 $ 6,733.66
6 |Set de frazada unidad 910 10%| $ 1499 | § 11718 13.82 504] $ 7,5657.15
7 |Mantilla unidad 841 9%| $ 1199 % 1200 $ (0.01) 466 $ 5586.37
8 |Bebés Seguros unidad 846 9%| $ 1499 | % 1.001% 13.99 469 $ 7,025.65
9 |Centritos unidad 787 8%| $ 899 3% 1851 % 7.14 436] $ 3,919.67
10 |Edredones unidad 683 7%| $ 16.99 | % 3101 % 13.89 378 $ 6,428.78
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 9,289 100%|Margen de Contribucion Combinado| § 9.88 5,146] $ 67,837.59

Unidades Combinadas de Total de Costos Operativos Fijos 50,825.73 .
Equilibrio = Margen de Cnniribusidn Combiljmdn = :—988 = 5,146 Unidades

Fuente: Elaboracion propia

g. Estado de Resultados

La empresa para el primer afio los ingresos por ventas son $122,449.10 con una ganancia neta de $40,035.41, aludiendo esto que
para dicho afio las estrategias de marketing para la divulgacion del negocio permitiran entrar en el mercado salvadorefio y lograr
posicionarse. Para el afio 2 se estima una ganancia neta de $186,668.08 teniendo un crecimiento, esto dado al efectivo trabajo en las

estrategias de marketing.



Tabla 26

Estados Financieros Proyectados ario 1 Cigiienia
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CIGUENA

PROYECCIONES FINANCIERAS - ESTADOS FINANCIEROS

Estado de Resultados Proyectado

Afio 1 Total
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1

Ingreso por Ventas 11,761.55 9,981.39 9,929.51 10,586.66 | 10,256.84 | 10,022.80 | 10,373.97 | 10,564.80 | 10,029.46 9,799.96 9,519.23 9,622.93 122,449.10
Costo de Bienes Vendidos 1741 81 1,49 32 1,466 26 1,546 42 153640 | 143119 1,501.33 1,559.78 1,491 31 142785 1,37274 1,396 12 17,967 53
Ganancia Bruta $10,019.74 | $ 848507 | $ 846325| § 9,04024 | $ 872044 | $859161 | $8,87264 | $9005.02 | $8,53815|% 837211 | $ 8,14649 | § 822681 | $ 10448157
Salarios 1,795.00 1,795.00 1,795.00 1,795.00 1,795.00| 1,795.00| 1,795.00 1,795.00 1,795.00 1,795.00 1,795.00 1,795.00 21,540.00
Prestaciones - - - - - - - - - - - - -

Alguileres de Locales 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 3,000.00
Maquinana 576.32 489.09 486.55 518.75 502.59 49112 508.32 517.68 49144 480.20 466.44 471.52 6,000.01
Mantenimiento 117.62 99.81 99.30 105.87 102.57 100.23 103.74 105.65 100.29 98.00 95.19 96.23 1,224 49
Segums 117.62 99.81 99.30 105.87 102.57 100.23 103.74 105.65 100.29 98.00 95.19 96.23 1,224 49
Agua, Electricidad 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 3,000.00
Comunicaciones 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 600.00
Utiles de Oficina 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 600.00
Promocion y Publicidad 370.00 370.00 370.00 370.00 370.00 370.00 370.00 370.00 370.00 370.00 370.00 370.00 4,440.00
Pasajes y Viaticos - - - - - - - - - - - - -

Transportes 576.32 489.09 486.55 518.75 502.59 491.12 508.32 517.68 491.44 480.20 466.44 471,52 6,000.01
Depreciacion 113.33 113.33 113.33 113.33 113.33 113.33 113.33 113.33 113.33 113.33 113.33 113.33 1,360.00
Otros 176.42 149.72 148.94 158.80 153.85 150.34 155.61 158.47 150.44 147.00 142.79 144 34 1,836.74
Total Gastos Generales yde Admén | $4 44262 | $ 420586 | $ 419896 | $ 428636 | $ 424249 | $4 21137 | $425807 | $428345| $4,21225|% 418173 | § 414439 $ 415818 | $ 50,825.73
Intereses Pagados 41.88 38.50 35.11 31.70 28.26 2481 21.33 17.83 14.31 10.76 7.20 361 275.30
Ganancia Gravable(GAI) $553525 (% 424071 | $ 422918 | $ 472218 | $ 444968 | $435544 | $4593.24 | $4703.74| $431159 | $ 417962 | $ 399490 | $ 406502 | $ 53,38054
Impuesto sobre Renta(25%) 13,345 14
Ganancia Neta $553525(% 424071 | $ 422918 $ 472218 | $ 444968 | $4,35544 | $459324 | $4703.74 | $4,31159 | $ 417962 | $ 3,99490| $ 406502 | $ 40,035.41

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 27

Estados Financieros Proyectados del aiio 1 al aiio 5 Cigiienia
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CIGUENA
Estado de Resultados Proyectado
Afio 2 Afo 3 . .
= = = 5 - : - - Afio 4 Afio 5
Trimestre 1| Trimestre 2| Trimestre 3 | Trimestre 4 Total Trimestre 1| Timestre 2| Trimestre 3 | Trimestre 4 Total

Ingreso por Ventas 2213486 | 2213486 2213486 | 2213486 6853945 26,783.18| 26,783.18 26,783.18 | 26,783.18 | 107,132.74| 117,846.01 | 186,668.08
Costo de Bienes Vendidos 4734 49 473449 4734 49 473449 18,937.95 5,728.73 5,728.73 5,728.73 572873 | 2291492 25,206.41 39,926.96
Ganancia Bruta $17.400.37 | $17,400.37 | $ 17,400.37 | $17,400.37 [ $69,60150 | $ 21,094.45|$21,00445 [ § 21,094.45 | $21,094.45 [ $84 21781 | § 9263960 | $146,741.12
Salarios 5,923.50 582350 5,923.50 592350 ( 23,694.00 6,515.85 6,515.85 6,515.85 6,515.85 | 26,063.40 28,669.74 31,536.71
Prestaciones - - - - - - - - - - - -
Alquileres de Locales 531.24 531.24 531.24 531.24 2.124.95 642.80 642.80 642.80 642.80 2571.19 2,828.30 4,480.03
Maquinaria 1,084.61 1,084.61 1,084 .61 1,084 .61 4,338.43 1,312.38 1,312.38 1,312.38 1,312.38 5,249.50 5774 .45 9,146.74
Mantenimiento 221.35 221.35 22135 22135 885.39 267.83 267.83 267.83 267.83 1,071.33 1,178.46 1,866.68
Seguros - - - - - - - - - - - -
Agua, Electricidad 531.24 531.24 531.24 531.24 2,124 95 642.80 642.80 642.80 642.80 257119 2,828.30 4,480.03
Comunicaciones 110.67 110.67 110.67 110.67 442 70 133.92 133.92 133.92 133.92 535.66 589.23 933.34
Utiles de Qficina 110.67 110.67 11067 11067 442 70 133.92 133.92 133.92 133.92 535.66 589.23 933.34
Promocion y Publicidad 796.86 796.86 796.86 796.86 3,187 .42 964.19 964.19 964.19 964.19 3,856.78 4242 46 4,242 46
Pasajes y Viaticos - - - - - - - - - - - -
Transportes 1,084.61 1,084.61 1,084.61 1,084.61 4,338.43 1,312.38 1,312.38 1,312.38 1,312.38 5,249.50 577445 5,774 .45
Depreciacion 340.00 340.00 340.00 340.00 1,360.00 340.00 340.00 340.00 340.00 1,360.00 1,360.00 1,360.00
Otros 332.02 332.02 332.02 332.02 1,328.09 401.75 401.75 401.75 401.75 1,606.99 1,767.69 2,800.02
Total Gastos Generales y de Admén. | $11,066.77 | $11,066.77 | $ 11,066.77 | $11,066.77 | $44,267.06 | $ 12,667.80 [ $12,667.80 | $ 12,667.80 | $12,667.80 [ $50,671.20 | § 5560232 | § 67 553.81
Intereses Pagados - - - - - - - - - - - -
Ganancia Gravable(GAl) $ 633361 % 6,33361]9% 633361 |% 633361 52533444 (% 838665|% 838665(F B,38665 | % 838665 [$33 54661 |$ 37,037.27 | § 79,187.31
Impuesto sobre Renta(25%) 6,333 61 8,386 65 925932 19,796.83
Ganancia Neta $ 633361 |% 633361|% 633361 |% 633361[$19,00083|% 838665|% 8380665 (F 6368665 |$ 8308665 |$25159.96 | % 2777795 | $ 5939048

Fuente: Elaboracion propia
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3.9 PLAN DE TRABAJO

El plan de trabajo es una herramienta importante para la gestion efectiva del proyecto y las
actividades a realizar, ya que proporciona una guia clara y detallada que ayuda a mantener el

enfoque, la organizacion y el control durante todo el proceso.

Tabla 28

Cronograma de Actividades para la Ejecucion de Cigiieria

Afo 2023
N° Mes Mayo Junio Julio Agosto |Septiembre| Octubre
Actividad 1 2] 3[4 1 2 3| 4] 1) 2 3 4] 1 2| 3| 4,1 2| 3/ 4|1 2|3 4

Definicion y Presentacio de Idea de Modelo de

1 Negocio Digital "Cigliefia"

2 Verificacion del nhombre en CNR

3| Elaboracion de punto 1, 2y 3 de Anteproyecto

4 Elaboracion de punto 4y 5de Anteproyecto

5 Elaboracion de punto 6 de Anteproyecto

6 Elaboracion de 7, 8 9y 10 de Anteproyeto

7 Entrega de Etapa 1: Anteproyecto

8 Elaboracion de Capitulo | de Proyecto Final

9 Elaboracion de Encuesta de Investigacion
10 Elaboracion de Capitulo Il de Proyecto Final
11| Distribucion de Cuestionarios a Publico Objetivo
12| Presentacion de Resultados de Investigacion
13 Elaboracion de Capitulo Il de Proyecto Final
14 Disefio de Sitio Web h

Presentacion de Etapa 2: Trabajo Final Plan de

15 Negocio Digital

Fuente: Elaboracion propia

3.9.1 Plan de Accion

En caso de incendios

e Activar alarmas contra incendios

e Utilizar extintores cuando se puede controlar el incendio

e Salir con calma hacia puntos de encuentro

e Colocar toallas o algtn tipo de tela himeda en la boca y nariz



No obstruir rutas de emergencia

Realizacion de simulacros

En caso de sismos y terremotos

Mantener la calma

No correr

Ubicar zonas seguras

Alejarse de zonas con estructuras propensas a desplomarse

No obstruir rutas de emergencia

Realizacion de simulacros

Accidentes Laborales

Capacitar a los empleados sobre seguridad ocupacional

En caso de un accidente contactar a las autoridades pertinentes

Colocar rétulos de advertencias en zonas y/o equipos que se utilizan

92

Proveer de equipo de proteccion a los empleados de acorde al departamento que pertenece

Contar con un botiquin de primeros auxilios

Magquinaria y Equipo

Contratar seguros necesarios para los equipos en caso de siniestros
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e (apacidad del personal sobre el uso adecuado del equipo

e Restringir zonas para solo personal autorizado

e (apacitacion sobre uso de extintores

e Mantenimiento periodico del equipo

Equipo informatico

Compra de licencias para evitar plagios o productos piratas

e Instalacion de antivirus en equipo de computo

e Mantenimiento sobre actualizaciones de seguridad del sitio web

e Actualizaciones periddicas de componentes para el sitio web

e Actualizaciones de contenido para los usuarios

e Mantener copias de seguridad en caso hackeos o siniestros inesperados

e Optimizacion de rendimiento del sitio web

e Implementacion y actualizacion de protocolos de seguridad del sitio web

e Mantenimiento especializado con profesionales en sistemas

e Supervision del SEO del sitio web

3.10 INDICADORES DE MEDICION

Utilizaremos una serie de KPI's para poder recolectar datos necesarios del sitio web de

Cigiiefia y de esta manera poder tomar las mejores decisiones para la empresa.
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Numero de visitas: este indicador como su nombre lo indica contabiliza el trafico que la
tienda en linea posee en un tiempo determinado y también que tantas veces cada cliente
interactiia en las secciones de la tienda en linea, lo que permitird poder mejorar los
contenidos que los clientes estan mas interesados y aprovecharlos para beneficio de la

empresa.

Tiempo de Permanencia: nos muestra el tiempo que permanece un usuario en cada
pestana de la tienda en linea, lo que nos ayudard a conocer qué pestanas son las mas
interesantes para los clientes y nos puede colocar en una mejor posicion en los motores de

busqueda.

Tasa de Rebote: como se menciond anteriormente son los usuarios que por diversos
motivos abandonan la tienda en linea para ver otros sitios con contenido mas interesante
0 porque no le parece atractivo la tienda, cual sea el motivo siempre el mejor escenario es
tener la menor tasa posible, de lo contrario es un indicio que el contenido no es interesante

para los usuarios.

Profundidad de las visitas: son la cantidad de pestafias que cada usuario visita antes de
abandonar la tienda en linea. Se pueden obtener varios puntos interesantes, como qué tan
accesible es la tienda en linea para que los usuarios pasen el mayor tiempo posible y las
acciones que se concretan en el sitio web como consultas, compras, descargas de

contenido, etc.

Tasa de conversion: es un porcentaje que se obtiene entre el nimero de usuarios que

realizaron una accidn determinada y el nimero de visitantes totales.
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CONCLUSIONES

Sabiendo la tendencia de compra y venta de hoy en dia en el pais como en el mundo,
permite que la inmersion de un negocio con ventas tradicionales pueda expandirse y estar a la
vanguardia del comercio. Con base a los resultados de la investigacion, podemos esperar una
aceptacion del mercado y con ello una demanda en los articulos, permitiendo asi una rentabilidad

para el negocio.

La creacion de redes sociales para Cigiiefia nos ha permitido observar lo importante que es
utilizar dichos medios y la gran ayuda que aportan, al ser herramientas que la poblacion utiliza ya

sea para informarse o como medio de entretenimiento.

A partir de lo anterior expuesto, podemos concluir que la implementacion de un modelo de
negocio digital es una via viable para aumentar las ventas de una empresa y un mayor
acaparamiento del mercado; pudiendo asi en un futuro, desplazar o estar en un mismo nivel que

las empresas internacionales que han logrado llegar a otras regiones utilizando estos medios.
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ANEXOS

Busqueda de Marca Cigliefia en CNR.
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