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RESUMEN EJECUTIVO

MIND, es un modelo de negocio digital especializado en la venta de articulos
sublimados, se destaca por su enfoque en la personalizacion de productos, permitiendo
a los clientes crear articulos Unicos de manera autbnoma o con la ayuda de un asistente
de disefio. El analisis abordd factores internos y externos mediante el uso de modelos
estratégicos, respaldado por datos recopilados a través de encuestas y entrevistas con
posibles usuarios. Los resultados indicaron una sélida aceptacion del sitio web MIND,
generando confianza en el éxito del proyecto. En términos financieros, se llevaron a
cabo proyecciones para garantizar la sostenibilidad y rentabilidad. La vision es
posicionarse como el unico sitio web en El Salvador que ofrece una plataforma
atractiva y facil de usar para la compra de articulos sublimados con personalizacion

en tiempo real.

El trabajo se centro en la creacion de un modelo de negocio digital innovador
de personalizacion en 3D que busca revolucionar el mercado de articulos sublimados
en El Salvador. MIND se presenta como una propuesta Unica respaldada por una
respuesta positiva de los posibles usuarios, destacando su enfoque en la

personalizacion y su posicion estratégica como lider en este nicho de mercado.



INTRODUCCION

Historicamente se sabe que la tecnologia avanza a pasos agigantados, por lo
que las empresas y negocios deben de ponerse al mismo ritmo y crear nuevas ideas de
negocio que se adapten a las tendencias que surgen, es por ello que, nace la creacion
de laempresa MIND, la cual, desea posicionarse en el mercado competitivo de hoy en
dia ofreciendo productos de sublimacion por medio de una plataforma digital que le
permitira a los usuarios realizar sus disefios en prendas de vestir y articulos
promocionales; para llevar a cabo lo antes mencionado se desarrollé un informe de
investigacion que permitio recabar toda la informacion referente a la situacion actual
del mercado y determinar si la idea de negocio realmente es rentable. Como primer
punto se destaca que se daré solucién a una necesidad que existe en el mercado que es
el abastecimiento de productos sublimados para aquellas personas o empresas que
tienen la necesidad de adquisicion de un articulo sublimado, ya teniendo identificado
el problema, el cual, se solventara por medio de la adquisicion de los articulos que la
empresa pretende comercializar, se debe saber que tan conocido es el producto a
distribuir dentro del mercado objetivo, debido a que al desconocerse implica promover
campanas publicitarias que se destaquen en todos los medios publicitarios para que la

poblacion lo conozca.



CAPITULO I PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

Es el presente capitulo se identifica y describe de forma clara la situacion
problematica que se aborda en el trabajo de investigacion, destacando su relevancia e
importancia en el mercado laboral. Se agrega una seccidon en donde se analizan y
recopilan teorias, y diferentes conceptos los cuales son claves para entender el

problema de investigacion. Se hace uso de gréaficas para mayor comprension del lector.

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El uso del internet y de las redes sociales cada vez posee méas auge en el mundo,
las nuevas generaciones especialmente los Centennials buscan en el mercado
modernidad y tendencias digitales, en la actualidad las empresas que no se adaptan a

las nuevas tecnologias salen del mercado competitivo.

En la era digital actual, muchas empresas han optado por migrar sus modelos
de negocio hacia la web, con el objetivo de aumentar su alcance y reducir costos de
operacion. En el caso especifico de la sublimacion de prendas, existe un gran potencial
para crear un modelo de negocio digital que permita ofrecer servicios personalizados

de alta calidad a precios competitivos.

El mercado de sublimacion de articulos ha existido desde hace muchos afios,
pero es uno de los modelos que presenta bajos avances tecnoldgicos referente a la
forma de ofrecer los productos y servicios. EI comercio electronico ha experimentado
un crecimiento significativo, lo que ha llevado a un aumento en la demanda de

servicios personalizados. EI modelo de negocio de sublimacién ha ganado popularidad



en los ultimos afios debido a la facilidad de personalizacion y la creciente demanda de

productos personalizados.

La digitalizacion de los procesos administrativos y de venta permite
automatizar tareas repetitivas y rutinarias, 1o que conduce a una mayor eficiencia
operativa. Al utilizar herramientas y sistemas digitales, se reducen los errores
humanos, se aceleran los flujos de trabajo y se optimizan los tiempos de respuesta, lo
que se traduce en una mejora general en la productividad y el rendimiento de la

empresa.

La digitalizacion de la industria de la sublimacidn es crucial para mejorar la
eficiencia, la calidad y la rentabilidad de los procesos de produccion. Ademas, brinda
nuevas oportunidades para la personalizacion, la gestion del inventario y la integracion
con sistemas de comercio electronico. Los negocios que adopten la digitalizacion
estaran mejor posicionados para competir en el mercado actual y aprovechar las

ventajas de la tecnologia.

Trasladar la sublimacion a un medio digital requiere la implementacion de
sistemas y software especializados que permitan la captura, almacenamiento y gestion
de datos de forma eficiente. Esto implica el reto de integrar diferentes tecnologias y

asegurar su compatibilidad para lograr una operacion fluida.

1.1.1 Antecedentes

Cuando se utiliza el término sublimacion para alguna parte de la sociedad
suena desconocido méas que todo para las personas que poseen una edad avanzada, sin
embargo, el término no es tan reciente porque data desde 1970, ya que en esta época

se producian las primeras transferencias de tinta monocromatica, también tiene lugar



la aparicion de Wes Hoekstra conocido como el “padre” de la sublimacién de
imagenes computarizada, el desarroll6 el primer sistema de sublimacion por
computadora creando como resefia historica los botones conmemorativos de la
eleccion de George Washington, se crearon alrededor de 1,780 ejemplares y creandose

la Asociacion Internacional de Productos Promocionales.

En EI Salvador surgen en 1960 las primeras empresas dedicadas a la
personalizacion de articulos promocionales como camisetas y gorras, sin embargo, no
se popularizé Gnicamente surge para cubrir necesidades en pequefias escalas, en la
actualidad y con los avances tecnoldgicos se ha incrementado en gran manera el
namero de negocios tanto locales como internacionales que se dedican al rubro de la

sublimacion.

Esto conlleva a que un individuo que tiene un evento tenga la necesidad de
querer adquirir un articulo que haga memorable su evento y va formando una cadena
de necesidades a sus asistentes, estadisticamente no se encuentra una base de datos
gue muestre la evolucion que ha tenido el negocio de la sublimacion, pero existe
interés por la poblacion, esto se puede comprobar mediante las herramientas de

analisis de las basquedas que realizan la diversidad de usuarios en internet.

Diariamente se observa un promedio de 4 a 5 menciones sobre la técnica de
sublimacion en donde algunas de ellas corresponden a clientes potenciales en busca

de un articulo de su preferencia por medio de las diferentes plataformas digitales.

Segun (Brand 24 Global Inc, 2023) se ha tenido 147 busquedas en todas las
plataformas digitales, donde se generan contenidos variados desde positivos,

negativos y neutros.



Menciones por redes sociales.

e Videos 42

e Tiktok 35

e Blog25

e Twitter 24
e Web18

e Noticias 2
e Forosl

Menciones por categoria en Brand24 Global Inc.
Junio - Julio 2023
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Figura 1

Menciones en redes sociales.

Fuente: Elaboracidn Propia con datos obtenidos de Brand24 Global Inc.

En base a la grafica, se observa que la plataforma que posee mayores
menciones en cuanto a la sublimacidn es Tiktok seguida por videos en YouTube, Blog,
Twitter, paginas web, noticias y foros, segun la secuencia descrita asi son las

menciones de la sublimacion.



Las herramientas digitales son de gran utilidad, debido a que gracias a estas
la técnica de sublimacién estdn dejando una historia y precedentes que marcan los
pequefios detalles de su existencia, la cual, resalta que no poseen un costo elevado para
la satisfaccion que brinda la adquisicion de un producto elaborado con esta técnica, no
se debe olvidar el hecho de que la sublimacion de productos aplica también para el
ambito personal, donde se crean souvenirs para toda ocasion, productos con imagenes
de los diferentes equipos deportivos preferidos, imagenes religiosas, familiares, de

mascotas, hobbies y un sin fin de motivos.

En El Salvador no hay una empresa de sublimacion que permita que sus
clientes puedan percibir la experiencia de realizar sus propios disefios de manera
proactiva en un sitio web, sino que deben de contactarse con la empresa de manera
telefonica o presencial para que les permitan realizar sus compras, esto requiere de

tiempo y dinero que se podrian ahorrar.

El uso de la herramienta Google Trends permite llevar a cabo una valoracion
de las busquedas de articulos sublimados que hacen las personas a nivel pais, con la
que se obtiene un parametro de la aceptacion de los articulos en cuestion, esta
medicion se realiz6 en los ultimos 30 diasy se observa que el articulo méas buscado
son las gorras, con un volumen de busqueda del 38%, seguido por las camisas con un
porcentaje de busqueda del 31%, posteriormente las tazas con igual porcentaje de

busqueda.



Busqueda de palabras clave en Google Trends
Junio - Julio 2023

Gorrras
38%

= Tazas

= Camisas

= Gorrras

Camisas
31%

Figura 2

Comportamiento de busquedas de articulos sublimados

Fuente: Elaboracion Propia.

Cada vez son mas personas las que tienen acceso a internet, los mercados estan
evolucionando, las nuevas generaciones estan enfocadas en el uso de las TIC's, la
moda Yy el progreso digital. A raiz de la pandemia la globalizacién ha tomado mas
auge, obligando a los negocios a movilizarse a la web y adaptarse a las nuevas
tecnologias para seguir dentro del mercado competitivo.

Los negocios dedicados a la sublimacién han existido por afios, pero no poseen
avances tecnologicos en su implementacién, porque las personas deben desplazarse
hasta las tiendas fisicas para realizar sus pedidos, y finalmente no consiguen estar
satisfechas con el producto recibido, ya sea por la calidad, durabilidad o tiempo de
entrega.

Con la existencia de la técnica de sublimacion habrd posibilidades de
rentabilizar de mejor manera los grandes mercados de la sublimacion, actualmente

estan estancados sin mostrar innovaciones, seria importante que mediante una pagina



web los clientes tengan la facilidad de hacer sus propios articulos desde cualquier

lugar, entre estos: camisas, vestidos, uniformes deportivos o empresariales, etc.

1.1.2 Formulacién

A continuacion, se presenta la formulacidén general de la aceptacion de un
modelo de negocio digital de sublimacidon. Este enfoque se basa en la integracion de
tecnologias avanzadas, como la impresion por sublimacion, con estrategias digitales
que optimizan la experiencia del usuario. La aceptacion de este modelo se fundamenta
en su capacidad para ofrecer productos personalizados, adaptados a las preferencias

individuales.

¢Cudl seria la tasa de aceptacion de un modelo de negocio digital de
sublimacion personalizada entre hombres y mujeres de 18 a 50 afios en el
departamento de Chalatenango, municipio Chalatenango Sur, distrito Chalatenango

entre los meses de marzo a octubre del afio 2023?

A continuacién, presentaremos la formulacion de preguntas especificas que
orientaran nuestra investigacion sobre las preferencias de los clientes en el &ambito de
la sublimacion. Estas preguntas abordaran aspectos clave, como las caracteristicas
principales de los productos, el tiempo de espera y los medios

digitales de informacion.

e ;Cudles son las principales caracteristicas de los productos que buscan los
clientes al momento de elegir una empresa de sublimacion?
e ;Cuanto tiempo esta dispuesto a esperar el cliente para que sus productos

sublimados sean entregados?



e ;Cuales son los medios digitales que mas utilizan los hombres y mujeres

mayores de 18 afios en el departamento de Chalatenango Sur?

1.2 DELIMITACION DEL PROBLEMA

A continuacion, se definen los limites y alcances en el que se llevara a cabo la
investigacion, considerando factores como el tiempo, el espacio e informacidn tedrica
a recurrir para captar informacion relevante. Esto proporciona un marco claro para la
formulacion de preguntas de investigacion y la elaboracion de objetivos especificos,

lo que a su vez facilita la obtencién de resultados concretos y Utiles.

1.2.1 Geograficay Temporal

A continuacion, se especifica el alcance en términos geograficos que la presente
investigacion obtendra, asi mismo, el tiempo en el cual sera desarrollado; ademas se

detallan las delimitaciones teoricas utilizadas en el proyecto.

A) Geografica
La presente investigacion se limita al departamento de Chalatenango, ubicado
al norte de la Repulblica de El Salvador, con una extension geografica de 2,017

kilébmetros cuadrados.

B) Temporal
El tiempo en que se elaborara la presente investigacion sera en un periodo de
7 meses, comprendido entre marzo y octubre del afio 2023. La investigacion sera
desarrollada mediante generacion de informacion propia con apoyo en las fuentes de

informacidn secundarias.



1.2.2 Tebrica

Se presentan las diferentes leyes y sitios web que son esenciales para el

desarrollo de la investigacion en curso.

Ley de comercio electronico: Conjunto de normativas que regulan las
transacciones comerciales realizadas a través de medios electronicos, como
internet. Establece los derechos y obligaciones tanto de los consumidores
como de los proveedores, abordando aspectos como la proteccion de datos, la
seguridad de las transacciones y la validez legal de los contratos electronicos.
Ley de propiedad intelectual: Conjunto de normas legales que protege los
derechos de los creadores sobre sus obras, como invenciones, obras literarias
y artisticas. Establece los mecanismos legales para la proteccién y explotacion
econdmica de estas creaciones, promoviendo la innovacion y fomentando la
justa compensacidn por su uso.

Censo de poblacion y vivienda: Proceso a nivel nacional que se realiza
periédicamente para recopilar informacion demografica y socioeconémica de
una poblacion determinada.

BRAND?24: Es una plataforma de monitoreo de medios sociales y gestion de
la reputacion en linea. Permite a las empresas rastrear menciones de marca,
analizar sentimientos, identificar influenciadores y realizar un seguimiento de
la competencia para obtener una comprension completa de su presencia en

linea y tomar decisiones informadas de marketing y relaciones publicas.
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1.3 MARCO TEORICO

A continuacion, se establece el marco tedrico del proyecto de investigacion, el
cual posee informacidn relevante respecto a la problematica a investigar, con el fin de

obtener una guia de punto de partida.

1.3.1 Historico

La transferencia de imagenes por sublimacién tuvo sus inicios en 1957, por
descubrimiento de Noel de Plasse, quien trabajo en una empresa francesa del ramo
textil. Este método no se hizo conocido sino a finales de los 60, cuando Wes Hoekstra
desarroll6 el primer sistema de sublimacion digital cuando trabajé en el “Laboratorio

de propulsién a chorro de tinta” ubicado en Pasadena, California.

Con la llegada de las impresoras de inyeccion de tinta o inkjet a mediados de
los 90, se crean las tintas para sublimacion, haciendo posible que cualquier usuario
pueda realizar transferencias de imagenes usando este método solamente con una

computadora, una impresora y una plancha térmica.

A causa de esto, se observé una muy rapida migracion de los procesos de
impresion analogos a digitales, y de producciones en masa a producciones en menor

escala, incluso individuales.

La aplicacion de la sublimacion para la transferencia de imagenes se ha
convertido hoy dia en un medio de publicidad diverso y extendido debido a la gran
popularidad que ha ido ganando con el paso del tiempo, la sublimacién es considerada
como una técnica relativamente nueva. No obstante, podemos ver prendas

personalizadas con estos mecanismos desde hace tiempo, pudiendo ser aplicado en
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maltiples articulos o productos de diferentes materiales como ceramica, aluminio,

acero, neopreno, textiles, vidrio, plésticos, carton, entre otros.

El crecimiento de esta técnica, asi como la expansion de su aplicacion, se debe
a varios factores donde influye primeramente la publicidad, que nunca deja de estar
presente en todos los aspectos de la vida actual, pero también a los bajos costes de

inversion para cualquier emprendimiento.

El proceso de sublimaciéon se ha adaptado a la moda textil, ya que su
elaboracion no es compleja y tiene alta calidad, actualmente esta revolucionando el
mercado textil, puesto que es inapreciable al tacto, no pesa, no hace transpirar, no tiene
limite de color y permite una resolucion fotografica, La tinta se funde quimicamente
con el tejido y eso permite que no se desgaste con lavadas, no se deteriore el color y

mucho menos se caiga.

1.3.2 Conceptual

La sublimacién es la técnica utilizada para traspasar imagenes a diferentes
articulos, tales como tazas, prendas textiles, cuadernos, productos de madera, metal,
entre otros productos para el hogar. Es importante mencionar que, para sublimar un

articulo, este debe tener un recubrimiento de poliéster para traspasarse correctamente.

Equipos requeridos para llevar a cabo el proceso de sublimacion.
e Computadora.
Uno de los elementos bases que se necesita es una computadora para elaborar
los disefios. No es importante el tipo de computadora, puede ser de escritorio o portéatil.
Lo que se debe tener en cuenta es que tenga los requisitos necesarios para correr

programas de edicion, tales como Photoshop e llustrator.
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Conceptos referentes a la sublimacion
e Impresora de Sublimacion
La impresora cumple un papel fundamental en el proceso de sublimacion, por
lo que es importante adquirir una de buena calidad.
e Prensas de Sublimacion
Para pasar los disefios del papel al articulo a sublimar se necesitara una prensa,
las cuales trabajan con calor. Existen diferentes tipos de prensas en el mercado.
e Tintas de Sublimacion
Las tintas para sublimacidon son tintas especiales que se imprimen sobre papel
de sublimacidn y posteriormente se activan mediante calor en la plancha transfer o en
una calandra. Este proceso de activacion es la sublimacion (las tintas pasan de estado
solido a gaseoso penetrando en la superficie del producto sublimable).
e Papel de Sublimacion
Es un transportador de la tinta hasta la superficie del objeto sublimable (textil,
madera, porcelana, aluminio, etc.) sobre el que se va a transferir el disefio, esta es su
funcidn, pero este proceso se realiza bajo determinados parametros de temperatura y

presion.

¢ Cinta térmica adhesiva
Es resistente al calor de la plancha transfer, especial para fijar el papel de

sublimacion sobre la superficie a personalizar.
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e Plotters de sublimacion

Permiten trasladar el disefio, previamente realizado con algun programa de
edicion profesional, a camisetas, mascarillas, tazas, fundas para el movil, mochilas y

a casi cualquier producto.

e Plancha transfer

Son maéquinas que permiten aplicar calor y presion durante un tiempo

determinado en el proceso de personalizacion.

e Calandra
Una Calandra es una maquina que cumple la funcion de pasar una impresion
en papel especializado para sublimacién, a una tela determinada, se diferencia

esencialmente de una plancha transfer en que su modo de trabajo es de rollo a rollo.

e Mesade Corte
Se caracteriza principalmente por ser una mesa modular que nos permite poder
instalarlas en espacios donde el acceso sea reducido, evitando asi tener que abrir

fachadas, paredes, ventanas.

Concepto de marketing
¢ Inbound marketing
Es una metodologia comercial que apunta a captar clientes mediante la
creacion de contenido valioso y experiencias hechas a la medida. Forma conexiones

utiles para el cliente en la resolucion de problemas reales.
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e Outbound marketing
(métodos de marketing tradicionales) irrumpe de manera directa presentando
al publico contenido que este no siempre desea.
e Marketing de contenido
Es una estrategia enfocada en la creacién y distribucién de contenidos
relevantes, como articulos, e-books y posts en las redes sociales. Con el Content
Marketing, la empresa ayuda a su publico objetivo a resolver sus problemas y se
convierte en una autoridad en el asunto.
e Marketing digital
Es el conjunto de estrategias direccionadas a la comunicacion vy
comercializacidn electronica de productos y servicios, es una de las principales formas
disponibles para que las empresas se comuniquen con el publico de forma directa,
personalizada y en el momento adecuado.
e CPM
Costo por mil impresiones, es una métrica que representa el costo generado
cada mil impresiones del anuncio.
[ ] CPC
Sigla para Costo por clic. Se trata de una forma de cobro de anuncios pagados
en la que por un numero de clics realizados se hace el pago. Es decir, el anunciante
paga por los visitantes que acceden al sitio en que se hizo el anuncio para su sitio.
e CPA
Significa costo por adquisicién, la descarga de material gratuito, una venta,

entre otros.
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e CPL
Es una métrica que permite calcular cuanto dinero de media ha costado agregar
un registro a la base de datos de potenciales clientes.
e CTR
Click Through Rate o porcentaje de clics, es un porcentaje que representa el
volumen de usuarios que tras visionar un enlace hicieron clic en €l. Es una férmula
gue se emplea en analitica web tanto para valorar el funcionamiento de una campafia
publicitaria como el rendimiento de las metas descripciones en posicionamiento.
e Engagement
Es un término original del inglés que, en espafiol, se usa para determinar el
compromiso que se establece entre una marca y su audiencia en las distintas
comunicaciones que producen entre si.
e Alcance
El nimero de personas que ve cierto contenido, el alcance mide qué tanto se
expande el contenido a traves de varias plataformas de redes sociales. El alcance es el
nmero de personas Unicas que ven un contenido.
e Frecuencia
La frecuencia es el promedio de veces que una persona 0 un universo de
personas es impactada por una marca mediante una publicacién, anuncio o pauta
publicitaria. La frecuencia permite medir el nivel de impacto que ha tenido una accion

en el usuario receptor, pues a mayor cantidad de impactos, mayor sera la recordacion.

1.3.3 Legal

Cuando se opera un negocio digital, es fundamental comprender y cumplir con

el marco juridico pertinente. Esto puede abarcar diversas areas, como la privacidad de
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los datos, la seguridad de la informacion, los derechos de propiedad intelectual, el
comercio electrdnico, las transacciones financieras en linea y la proteccion al
consumidor. Tomar en cuenta la parte legal garantiza la legitimidad y sostenibilidad
del negocio, al mismo tiempo que protege los derechos y genera confianza entre los
clientes. Ademas, estar al tanto de los cambios en las leyes y regulaciones es
fundamental para adaptarse a un entorno empresarial dindmico y constantemente
cambiante.

La Ley de Comercio Electronico

La ley en cuestion tiene como proposito establecer un marco legal para regular
las relaciones electronicas de caracter comercial y contractual realizadas a través de
medios digitales, electronicos o tecnoldgicamente equivalentes. Se aplica a todas las
relaciones contractuales, de indole comercial o con potencial beneficio economico,
que sean celebradas de manera electrénica, digital o0 mediante tecnologias similares,
con algunas excepciones detalladas en el articulo 5 de la ley. (Jurisprudencia)

La normativa es aplicable a personas naturales o juridicas, tanto pablicas como
privadas, que estén establecidas en El Salvador y que lleven a cabo transacciones
comerciales o intercambio de bienes o servicios contractuales a través de cualquier
tipo de tecnologia o redes de comunicacion interconectadas. En el caso de proveedores
de bienes y servicios ubicados fuera del territorio nacional, su regulacion se ajustara a
convenios o tratados internacionales aplicable.

Caddigo de Comercio:

Art. 1.- Los comerciantes, los actos de comercio y las cosas mercantiles se
regiran por las disposiciones contenidas en este cédigo.

Art. 2.- son comerciantes: I- Las personas naturales titulares de una empresa

mercantil, que se llaman comerciantes individuales. Il- Las sociedades, que se llaman
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comerciantes sociales. Se presumira legalmente que se ejerce comercio cuando se haga
publicidad al respecto o cuando se abra un establecimiento mercantil donde se atienda

al publico.

Criterios de la Defensoria del Consumidor
e Ley de proteccion al consumidor
Al tomar la decision de digitalizar un modelo de negocio este debe respetar los
derechos de los clientes tal y como si fuera un negocio fisico, ya que la ley de
proteccion al consumidor lo ampara tal como lo establece el articulo 1 de esta ley.
e proteccién al consumidor en el comercio electronico
Art. 13-C.- Para efectos de esta ley, se entiende comercio electronico, como el
proceso de contratacion o intercambio de bienes, servicios e informacion comercial a
través de redes de comunicacion de datos. (Defensoria del consumidor, 2019)
e Reversion de pagos
El Articulo 13-D establece las condiciones para la reversién de pagos en
transacciones realizadas con proveedores legalmente establecidos en El Salvador a
través de comercio electronico u otras formas de contratacion. En dichas situaciones,
los proveedores deben revertir los pagos solicitados por los consumidores en los
siguientes casos:
a) Cuando el consumidor ejerza su derecho de retracto.
b) Si el producto adquirido no ha sido recibido o el servicio contratado no ha sido
prestado.
¢) En caso de que el objeto del contrato no corresponda con lo solicitado o resulte

defectuoso.
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d) Ante errores en el cobro de las transacciones debido a fallas en los sistemas de pago
de terceros.

El plazo para aplicar la reversion del pago es de 15 dias a partir de la fecha en
que el consumidor presentd su reclamo. En situaciones de fraude o cargos no
autorizados en la tarjeta de crédito del consumidor, se seguird el procedimiento
establecido en la Ley del Sistema de Tarjetas de Crédito. Este marco legal busca
garantizar la proteccion y los derechos de los consumidores en transacciones
electronicas, asegurando la correccion de posibles inconvenientes y promoviendo la

transparencia en las operaciones comerciales.

Obligaciones especiales para proveedores de bienes y servicios mediante
comercio electronico, previas a la contratacion

Antes de llevar a cabo cualquier transaccion, se centran en garantizar la
proteccion y transparencia en las relaciones comerciales con los consumidores en El
Salvador. En primer lugar, se requiere que los proveedores salvaguarden la
informacion personal y crediticia de los consumidores, manteniendo la
confidencialidad y limitando la difusion de esta informacion sin autorizacion explicita.
Ademas, deben implementar sistemas de seguridad certificados para proteger las
transacciones, asumiendo la responsabilidad por cualquier fallo en la seguridad, y
deben revelar la entidad que ha certificado la seguridad del sitio web.

Por otro lado, se exige que los proveedores revelen su identidad completa,
incluyendo su nombre comercial, razén social, nimero de identificacién tributaria
(NIT), direccion de notificacidén, numeros de teléfono y correo electrénico, de manera
visible en su sitio web. También deben establecer términos y condiciones claros en el

sitio web, que abarquen aspectos como la identificacion del proveedor, los medios
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para presentar reclamaciones, los derechos y obligaciones contractuales, los métodos
de pago, las politicas de garantia y derecho de retracto, asi como las condiciones de
despacho y entrega, entre otros aspectos relevantes.

Finalmente, es crucial que los proveedores adviertan a los consumidores de
que las transacciones deben ser realizadas Unicamente por el titular del medio de pago,
con el fin de evitar posibles fraudes o uso indebido de la informacién financiera.

(ASAMBLEA LEGISLATIVA - REPUBLICA DE EL SALVADOR, 2018)

Cadigo Tributario

El articulo 113 del Codigo Tributario detalla las regulaciones administrativas
relacionadas con la emision de documentos. En este, se establece que la aprobacion
para utilizar medios electronicos para emitir documentos relacionados con el impuesto
sobre la transferencia de bienes muebles y la prestacion de servicios esta condicionada
a transmitir la informacion pertinente de cada transaccion en linea a la administracion
tributaria. Esta transmision debe seguir las directrices establecidas por la
administracion tributaria en cuanto a la forma, el plazo y el alcance. (ASAMBLEA

LEGISLATIVA - REPUBLICA DE EL SALVADOR, 2000)

Ley de factura electronica

La legislacion sobre Factura Electrénica tiene como objetivo establecer
normativas para el uso de facturas electronicas como comprobantes de pago validos
en transacciones de comercio electrénico. Esta ley aln esta en proceso de elaboracion
por la asamblea legislativa y no ha sido finalizada. Segun el Articulo 113 del Codigo
Tributario, la autorizacion para este tipo de documentos sera otorgada por el Ministerio

de Hacienda. (MINISTERIO DE ECONOMIA, 2021)
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Ley de Firma Electrénica

Esta ley tiene varios propositos principales:

a) Equiparar la validez de la firma electronica simple y la firma electronica certificada
con la firma autdgrafa;

b) Reconocer la validez legal de la firma electronica certificada, asi como de los
mensajes de datos y cualquier informacion en formato electronico suscrita mediante
una firma electrénica certificada, independientemente de su soporte fisico;

c) Regular y supervisar a los proveedores de servicios de certificacion electrdnica, los
certificados electronicos y los proveedores de servicios de almacenamiento de

documentos electronicos. (MINISTERIO DE ECONOMIA, 2021)



21

CAPITULO Il METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En el presente capitulo se describen los diferentes procedimientos y técnicas
utilizadas para llevar a cabo la investigacion. Incluye el disefio del estudio, métodos
de muestreo, la muestra, herramienta de recoleccion de datos y el analisis de la misma
con el fin de brindar respuesta a los objetivos planteados. El propdsito del apartado es
proporcionar un marco sistematico para planificar, ejecutar y analizar todos los datos

de la investigacion de manera rigurosa y objetiva.

2.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La investigacion se comprende como una clase de estudio partiendo de
explicar la realidad existente en el mercado de sublimacion mediante, la observacion
e investigacion de casos reales de manera visual y de busquedas de informacion en el
municipio de Chalatenango.

Por lo mismo, en el presente apartado se establece un marco tedrico y
sistematico, el cual serd util para la resolucion del problema a lo largo del proceso de
investigacion, por ende, se enfoca desde la recopilacion de la informacién hasta el

analisis de los mismos resultados.

2.1.1 Generalidades

Se ha considerado llevar a cabo la realizacion de esta investigacién debido a
gue es una necesidad existente en la poblacion, la cual, debe ser cubierta mediante la
comercializacion de articulos sublimados por medio de la implementacion de un
negocio digital que cumpla con todos los estandares que los consumidores requieren

para cubrir sus necesidades, para ello, es de vital importancia recabar todo tipo de
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informacion que permita identificar de manera puntual y precisa que estrategias se

implementaran para brindar productos de calidad al mercado metas determinado.

2.1.2 Método

El método cientifico utilizado para llevar a cabo la investigacion es el
deductivo, debido que este permite extraer una conclusion con base en una premisa o
a una serie de proposiciones que se asumen como verdaderas, este método permite
obtener un mayor enfoque en la investigacion, ya que es un tema que no ha tenido
ningdn tipo de analisis previo, por lo que, los hallazgos que se encuentren queden
registrados y basados en la realidad que enfrenta el tema de investigacion en la

actualidad.

2.1.3 Enfoque mixta

El tipo de enfoque desarrollado en este proyecto es MIXTA, ya que se utilizan
datos estadisticos y atributos cualitativos, es una metodologia de investigacion que
consiste en recopilar, analizar e integrar tanto investigacién cuantitativa como
cualitativa. El requerimiento que implica la investigacion abarca tanto datos numéricos
que permitan a la investigacion determinar el volumen de crecimiento que puede tener
al ponerse en marcha una tienda de sublimacion online, asi como informacion que
describa las preferencias de los tipos productos que los posibles clientes puedan

adquirir segun sus preferencias o necesidades.

2.1.4 Universo

Para efectos de la presente investigacion se considerd el departamento de

Chalatenango, el cual, de acuerdo al Censo de poblacion y vivienda realizado en el
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afio 2007 se estima que para el afio 2023 el departamento de Chalatenango contaria

con una poblacion total de hombres y mujeres de 178,166.

2.1.5 Poblacién

Se consider6 a hombres y mujeres residentes del municipio de Chalatenango
Sur, por ende, segun estadisticas del Censo de poblacién y vivienda para el 2023 se
contaria con un total de 24,806 habitantes, es decir, se tendria una poblacién infinita.
El publico objetivo seran personas con capacidad adquisitiva que posea una tarjeta
bancaria de débito o crédito y acceso a una red de internet, para lograr dicha
determinante se aplicara un filtro en el instrumento de investigacion, en el cual, si
alguien no posee tarjeta bancaria automaticamente no sera tomado en cuenta para los
resultados. La investigacion se limita al Municipio de Chalatenango Sur, debido a la

accesibilidad para obtener la informacion.

2.1.6 Muestra

Para la determinacién de la muestra a investigar se tomé de la poblacién en
estudio, debido a que la poblacion es mayor a 10,000 habitantes se aplicé la formula
estadistica para poblacion infinita con el fin de conocer la muestra a encuestar.

Fachelli, P. L.-R. S. (2017).

s ., - P 7 * *
Férmula de poblacion infinita: = = P_1

(1967 *05*05
0.052

3.84%05 %05
0.0025

0.96
0.0025

n= 384
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n: muestra poblacional = 384

Z: valor determinado = 1.96 (utilizando un margen de confianza del 95%)

P: probabilidad de que suceda el evento = 0.50 (no existe antecedente de encuesta

anterior)

Q: probabilidad que no suceda el evento= 0.50 (no existe antecedente de encuesta

anterior)

E: error de muestra = 5%=0.05% en decimal.

En base al resultado obtenido al aplicar la férmula de poblacion infinita se

puede determinar que:

La poblacion minima que debe ser encuestada es de 384 personas para obtener
informacion confiable con el menor sesgo posible.

El estudio no delimita a las personas mayores de 18 afios que tengan tarjeta de
crédito, por lo mismo, en la recoleccion de informacién se colocara un filtro
de rango de edad y si poseen tarjeta de crédito, de esa forma se eliminaran
todas aquellas que no cumplan con la poblacion establecida.

Se utilizara el muestreo probabilistico simple para el cuestionario, debido a que
garantiza la igualdad de oportunidades para que cada elemento de la poblacién
tenga la posibilidad de ser seleccionado en la muestra, lo que evita sesgos y
asegura una representatividad adecuada.

En la realizacion de la entrevista se utilizara el muestreo no probabilistico
selectivo para seleccionar a 5 participantes, dicho método permitira realizar
una seleccion mas especifica y controlada de los elementos de la muestra. Esto

significa que se pueden elegir casos o elementos particulares que son
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relevantes para el estudio, lo que puede conducir a una mayor precisién en los

resultados.

2.1.7 Técnicas de investigacion

A continuacidn, se describen las dos técnicas de investigacion utilizadas en la

presente investigacion, las cuales son: la entrevista y la encuesta.

Entrevista: Se elabord una entrevista, la cual, esta constituida por 8 preguntas
abiertas y fue proporcionada a 5 personas utilizando el muestreo no probabilistico
selectivo. La entrevista permitio obtener informacion detallada y especifica sobre el
tema en estudio. “Al interactuar directamente con el entrevistado se puede profundizar

en sus conocimientos, experiencias, opiniones y emociones” (Ruiz, RMV 2012).

Encuesta: Técnica de investigacion que consiste en recopilar informacién y
datos a través de preguntas estructuradas que se presentan a un grupo de individuos,
conocidos como encuestados o participantes. “la encuesta es la representante por
excelencia de las técnicas del analisis social” (Romo, HL ,1998). Estas preguntas
pueden ser cerradas, con opciones de respuesta predefinidas, o abiertas, permitiendo
respuestas mas detalladas.

Para efecto de desarrollar la investigacion en estudio se desarrolld un
cuestionario virtual, utilizando la herramienta de formularios de Google, la cual, esta

compuesta por 15 preguntas, 11 cerradas y 4 de opcion multiple.
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2.1.8 Instrumento de investigacién

En la presente investigacion se utilizaron dos tipos de instrumentos, la guia
semiestructurada y el cuestionario, los cuales sirven para recopilar informacion
relevante en estudio, es decir, son un medio para facilitar la obtencién de resultados.

Guia semiestructurada: Se desarroll6 en apoyo a la técnica de la entrevista.
La cual consiste en generar una lista de preguntas abiertas al encuestado, con el fin de
recolectar informacion cualitativa fiable.

Cuestionario: Se implementé como apoyo para la técnica de la encuesta. “Es
un proceso estructurado de recogida de informacién a través de la cumplimentacion
de una serie de preguntas”. Garcia Alcaraz, F., Alfaro Espin, A., Herndndez Martinez,
A., & Molina Alarcon, M. (2006). Como instrumento de recoleccidn es indispensable

para el desarrollo de la misma informacion, y anélisis de datos.

2.1.9 Presentacion de resultados

Una vez obtenida la informacién mediante los instrumentos de la investigacion, se
procese a la tabulacion y analisis de los resultados, los cuales se presentan a
continuacion mediante un formato “Dashboard” para mayor comprension de la

informacion, seguido de este se encuentran los analisis de las respectivas graficas.



27

Resumen rapido 384
Tabla Recuentc de Tabla

Recuento de Tabla por Zona de residencia Recuento de Tabla por 2. Sexo

prbane _ e
e _ h

0 100 200 238 (61.98%)
Recuento de Tabla

146
(38.029)

2. Sexo
@®femenino

@ masculino

Zona de residencia

Recuento de Tabla por 3. Edad

26
57 (B6.77%) 168
(14.84%) (43.75%)

3. Edad
@®23-27 afios

@®138-22 arfios
@®23-32 arfios

@33 afios o mas

133 (34.64%)

Figura 3

Graficas dashboard 1

Fuente: Elaboracion Propia

Conclusiones:

1. Zona de residencia

Interpretacion

La distribucion entre zonas rurales y urbanas en la muestra de encuestados
proporciona informacién sobre el perfil geografico de los participantes. EI 56% de los
encuestados vive en zonas urbanas, por ende, existe una mayor concentracion de

poblacidn en éareas urbanas, lo que es comln debido al proceso de urbanizacion.
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Por otro lado, el 44% de los encuestados que viven en la zona rural podrian
reflejar una menor penetracion en las compras en linea, ya que en estas areas se
presenta menor preferencia por las compras online debido a factores como acceso

limitado a internet o servicios logisticos.

2. Sexo

Interpretacion

La distribucion de genero proporciona informacion relevante sobre la
composicion de la muestra en términos de sexo. El hecho de que el 62% sea del sexo
femenino siguiere que las mujeres estan mas representadas en la muestra, mientras que

el 38% de hombre indica que hay menor proporcion de hombre en la muestra.

3. Edad

Interpretacion

El 35% de los encuestados se encuentra en el rango de edad de 18-22 afios.
Esto sugiere que una parte significativa de la muestra estd compuesta por jovenes
adultos y adolescentes, esto puede tener implicaciones en las preferencias y

comportamiento pueden varias segun la edad.
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El 44% de los encuestados se encuentra en el rango de edad de 23 - 27 afios.
Esto indica que la mayoria de la muestra est4 conformada por personas en la etapa de
madurez. El 15% de los encuestados se encuentra en el rango de edad de 28-32 afios.
Esto muestra que una parte mas pequefia de la muestra esta en una etapa mas avanzada
de la madurez, por lo que, puede variar en las preferencias. El 7% de los encuestados
tiene 33 0 més afios. Esto indica que una minoria de la muestra se encuentra en una
etapa de vida mas avanzada, por lo cual, para esta muestra no presenta mayor

potencial.

Recuento de Tabla por 4. {Posee tarjeta de crédito
o dehito?*Si su respuesta es "NQO" por favor no
realice la encuesta*

Recuento de Tabla por 5. ¢Con qué frecuencia
compra productos en linea?

27 (7.03%)

5. ;Con qué frec...

. ®Poco fi t
4. ;Posee tarjeta d... ore frecuente

®si

@ Frecuenteme...

@ No compro pr..

161
(41.93%)

384 (100%)

Recuento de Tabla por 6. ¢Queé tan interesante le
parece la idea de una plataforma digital en la cual

se pueda disefar sin la necesidad de salir de casa...

27
go (7.03%

(17.97%)

@ uy interesan...
@ Poco interesa...

@ Nada interesa...

288 (75%)

Figura 4
Graficas dashboard 2

Fuente: Elaboracién Propia

6. ;Qué tan intere...

7. iCon qué frecuencia adguiere produ...

Recuento de Tabla por 7. éCon queé frecuencia
adquiere productos sublimados?

Una vez al mes

Una o dos vec...

-

Nunca . 27
0

100 200
Recuento de Tabla
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4. ¢Posee tarjeta de crédito o débito?

Interpretacion

La interpretacion de esta respuesta sugiere que la totalidad de los encuestados
tiene acceso a medios de pagos electronicos, lo que les facilita realizar compras en
linea. El hecho de que todos los encuestados tengan tarjetas de crédito o débito podria
ser un indicador positivo para el comercio electrdnico, ya que se elimina una posible

barrera para realizar compras en linea.

5. ¢Con qué frecuencia compra productos en linea?

Interpretacion

1. Popularidad del comercio electronico: el hecho de que el 42% de los
encuestados compre en linea con frecuencia sugiere que las compras electronicas

son ampliamente aceptadas y utilizadas por una parte significativa de la muestra.

2. Potencial de crecimiento: aunque el 42% compra en linea con frecuencia, el
51% lo hace poco frecuentemente, lo que indica que aun hay espacio para el

crecimiento de las compras en linea entre este grupo de encuestados.

3. No compra en linea: el 7% no compra productos en linea en absoluto. Esto
muestra que una minoria de la muestra no participa en el comercio electronico y
puede tener diferentes motivos para no hacerlo, como preferir métodos de compra

tradicionales.

6. ¢Qué tan interesante le parece la idea de una plataforma digital en la cual
se pueda disefiar sin la necesidad de salir de casa y que permita rotar el

articulo en un formato 3D?
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Interpretacion

Con base en los resultados obtenidos, la mayor parte de los encuestados
muestran un interés positivo en la creacion de una plataforma digital que permita
disefar y rotar su articulo en un formato 3D; quiere decir, que la plataforma resulta
realmente atractiva y por ende con aceptacion en el mercado. Por lo tanto, al realizar

una inversion en su implementacion se generarian beneficios econémicos.

7. ¢Con queé frecuencia adquiere productos sublimados?

Interpretacion

Segun los resultados obtenidos, se puede determinar que la mayor parte de la
poblacion adquiere productos sublimados minimo tres veces al afio y otra parte
considerable una vez al mes, por lo cual se debe disefiar un plan de ventas y de
promocion de la plataforma, con el fin de persuadir la compra y el uso de la plataforma
por parte de los consumidores para que los clientes no falten en ninguna época del afo.
Ademas, los resultados dan una pauta para buscar diferenciarse de la competencia
mediante las diversas estrategias para atraer clientes potenciales y conseguir el
posicionamiento deseado, debido a que la competencia en el mercado el considerada
alta y tomando en cuenta que la adquisicion de estos articulos por cada cliente no es

frecuente.



Recuento de Tabla por 8. ¢Qué tan dispuesto
estaria en adquirir y disefar sus articulos
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Figura 5
Graficas dashboard 3

Fuente: Elaboracion Propia

8. ;Qué tan dispu...
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Recuento de Tabla por 9. iLe gustaria que la

plataforma digital “MIND" mostrara una serie de

pasos para ayudarle a disefar y realizar su compr...
400

300

200

Recuento de Tabla

100
23
0 ]
Si No
9. iLe gustaria que la plataforma digital "MIND" mostrara una serie d..

Recuento de Tabla por 11. ¢Le gustaria que la
plataforma digital le mostrara una sesion de
productos previamente disefados?

11. ;Le gustaria q...
s

364 (100%)

8. ¢Qué tan dispuesto estaria en adquirir y disefiar sus articulos mediante

una plataforma digital que enviara sus productos a la puerta de su casa?

Interpretacion

Los resultados obtenidos arrojan una respuesta prometedora, ya que mas de la

mitad de los encuestados manifiestan estar dispuestos en adquirir y disefiar sus

articulos mediante una plataforma digital, es decir, que si se introduce al mercado la
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plataforma generaria ventas favorables, debido al interés que han expresado los
usuarios, por lo cual se debe estar innovando frecuentemente en las diferentes
funciones a implementar dentro de la plataforma para que los clientes siempre tengan

ese interés por utilizar.

9. ¢(Le gustaria que la plataforma digital “MIND” mostrara una serie de

pasos para ayudarle a disefiar y realizar su compra?

Interpretacion

Con base en los resultados obtenidos, se puede determinar que la plataforma
“MIND” debe incluir dentro de su programacion un sistema que permite orientar a los
clientes en relacion a los pasos a seguir para disefiar y comprar los articulos deseados.
Es esencial agregar dicha caracteristica a la plataforma para lograr la mayor
satisfaccion de los clientes.

10. ¢Qué articulos le gustaria sublimar dentro de la plataforma digital?

*Puede elegir més de una opcion
Interpretacion

De acuerdo a los resultados obtenidos, la poblacion esta mayormente
interesada en disefiar camisas dentro de la Plataforma “MIND” significa que se puede
convertir en el articulo més solicitado, por lo mismo, relacionando los datos con la
pregunta 11, se determina que es el principal producto que debe estar disponible para
los usuarios dentro de la seccion de productos previamente disefiados, al igual de los
Ilaveros debido a que es el segundo articulo que presenta mas interés por parte de la
poblacion encuestada. En relacion con las demas prendas, cada usuario tendra la

opcion de disefar cualquier articulo que desee sin restricciones.
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11. ¢Le gustaria que la plataforma digital le mostrard una seccion de

productos previamente disefiados?

Interpretacion

Segun los datos recolectados en la encuesta, la poblacién total muestra el

interés de que la plataforma MIND les presente una seccion de productos previamente

disefiados, esto nos indica que es muy importante mostrar articulos terminados, debido

a que existen personas que no saben exactamente lo que necesitan, por lo mismo, se

brinda la opcidn de dichos articulos para que el usuario puede seleccionar sus prendas

dentro de una gran gama de productos disponibles con diversos disefios.

Recuento de Tabla por 12. De los siguientes
atributos ¢Cuales tomaria en cuenta al momento
de elegir una plataforma digital para sublimar? *P...

Calidad en los...

Tiempo de ent... _ 229

Innovacion

L
==

Recuento de Tabla

12. De los siguientes atributes éCu..

| I
—
(%3
frat

200 400
Recuento de Tabla

Figura 6
Graficas dashboard 4

Fuente: Elaboracion Propia

Recuento de Tabla por 13. & Cuanto esta dispuesto
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hasta la puerta de su casa?
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13. ¢ Cuénto esta dispuesto a pagar por el envio de los productos su..
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12. De los siguientes atributos ¢Cudles tomaria en cuenta al momento de
elegir una plataforma digital para sublimar? *Puede elegir mas de una
opcion
Interpretacion

Con base en los resultados obtenidos, se determina que los principales atributos
que los usuarios priorizan al momento de buscar un articulo sublimado es la calidad y
el precios, lo cual representa un reto para la plataforma MIND debido a que debe tener
la capacidad de brindar productos de alta calidad sin incrementar su precio, este
indicador es esencial para desarrollar estrategias que permitan lograr la satisfaccion de
los clientes, considerando que el término “calidad” es relativo, es decir, cada persona

tiene su propio concepto de lo que considera que es calidad y que no lo es.

13. ¢ Cuénto esta dispuesto a pagar por el envio de los productos sublimados
hasta la puerta de su casa?

Interpretacion

En relacion a los datos obtenidos, la mayoria de los encuestados expresaron
estar dispuestos a pagar un precio minimo de $2.00 a $4.00 dolores por el envio de sus
productos a hasta la puerta de sus casas, lo que indica que MIND tiene que respetar
este rango de costo de envio sin perjudicar su margen de utilidad, debido a que es el
costo que los consumidores estan dispuestos a cancelar, por lo mismo, al incrementarlo
puede ocasionar el desinterés por parte de los consumidores hacia el uso de la

plataforma.
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Recuento de Tabla por 14. {Por cual medio de comunicacion le gustaria conocer
mas acerca de la plataforma digital “MIND"?*Puede elegir mas de una opcion *
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Figura 7
Graficas dashboard 5

Fuente: Elaboracion Propia

14. ¢ Por cual medio de comunicacién le gustaria conocer mas acerca de la
plataforma digital “MIND”? *Puede elegir mas de una opcion
Interpretacion
Segun los resultados obtenidos, los encuestados prefieren conocer de la
plataforma principalmente por medio de Facebook e Instagram, estas redes sociales

serian el medio de comunicacion que resultaria mas efectivo para que la plataforma
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MIND pueda interactuar con su publico objetivo, es decir, son el medio mas idéneo
para que mas personas dia a dia conozcan la pagina y despierte el interés de disefiar
sus articulos desde la plataforma, por lo mismo, es muy importante tomarlo en cuenta

a la hora de iniciar con la publicidad y camparias de marketing.

15. ¢ Qué le gustaria encontrar en las redes sociales de la plataforma digital
“MIND”?
Interpretacion
La mayor parte de los encuestados manifiestan interés de que se muestre en las
diversas redes sociales de MIND videos de los diferentes productos predisefiados con
los que contara la empresa, ademas de videos cortos que muestren la forma de utilizar
la plataforma, es decir, el material audiovisual es la mejor estrategia de comunicacion
con los usuarios, considerando también que para ellos es importante reflejar los precios

de los diferentes productos.

Andlisis de Entrevistas

Tabla 1

Andlisis de la entrevista

PREGUNTAS ANALISIS DE LAS RESPUESTAS

1. ¢Ha utilizado servicios La pregunta se enfoc en investigar si los posibles

de sublimacién en el clientes utilizan servicios de sublimacion. Los

pasado? Si es asi, ¢qué le resultados han sido positivos, los cinco entrevistados

parecio la calidad y el manifiestan que, si utilizan estos servicios, pero en

resultado final? tiendas fisicas, ademas expresan que lo utilizan
debido a que es muy agradable regalar articulos
sublimados en dias festivos. También consideran
que los precios en el mercado chalateco son altos, lo
cual significa que MIND puede posicionarse en el
mercado debido a que existe una demanda real y un
deseo por parte de la poblacion por obtener articulos
Unicos que nadie mas posea.
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2. ¢Realiza compras en
linea? ¢considera que son
confiables?

La pregunta se orienta en determinar si los clientes
consideran confiables realizar compras en linea. Por
lo cual, cuatro de los cinco entrevistados si realizan
compras en linea y expresan que hasta el momento
no han tenido ningdn tipo de problema y que se les
facilita la compra. Por lo consiguiente, es un
indicador positivo para MIND, debido a que las
personas consideran confiable realizar compras en
linea, por ende, no tendran inconvenientes al brindar
sus datos en la plataforma.

3. ¢Qué tan interesante le
parece la idea de una
plataforma digital en la
cual se pueda personalizar
y  comprar articulos
sublimados en linea desde
la comodidad de su casa o
donde se encuentre?

El total de los entrevistados concuerdan en que es
una excelente idea enfocada en el desarrollo digital
que cada dia esta teniendo mas auge, expresan que el
mercado estd cambiando, y que todo se esta
digitalizando, por ende, consideran que con una
plataforma asi, se ahorrarian tiempo y se evitarian de
visitar diferentes lugares fisicos. Por ende se puede
determinar qué la plataforma es realmente atractiva
y, por lo tanto, aceptada por el mercado.

4. Al adquirir productos
sublimados en linea ¢Cual
es su expectativa de tiempo
de respuesta para consultas
0 entrega de los productos
solicitados?

La pregunta se plantea para determinar el margen de
tiempo de respuesta de consultas y de entrega de una
compra realizada de manera virtual, determinando
asi las expectativas que el comprador puede tener
considerando que la pregunta es abierta y el
entrevistado puede expresar de manera amplia su
respuesta. Del 100% de los entrevistados un 60%
contestaron que el tiempo de consulta y entrega de
un producto es de 1 semana, considerablemente un
20% considera que un maximo de 4 dias le resultaria
muy eficiente y el ultimo 20% considera que 5 dias
es el tiempo idoneo para la entrega, en conclusion los
tiempos de entrega pueden ser considerados de 4 a 7
dias desde el momento de la compra.

5. ¢Considera que es una
buena opcion comprar
articulos sublimados en
linea para obsequiar en
ocasiones especiales?

la pregunta plantea conocer si los entrevistados
tomaron como opcion adquirir articulos sublimados
en linea, para ello respondieron si 0 no y el porqué
de la respuesta. Segun las respuestas obtenidas el
80% consideran que, si seria una buena opcion,
opinando en unos casos que ahorrarian tiempo y
encontraron mayor variedad de opciones para regalar
en ocasiones especiales, sin dejar por un lado que lo
pueden comprar a su gusto. EI 20% restante de
entrevistados no realiza una confirmacion, si seria
una opcién o no ya que indica que lo consideraria
siempre y cuando la misma tienda haga el envio por
lo que se puede considerar que si seria una
alternativa mientras cumplan su necesidad total.
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6. ¢Segun su experiencia
comprando en linea que
considera que se puede
hacer para mejorar su
satisfaccion al comprar en
linea?

Las respuestas obtenidas en esta pregunta en lo
general sefialan aspectos clave para mejorar la
experiencia de compra en linea, como garantias
solidas, entregas oportunas, variedad de productos y
precios competitivos. Al abordar estos aspectos, las
empresas pueden trabajar para crear una experiencia
de compra en linea mas satisfactoria y atractiva para
los consumidores.

7. ¢Si tuviera la opcion de
comprar camisetas
sublimadas a un costo mas
bajo que camisetas de
moda en tiendas de ropa,
estaria  interesado  en
productos sublimados? ¢Si,
noy por qué?

La pregunta estd orientada en si los entrevistados
estan interesados en comprar camisetas sublimadas
a un costo mas bajo que camisetas de moda en
tiendas de ropa, en lo cual las personas opinaron que,
si lo estan por que los articulos en los que estan
interesados son pedidos a sus gustos y a un costo mas
econdmico, lo cual, es muy importante para poder
fidelizar a la clientela ya que estos productos cubren
la necesidad de los consumidores como el precio y
producto.

8. ¢Si le ofrecieran
productos sublimados con
la misma calidad que
productos personalizados
de fabrica estaria dispuesto
a adquirirlos?

La pregunta se enfoco en que si se les ofrecieran a
los entrevistados productos sublimados con la
misma calidad que productos personalizados de
fabrica, si estarian dispuestos a adquirirlos, en lo
cual, los entrevistados en su totalidad manifestaron
que si estarian dispuestos en adquirir productos
sublimadas que cuenten con la misma calidad y mas
si poseen la oportunidad personalizar sus estilos
Unicos, esto es muy importante ya que los clientes
podran personalizar acorde a sus necesidad.

Fuente: Elaboracién propia

2.2 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

Se presenta un analisis de la plataforma Mind, en el cual, se determinan

aspectos claves como fortalezas y debilidades de la plataforma Mind que seran Utiles

para la generacion de estrategias.
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Se erige como una herramienta de evaluacion integral, permitiendo la

correlacion efectiva de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas

identificadas en el andlisis. Esta sintesis estratégica posibilita discernir de manera

precisa las acciones tacticas y estratégicas que impulsaran el desempefio y la

competitividad de la empresa en el contexto empresarial actual.

Tabla 2

Analisis FODA Cruzado del modelo de negocio digital “MIND”

Factores
Externos

Factores

Oportunidades

Amenazas

O1: Mercado en crecimiento.
02: Alianzas estratégicas.
03: Crecimiento online.

O4: Innovacion en productos.

Al: Competidores desleales.
A2: Cambio econdémicos.
A3: Cambio en la legislacion.
A4: Répida obsolescencia

Internos O5: Expansion geografica. tecnoldgica.
Ab5: Problemas de calidad.
Fortalezas Estrategias FO Estrategia FA

F1: Tecnologia
en sublimacién.

F2: Personal
calificado.

F3: Variedad de
disefios.

F4: Capacidad de
personalizacion.
F:5 Enfoque en
sostenibilidad.

e Aprovechar tecnologia
sublimacion  para

gue permitan  una

crecimiento. (04,F1,01)

o Establecer alianzas con empresas

que busquen productos
personalizados, aprovechando la
versatilidad y el talento del

personal calificado (O2,F4,F2)
e Potenciar

(03,F3,03)

desarrollar
productos novedosos y atractivos,
ventaja
competitiva en el mercado en

la presencia online,
ofreciendo una amplia gama de
disefios exclusivos para atraer a un
mercado digital en crecimiento.

e Utilizar la experiencia del
personal calificado para
diferenciarse en calidad y
servicio, contrarrestando la
competencia desleal
mediante la creacion de una
reputacion solida en el
mercado. (F2,Al)

e Implementar controles de
calidad en el proceso de
personalizacion para evitar

problemas potenciales,
demostrando  compromiso
con la excelencia vy
superando posibles

amenazas a la reputacion de
la marca. (F4, A5)

e Invertir en investigacion y
desarrollo para mantenerse a
la vanguardia y contrarrestar
la obsolescencia tecnoldgica,
consolidando la posicion
competitiva frente a
amenazas de este tipo. (F1,
Ad)
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Debilidades Estrategia DO Estrategia DA
D1: Dependencia e Buscar inversiones para e Estar atentos a los cambios
tecnoldgica. diversificar la tecnologia y reducir en la legislacion que puedan
D2: Cambios la dependencia, permitiendo asi afectar la propiedad
constante en la una mayor flexibilidad para intelectual y adaptar
tendencia de innovar en productos y adaptarse a agilmente la oferta de
disefios. las tendencias del mercado. (D1, disefios para enfrentar las
D3: Costos 04) fluctuaciones en las
iniciales e Explorar asociaciones estratégicas tendencias del mercado. (D2,
elevados. para compartir costos iniciales, A3)
D4: Competencia mitigando la carga financiera y e Enfocarse en estrategias de
en precios. facilitando la entrada a nuevos diferenciacién para
D5: Dependencia mercados. (D3, 02) contrarrestar la competencia
de proveedores. ¢ Diversificar la base de en precios, garantizando la
proveedores para reducir la percepcion de valor en

dependencia y mejorar la cadena
de suministro, facilitando la
expansion geogréfica y
minimizando riesgos logisticos.
(D5, 0O5)

momentos de  cambios
econémicos. (D4, A2)

Fuente: Elaboracion propia

2.2.2 Desarrollo de 5 Fuerzas de Michael Porter

A continuacion, se presenta el anélisis de las 5 fuerzas de Michael Porter del

modelo de negocio MIND. Se ha desarrollado para identificar y analizar la

competencia dentro de la industria de sublimacion. Dicho anélisis es de gran apoyo

para comprender el entorno competitivo y a planificar las estrategias que se utilizaran

para mejorar la posicion del negocio en el mercado objetivo.
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1. Poder de
los clientes Las 5§

Fuerzas
de Porter

3. Poder de
los
proveedores

Figura 8

Estructura de las 5 fuerzas de Michael Porter

Fuente: Elaboracion propia

1. Poder de Negociacion de los Clientes

Los clientes tienen una amplia variedad opciones de empresas que pueden
ofrecerles los mismos productos y servicios que necesiten, por lo tanto, los clientes
tienen toda libertad de escoger sus productos en el lugar que mas los atraiga, el poder

de negociacion de los clientes es muy alto.

NUmero de clientes. EI nimero de clientes para las empresas de sublimacion
es alto ya que es concepto diferente de vestimenta y este rubro cuenta con un potencial
muy alto ya que cubre muchas demandas como lo es el disefio de uniformes de trabajo,

disefio de camisetas personalizadas, disefio de uniformes deportivos etc.

Posibilidad de sustituir. El riesgo que los clientes puedan sustituir nuestros
productos por los de otra empresa son altos, ya que existen competidores que ofrecen

los mismos productos en el mercado.
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Capacidad de organizarse. Tener un mayor control del nimero de pedidos
que se reciban en la pagina web, y ponerse en contacto con los clientes para saber si
tienen dudas de cdmo usar el sitio web o saber si los clientes necesitan agregar algo

extra a sus disefios y pedirlo directamente con los disefiadores.

Aumentar clientes. Se debe aumentar la capacidad de produccion de los
productos, y los tiempos de entrega de los productos deben ser el menor tiempo posible
que se puedan entregar, ya que los clientes son muy ansiosos a la hora de esperar sus

productos.

2. Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores en el mercado es baja ya que la mayoria
de negocios nuevos y existentes solo son de ropa comun y no ofrecen servicio de

personalizacion y solo ofrecen productos de baja calidad y pasados de moda.

Identificacion de marcas. Nuestra marca se diferencia de otras empresas por
su innovadora forma de vender sus productos en linea y cubrir las necesidades de los
clientes al 100% ya que en muchos casos los clientes no saben cémo describir qué es

lo que necesitan y como necesitan exactamente sus productos.

Costos productos. Los nuevos competidores entran muy agresivos en el
mercado utilizando estrategias de costos para reducir el valor de sus productos, por lo
tanto, se debera analizar atentamente a la competencia para poder actuar en cualquier

cambio en el mercado.

Diferenciacion. Teniendo en cuenta el nimero de competidores que existen

en el mercado, se debera agregar un plus a los productos y servicio, MIND ofrece
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productos disefiados por los clientes con estilos personalizados a los gustos propios de

cada usuario.

Analisis legal. La empresa de sublimacion debe tener mucho cuidado con lo
que son los asuntos legales, se debe patentar los estilos de creacion propia y tener en

cuenta los temas de plagio a la hora de utilizar disefios utilizados de internet.

3. Poder de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es bajo, debido a que los productos
que ofrecen no son de consumo masivo, sino que es materia prima para la elaboracion

de productos de sublimacion lo cual le da el poder de negociacion a laempresa MIND.

Numero de proveedores. La empresa MIND utiliza bastante materia prima
para elaborar sus productos, es por ello que, tendra gran demanda de materia prima, lo

cual, es una gran ventaja para poder negociar con los proveedores.

Posibilidad de sustituir. La posibilidad de sustituir a los proveedores es muy
alta, ya que la empresa cuenta con un alto poder adquisitivo gracias a la demanda de
materia prima que genera la elaboracion de los productos, por lo tanto, se debe contar
con una lista de los posibles proveedores sustitutos y realizar cotizaciones para poder

comprar al mejor postor.

Importancia del producto. La adquisicion de la materia para fabricar nuestros
productos es muy importante, ya que sin ellos no podemos elaborar los estilos y
disefios que los clientes soliciten, es por ello la importancia de tener un proveedor
responsable que nos abastezca siempre y tenga toda la variedad de productos en

inventario siempre.
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Tamafio del proveedor. El tamafio del proveedor principal que nos abastezca
debe ser grande ya que no tenemos que correr el riesgo de quedarnos sin materia prima

para trabajar.

4. Amenaza de productos sustitutos

Existen muchos productos sustitutos en el mercado ya que la vestimenta es uno
de los productos mas consumidos en todo el mundo, por lo tanto, la amenaza de

productos sustitutos es alta.

Productos sustitutos. Existe una amplia variedad de productos sustitutos
como lo es: Camisetas ya disefiadas por fabricas, uniformes deportivos ya disefiados,

termos y llaveros con disefios de moda etc.

Calidad de sustitutos. Las calidades de los productos sustitutos se pueden
encontrar de todo tipo, ya que son productos elaborados en grandes cantidades, es por
ello que se pueden encontrar de baja calidad, alta calidad, esto con el fin de la variedad

de precios en los productos en el mercado.

Novedad del mercado. La diferencia de los productos que ofrece la empresa
MIND a los productos sustitutos es que ofrece productos personalizados, donde el
cliente puede realizar sus pedidos desde la comodidad de su hogar y sin costo adicional

por utilizar la plataforma.

Costo del cambio. El costo que tendria el cambio en los productos se basa en

los costos de fabricacion o modificacion de productos.
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5. Rivalidad competitiva

En el ambito de la sublimacion y productos personalizados el ndmero de
competidores en el mercado es regular, debido a que existen mas tiendas de ropa
repetitiva y pasadas de moda. La generacion actual no desea productos similares,

buscan productos Unicos personalizados.

NUmero de competidores. EI nimero de competidores en el mercado es
amplio ya que la vestimenta es una de las necesidades humanas mas demandadas, por
lo tanto, es muy importante tener en cuenta los cambios y la reaccién de las empresas
que se encuentran ofreciendo los mismos productos, con el objetivo de poder

contrarrestar y poder ser competitivos.

Caracteristicas. Empresas fisicas que ofrecen productos de sublimacion y
productos terminados en tiendas de ropa, estas empresas solo ofrecen sus productos

directamente desde sus salas de venta.

Diferencias. La diferencia entre estas empresas competitivas y la empresa
MIND, es que ofrece un catalogo en linea, donde los clientes desde la comodidad de
sus casas 0 en cualquier lugar que se encuentren pueden cotizar, elaborar disefios,
ponerse en contacto con nuestro personal y poder solicitar cualquier tipo de talla, color,
estilo, cantidad, pedir precios por pedidos grandes, los clientes pueden plasmar todas
sus ideas y hacernos llegar la informacion de una manera mas clara y sencilla y sobre
todo el ahorro en tiempo, y los competidores en el mercado solo atienden directamente
desde su negocio y la elaboracion de sus productos casi siempre demora mucho tiempo
y también las salas de ventas que ofrecen productos terminados son aburridos y

pasados de moda.
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Tabla 3

Andlisis del desarrollo de las 5 fuerzas de Michael Porter

Desarrollo de las 5 fuerzas de - 3 4 5

Michael Porter

Muy bajo bajo Regular alto Muy alto

Poder de los clientes X

Amenaza de nuevos X
competidores

Poder de los proveedores X

Amenaza de productos X
sustitutos

Rivalidad competitiva X

Fuente: Elaboracion propia

2.2.3 Desarrollo de PEST

El analisis PEST, es una herramienta fundamental en el &mbito empresarial,
proporciona una vision integral de los factores politicos, econémicos, sociales y
tecnoldgicos que influyen en el entorno externo de una organizacion. Al examinar
detenidamente estos componentes, las empresas pueden anticipar cambios
significativos, identificar oportunidades y gestionar riesgos de manera mas efectiva.
“Con los resultados que ofrece el analisis PESTEL es posible tener una vision
favorable al llevar a cabo una investigacion de mercados, crear estrategias de
marketing, desarrollar productos y tomar mejores decisiones para la organizacion”
(Amador-Mercado, CY ,2022). A continuacion, se desarrolla el Analisis PEST de

MIND.
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Anélisis PEST de MIND
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PEST

VALQRACION DEL ENTORNO JURIDICO-
POLITICO

Positivo  negativo

indiferente

Impacto en el cambio de gobierno nacional

Impacto en el cambio en la legislacion laboral

Impacto en los cambios en la legislacion del medio
ambiente

Impacto en los cambios en el régimen de ayudas
sociales

VALORACION DEL ENTORNO ECONOMICO

Positivo  negativo

indiferente

La evolucion de los tipos de interés y su impacto en
la empresa

X

La evolucion del dolar y su impacto en la economia

El impacto del comercio virtual en la empresa

impacto de la evolucion del diferencial de la tasa de
inflacion

La globalizacion de los mercados y los tratados de
libre comercio

Los nuevos competidores

Programas de ayuda a las pymes y su impacto en la
compafiia

VALORACION DEL ENTORNO SOCIAL Y
POBLACIONAL

Positivo  negativo

indiferente

Otros productos para nuevos mercados

Tendencia de las compras por internet

Tendencia al incremento de la delincuencia en la
municipalidad

VALORA(;ION DEL ENTORNO CAMBIO
TECNOLOGICO

Positivo  negativo

indiferente

Sobre productos o servicios que se le brindan al
mercado
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Sobre los procesos de distribucion y X

comercializacion

Sobre los equipos e instalaciones necesarias X

Sobre la tecnologia para el manejo de la bodega X

Fuente: Elaboracion propia

2.3 CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

En base al anélisis de los factores internos de la empresa MIND se puede
determinar que actualmente se encuentra en una situacion de incorporacion hacia un
mercado muy amplio a nivel nacional y global a pesar de que el producto que desea
comercializar no estd bien cimentado en el mercado al que se lanzaria, de manera
interna cuenta con el enorme reto de satisfacer las necesidades de su segmento de
mercado el cual posee mucha demanda, se puede decir que este fendmeno representa
una fortaleza para la empresa porque saben donde se deben posicionar para alcanzar
los objetivos planteados esto se lograra Ilevando a cabo la creacidn de un sitio web
que permita que el cliente eche a andar su imaginacién por medio de la propuesta de
valor que es la creacién de disefios en linea con y sin asistencia de un especialista en
disefio y especializado en servicio al cliente; sin embargo, existe un gran reto, el cual,
cosiste en la adquisicion de los equipos tecnoldgicos que se necesitan para hacer
posible la creacion del producto terminado, actualmente tienen un costo muy elevado
y la empresa no cuenta con los fondos suficientes para la adquisicion de dichos
equipos, por lo que, en sus inicios serd un poco lento su crecimiento, ademas, se debe
de crear una cartera de proveedores que le abastezcan de materia prima y carece de
una estructura organizacional solidad, lo cual, representa una debilidad para la toma

de decisiones.
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En relacion con los factores externos, la empresa tiene gran oportunidad de
crecimiento a nivel nacional e internacional porque actualmente en el pais nadie cuenta
con un sitio web donde el propio cliente pueda recrear sus disefios y volverlo una

realidad en tiempo real.

Luego de analizar el desarrollo de las 5 fuerzas de Michael Porter en laempresa
MIND se puede observar que la empresa respecto al poder de los clientes tiene que
preocuparse en realizar estrategias de mercado para atraer clientes y ofrecerles una
nueva forma de comprar ropa personalizada por ellos mismos, por otra parte, en el
poder de los proveedores de la empresa MIND tiene ventaja, ya que cuenta con el

poder de negociacion.

En el caso de Amenaza de nuevos competidores es bajo, debido a que, la
mayoria de tiendas existentes solo venden ropa comdn y no personalizada por el
motivo que las empresas venden productos comerciales fabricados en grandes escalas,
con el tema de los productos sustitutos el nivel de amenaza es alto, ya que existen
muchas tiendas en el mercado que vende productos similares, respecto a la rivalidad
competitiva el nivel existente en el mercado es regular debido a que las tiendas se les

facilita mas vender productos terminados y no productos personalizados.

Por lo consiguiente, se puede concluir que la empresa MIND tiene gran
potencial de crecimiento en el mercado ya que la mayoria de empresas que ofrecen
ropa y articulos similares no son personalizados por los clientes y el nimero de
competidores es regular, por lo tanto, la implementacion de una plataforma digital
donde los clientes disefien sus propios estilos para su ropa es una propuesta muy

viable.



2.4 LIENZO CANVAS

Tabla 5

Lienzo Canvas para modelo de negocio digital “MIND”

MODELO DE NEGOCIO CANVAS PARA LA EMPRESA MIND

Socios claves:

Proveedores (materia prima).
Colaboradores (fabricacion de
loz articulosz).

Programadores. (Plataforma
digital)

Actividades Claves:
Fabricacion de articulos
sublimados.

Campafias de marketing.
Capacitacidn al personal.
Logiztica de venta.

Recursos Claves:
Capital de trabajo
{aportaciones de socios).
Recursoz: Humanos
{colaboradores)

Recursos tecnologicos E

{plataforma digital,
programas, Softwares,
equipa).

Recursosz materiales (utiles,
mobiliario)

Ld

Propuesta de valor:

Vivir la experiencia de
dizefiar sus propios
articulos de vestir
mediante una plataforma
diferente que permite
obhservar sus creaciones en
un formato 3D.

s R .

-

Relacion con los clientes:
Redes sociales.
Newsletter.

Tarjeta digital de
clientes frecuentes.
Descuentos por cantidad
de articulos solicitados.
Seguimiento de venta.

Canales:

Canal de distribucion
directo:
fabricante-consumidor.
Plataforma digital web.
Publicidad en redes
sociales (faceboolk,
Instagrams, Tik Tok).

Segmento de clientes:
Emprendedores, tiendas
mineristas, equipos deportivos,
hombres v mujeres
salvadorefios de 18 afios en
adelante, con capacidad
adguisitiva gue posea una
tarjeta bancaria de débito o
crédito ¥ acceso a una red de
internet, con una mente
creativa ¥ que desee lucir sus
propios articulos sublimados.

ill"ﬁi'l‘:h H

"lr".‘hl “\] i':':::‘?

Costos:

Caostos fijos (Pago de planilla, pago de servicios basicos, pago de alguiler de la

planta de produccidn).

Costos Variables (materia prima. costos de distribucion).

Estudio de mercado.

Creacion ¥ mantenimiento de la plataforma digital.

Generacion de publicidad.

Ingresos:

Venta de los productos mediante la
Pagos mediante tarjetas bancarias débito o erédito.
Pagos mediante moneda digital Bitcoin {(Chive Wallet).
Cobro de envio.

Margen de ganancias.
Aceptacion de los productos.

plataforma digital.

Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO Il PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO: MIND

En el presente capitulo se detallan términos de suma importancia, tales como:
la visién, objetivos, estrategias, estructura organizativa, proyecciones financieras y
planes de marketing, entre otros aspectos clave. Ademas, se describen las acciones que
MIND debe ejecutar para alcanzar el éxito dentro del mercado objetivo, incluyendo
analisis financiero y de viabilidad. Su objetivo es guiar la direccion y la gestion la
creacion de la empresa, es decir, sirve como un mapa que ayuda a planificar, ejecutar

y evaluar el éxito del proyecto en ejecucion.

3.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

MIND es una plataforma digital dedicada a sublimacion de diversos articulos,
en la cual, los clientes tendran la oportunidad de vivir la experiencia de disefiar y portar
con orgullo sus propias prendas, gracias a que la plataforma tendra la capacidad de
que el cliente plasme sus ideas, guiara su proceso y mostrara su articulo en un formato
3D que se podra rotar. Ademas, se contara con una seccién con una extensa lista de
productos y disefios ya terminados, el usuario podra elegir el producto que mejor se
acople a su estilo o necesidades, como uniformes deportivos, disefios de camisetas con
tematicas de moda o tendencias etc. Los pagos se recibiran mediante tarjetas de débito
o0 crédito. Una vez recibida la solicitud de compra se enviara el producto terminado

directamente a la direccion que el usuario proporcione.

3.1.1 Nombre del negocio

El nombre de la empresa MIND es un nombre sugerente que no hace referencia

directa de lo que es la marca y tiene su significado en espaiol que significa “mente”,
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el cual juega un rol muy importante debido a que de la mente de los clientes proviene
toda la creatividad para crear sus propios disefios, es decir, es el centro de todas las

ideas que permitiran a los clientes lucir sus creaciones.

3.1.2 Informacion general

A continuacion, se presenta la informacion basica de la empresa MIND, la cual
es esencial para establecer su identidad y proporcionar una vision especifica de la
entidad. Incluye datos como: nombre de la empresa, el slogan, direccion, nombre

comercial, numero de contacto, entre otros.

Nombre de la empresa: MIND

Slogan de la empresa: Vive la experiencia de disefiar.

Direccidn: Barrio San Antonio 6 AV Sur Chalatenango, Chalatenango.

Nombre Comercial: MIND

Teléfono: 2301-1454

Email: Tienda.virtual @ MIND.com

Redes sociales utilizadas por la empresa: Facebook, Instagram, Twitter,

WhatsApp.
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Logo de la empresa:

Figura 9
Logo Empresa MIND

Fuente: Elaboracion propia

3.2 MARCO ESTRATEGICO
En el establecimiento del marco estratégico de la entidad, se definen elementos
claves, por ejemplo, la mision, visidn, valores, objetivos y metas. Estos elementos

ayudan a la organizacién a definir su propdsito, establecer objetivos, planificar

acciones y evaluar su progreso hacia el logro de los objetivos.

3.2.1 Mision

"Empoderamos la creatividad al convertir tus disefios en productos unicos con
sublimacién en linea, inspirando conexiones auténticas a través del arte

personalizado."

3.2.2 Vision

Convertirse en la plataforma nimero uno a nivel nacional e internacional

dedicada a la sublimacion en linea.
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3.2.3 Valores

MIND es una tienda en linea que resalta principios fundamentales y valores,
disefiados para generar plena confianza en los clientes al realizar la adquisicion de
productos sublimados. Estos valores son cuidadosamente cultivados, sirven como
pilares que sustentan la operacion y guian cada aspecto de la interaccién con los
usuarios que visiten la plataforma dia con dia, convirtiéndose en un motor que impulsa

la dedicacion constante a la excelencia y superacion de expectativas de la empresa.

e Honestidad.
Actuar de manera correcta para cumplir con la empresa y los compafieros,
siendo transparentes, hablando con la verdad y diciendo las cosas de forma claray a

tiempo.

¢ Responsabilidad

Comprometidos a cumplir con las obligaciones y expectativas de manera

oportuna, anticipando y asumiendo las consecuencias de las elecciones.

e Compromiso

Preparados de manera exhaustiva para ofrecer lo mejor, canalizando todo el

entusiasmo y potencial, con el fin de superar las expectativas y alcanzar los objetivos.

e Servicio

Adaptando una mentalidad proactiva e innovadora para ofrecer un servicio de
primera calidad de manera eficiente. Especializados en adaptarnos a las necesidades
individuales de los clientes, garantizando que se cumple con todos sus requerimientos

y exigencias.
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e Trabajo en equipo

Apoyo mutuo entre todos los colaboradores, integrando y coordinando el
cumplimiento de los objetivos de la organizacion, compartiendo informacion que

permita tomar decisiones que lleven al éxito a la empresa.

e Respeto.
Fomentando una cultura de respeto empresarial que prioriza el respeto mutuo
y la consideracion en todas las interacciones, lo que permite crear un ambiente de
confianza, lealtad y colaboracion, tanto con los clientes como con los colaboradores,
fortaleciendo la reputacion y el éxito a largo plazo de la empresa.

e Excelencia.

Conjunto de acciones excepcionales en la gestién de una empresa, orientadas
hacia la consecucién de los resultados previamente establecidos como metas y

objetivos.

e Innovacién.

Implementacion de nuevas ideas, métodos, servicios o productos dentro de una
organizacion con el propoésito de optimizar sus procesos corporativos y fomentar la
retencion de clientes, asegurando que elijan de manera continua los servicios que

ofrecemos.

3.2.4 Objetivos

1. Consolidar la presencia de MIND en el mercado de Chalatenango mediante

estrategias de marketing dirigidas y promociones atractivas.
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KPI: Aumento del 30% en las conversiones de visitantes a compradores en la tienda
en linea.

2. Implementar programas de lealtad y atencion al cliente para mejorar la satisfaccion
y retencion de clientes existentes.

KPI: Incremento del 25% en clientes que realizan compras repetidas.

3. Introducir nuevas lineas de productos y colaboraciones con disefiadores para
ampliar la oferta de MIND.

KPI: Lanzamiento exitoso de al menos 20 nuevos productos en la plataforma.

4. Desarrollar y ejecutar campafias de marketing digital, SEO y publicidad para
aumentar la visibilidad de MIND.

KPI: Aumento del 40% en las visitas al sitio web.

5. Disefiar e implementar un programa de lealtad atractivo que incentive la repeticion
de compras.

KPI: Participacion del 15% de clientes en el programa de lealtad.

6. Ejecutar campafias de marketing que destaquen los valores de la marca y la oferta
unica de MIND.

KPI: Alcanzar una tasa de reconocimiento del 70% en encuestas de marca.

7. Optimizar la interfaz y la navegacion del sitio web para facilitar la basqueda y
compra de productos.

KPI: Reduccion del 20% en el tiempo promedio de navegacion.

8. Organizar eventos locales y colaboraciones que involucren activamente a la
comunidad.

KPI: Participacion del 10% de clientes en eventos promocionales.

9. Solicitar activamente resefias a clientes satisfechos y gestionar la presencia en linea

de MIND para fomentar comentarios positivos.
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KPI: Recopilar y mostrar al menos 50 resefias positivas en la plataforma.

3.2.5 Metas.

1. Lograr que el 30% de los consumidores locales realicen al menos una compra a
través de la tienda en linea de MIND en el primer trimestre.

2. Alcanzar una tasa de retencion del 25% de clientes en el primer trimestre,
fortaleciendo la fidelizacion de los consumidores locales.

3. Aumentar la gama de productos disponibles en un 20% en el primer y segundo
trimestres, ofreciendo una variedad de productos sublimados de alta calidad en la
plataforma en linea.

4. Lograr un aumento del 40% en el trafico del sitio web en el segundo trimestre
mediante estrategias de marketing efectivas.

5. Asegurar que al menos el 15% de los clientes realicen compras recurrentes en el
primero y segundo trimestres mediante programas de lealtad.

6. Obtener un reconocimiento del 70% en encuestas de conocimiento de marca en el
tercer trimestre, posicionando a MIND como lider en personalizacion de productos en
Chalatenango.

7. Reducir el tiempo promedio de navegacion en la tienda en linea en un 20% en el
tercer trimestre para mejorar la experiencia del usuario.

8. Lograr que el 10% de los clientes locales participen en actividades promocionales
en el segundo y tercer trimestres mediante eventos y colaboraciones.

9. Obtener al menos 50 resefias favorables en la plataforma en linea en el segundo

trimestre, construyendo una reputacién positiva.
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3.3 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

La plataforma digital MIND estd compuesta por dos secciones, una donde el
usuario puede elegir el articulo a sublimar y realizar el disefio en tiempo real, y otra
donde se muestran articulos previamente disefiados. A Continuacion, se describen las

secciones anteriormente mencionadas:

Seccidn 1: Disefio en tiempo real

Selecciona el articulo a sublimar

MI Camiseta Ow M

Diseiio Colores Texto Imagen ,
Ver mas articulos para sublimar g’>'>

Figura 10

Formato de la plataforma MIND

Fuente: Elaboracion propia



Seccién 2: Productos previamente disefiados

Tabla 6

Productos terminados

Producto Descripcion Producto Descripcion
Camisa sublimada Llaveros sublimados
de frozen variedad

Precio: $11.00
Tallas disponibles:

Precio: $4.00
Formas disponibles:

B S

o

I

¥ i
/66

12,8,S, L, M circular, rectangular,
Descripcion: cuadrado, casita,
- Para hueso, corazdn,
damas y camisa.
nifias Descripcién:
- 100% de - Disefio segun
algodon preferencia
- Cuello - tamafo 2x3.5
redondo cm
- Mangas - Hechode
cortas metal
Tazas de 11 Oz Termo

Precio: $8.00 C/U
Medidas producto:
8.3x9.7cm.
Descripcion:
- Hechade
ceramica
- Medidas
de
impresién
21.5x8.5
cm

Precio: $12.00 C/U
Medidas producto:
7.3cm diametro x
21.5cm altura.

"\ Descripcidn:

- Botellade
aluminio
pulido.

- Recubrimiento
especial de
polimero.

- Tapade
plastico negra.

- Incluye arnés
para colgar.

- Areapara
sublimar:
23cm
circunferencia
x 19.5cm
altura

- Disponible en
color negro y
blanco.
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Gorras Cojines
Precio: $5.00 C/U Precio: $10.00 C/U
Medidas producto: Tamarios disponibles:
7.3cm didmetro x 16x16 in/18x18 in/
21.5cm altura. 20x20 in.
Descripcién: Descripcion:
- Gorras - Disefio
deportivas. original.
- Estilo - Funday
Trucker y relleno.
de - 100% de
algodon. poliéster.
- Tapade - Texturalisay
pléstico suave.
negra. - ldeal para
- Variedad lavar en
de colores lavadora.

Fuente: Elaboracién propia
3.4VENTAJA COMPETITIVA

La ventaja competitiva de MIND es que es la Unica plataforma digital donde
el usuario puede vivir la experiencia de disefiar sus propios articulos y lucir
orgullosamente su propio talento creativo, asi mismo, la plataforma permite rotar la
creacion en un formato 3D, todo esto desde cualquier parte donde se encuentre el
usuario y sin la necesidad de desplazarse a un espacio fisico, Gnicamente haciendo uso
de una red a internet, ademas, es una plataforma digital gratuita en la cual no se

cobrara extra por utilizarla.

3.5 PLAN ORGANIZACIONAL

Define la estructura, responsabilidades y procesos para lograr una operacion
eficiente y coordinada, guiando el crecimiento y éxito de la organizacion. El presente
plan sirve para anticipar desafios y maximizar el rendimiento de la organizacion hacia
sus objetivos a corto y largo plazo. Se muestra la estructura organizativa ideal para el

modelo de negocio a desarrollar, mas, sin embargo, debido a criterios financieros no
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es posible iniciar con todos los puestos de trabajo, por lo mismo, Unicamente estara
una persona como “Director General”, un encargado de las labores de produccion y

almacén y un colaborar desempefiando las funciones administrativas.

a. Estructura organizativa de la empresa

Director
General

|
Gerencia de Gerencia de
produccion Almacén
I )
[
\— Repartidores

MIND
Estructura Organizativa

Gerencia
Administrativa

[
Atencion al
cliente

= Marketing & abricacidn

Productos

Mantenimiento .
terminados

Compras

Figura 11

Estructura Organizativa "MIND"

Fuente: Elaboracion propia
b. Organizacion de gestién y Recursos Humanos

Se presenta el Manual de Organizacién y funciones de la empresa MIND
basado en su organigrama, el cual, es un instrumento de orientacion especifica para el
personal que labora en la entidad, detalla las funciones basicas, las funciones
especificas, las relaciones de autoridad, dependencia y coordinacion, asi como los
requisitos y objetivos de los cargos o puestos de trabajo.

Manual de Funciones (MOF)

Se ha elaborado el manual de funciones de la empresa MIND en base a su

estructura jerarquica con la que iniciara la entidad, en el cual, se describen las

caracteristicas que debe tener la persona que desempefiara el cargo.
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MOF del Gerente General
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Unidad organizativa

GERENTE GENERAL

Nivel jerarquico

DIRECCION

Nombre del cargo

GERENTE GENERAL

Dependencia
jerarquica

JUNTA DIRECTIVA

PERFIL DEL CARGO

GENERO No relevante
EDAD De 30 a 35 afios
GENERALES
EDUCACION Titulo profesional de

PROFESIONAL

administracion de

empresas.
CONOCIMIENTO Excelentes conocimientos
S ADICIONALES administrativos, de
NECESARIOS mercadeo y  finanzas,
PARA EL CARGO habilidades de planeacion,
direccion y control.
Contar con 6 meses de
EXPERIENCIA experiencia en cargos de

direccion.

OBJETIVO
DEL CARGO

Implementar, dirigir y coordinar todas las actividades,
procesos y procedimientos que la empresa requiera.

Tomar las mejores decisiones que beneficien a la
entidad, supervisar y ser un lider dentro de esta.

Dirigir las operaciones de la empresa en conformidad
de las disposiciones legales, reglamentos y resoluciones

dispuestas.

A quien Reporta/
Superior
Inmediato

Junta Directiva

Fuente: Elaboracidn propia
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MOF de la Gerencia Administrativa

Unidad organizativa

GERENCIA ADMINISTRATIVO

Nivel jerarquico DIRECCION
Nombre del cargo GERENCIA ADMINISTRATIVA
Dependencia GERENTE GENERAL
jerarquica
PERFIL DEL CARGO
GENERO No relevante
GENERALES EDAD De 25 a 35 afios
Titulo  profesional  de
) Administracion de
EDUCACION empresas, ingenieria

PROFESIONAL

industrial, o carreras afines.

Excelentes conocimientos
administrativos, de

CONOCIMIENTOS
ADICIONALES

NECESARIOS mercadeo Yy finanzas.
PARA EL CARGO
Contar con 6 meses de
EXPERIENCIA experiencia en  cargos

administrativos.

OBJETIVO
DEL CARGO

Velar por un efectivo manejo de los gastos generados
en las operaciones realizadas por la entidad.

Administracion de los servicios generales, incluyendo
las funciones de compra y suministros de la
administracion y custodia de los bienes a su cargo.

Supervisar la planificacion y el mantenimiento de las
instalaciones.

Garantizar el 6ptimo funcionamiento operativo de la
entidad.

Garantizar la calidad y oportunidad de la informacion
financiera y administrativa como soporte en la toma de
decisiones.

A quien Reporta/
Superior
Inmediato

Gerente general

Fuente: Elaboracién propia
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MOF de la Gerencia de Produccion
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Unidad organizativa

GERENCIA DE PRODUCCION

Nivel jerarquico DIRECCION

Nombre del cargo

GERENCIA DE PRODUCCION

Dependencia
jerarquica

GERENTE GENERAL

PERFIL DEL CARGO

GENERO No relevante
GENERALES EDAD De 30 a 40 afos
i Titulo profesional en Ingenieria
EDUCACION industrial o administracion de
empresas.
CONOCIMIENT Conocimientos en las areas de
PROFESIONAL OS aprovisionamiento, logistica y
ADICIONALES fabrica, preferentemente en la
NECESARIOS rama de sublimacion.
PARA EL
CARGO
Contar con 1 afio de experiencia
EXPERIENCIA en el sector industrial.
Planificar, organizar, dirigir, coordinar, controlar y
evaluar las operaciones del departamento de produccion.
Vigilar el proceso en la elaboracion de los diferentes
OBJETIVO productos con el fin de que se cumpla con la planificacion
DEL CARGO prevista.

Establecer el control de calidad de cada unidad producida.
Verificar que el embalaje se realice en las mejores

condiciones.
A quien Reporta/ Gerente general
Superior
Inmediato

Fuente: Elaboracidn propia
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MOF de la Gerencia de Almacenamiento

Unidad organizativa

GERENCIA DE ALMACENAMIENTO

Nivel jerarquico

DIRECCION

Nombre del cargo

GERENCIA DE ALMACENAMIENTO

Dependencia
jerarquica

GERENTE GENERAL

PERFIL DEL CARGO

GENERO No relevante
GENERALES EDAD De 30 a 40 afos
i Titulo profesional en Ingenieria
EDUCACION industrial o administraciéon de

empresas.

CONOCIMIENT Conocimientos en control de

PROFESIONAL (OR] inventarios 'y logistica de
ADICIONALES distribucién.
NECESARIOS
PARA EL
CARGO
Contar con dos afios de
EXPERIENCIA experiencia en el sector
industrial.
Supervisar el control de inventario, incluyendo la

OBJETIVO
DEL CARGO

recepcion, clasificacion, almacenamiento y distribucion
de productos y materiales necesarios para la produccién
de productos de sublimacion.

Coordinar con el equipo de envio para garantizar que los
pedidos se entreguen puntualmente y se sigan los
procedimientos de envio adecuados.

Implementar sistemas de gestion de inventario y software
de seguimiento de pedidos para agilizar las operaciones y
mejorar la precision.

A gquien Reporta/
Superior
Inmediato

Gerente general

Fuente: Elaboracion propia
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¢. Proceso administrativo

Se presenta el proceso administrativo de MIND, el cual servira para asegurar
la eficiencia y efectividad en su funcionamiento. Implementar dichos procesos de
forma correcta permitira el logro de los objetivos de la entidad, asi mismo, identificar
los puntos de mejora.

, Planeacién
= Fiyjar Vision y Mision
= Establecer objetivos ¥ metas.
W = Definir estrategias, ticticas, procesos.
= Establecer politicas.

. Orgamzacion
= Regirse por la estructura orgamzacional.
* Operar mediante la division y distribucion de funciones.
= Implementacion de medidas de segundad y salud ocupacional

Direccion

= Implementacion de un excelente liderazgo.

= Ejercer la comunicacién activa entre los colaboradores.

= Establecer estrategias de motivacion.

= Toma de deciones acorde a las politicas v bienestar de la empresa.

Control

.| = Implementacion de control concurrente v de retroalimentacion.
= Supervision semanal al area operativa.
= Ejecutar controles administrativos ¥ de contabiliad.

Figura 12

Proceso Administrativo

Fuente: Elaboracion propia

Listado de procesos administrativo por implementar

Gestion de pedidos en linea:
e Desarrollar un sistema de pedidos en linea facil de usar.
e Realizar un seguimiento y procesamiento de pedidos de manera eficiente.
e El pedido se confirma y el cliente es notificado automaticamente.

Produccién y sublimacion:



68

e Planificacion y programacion de la produccion.
e Monitorear el tiempo de produccion y la calidad del producto.
e Gestion de la cadena de suministro para la obtencion de los materiales
requeridos.
Gestion de inventarios y almacenes:
e Control y reposicién de stocks de productos faltantes en almacén.
e Determinar los niveles minimos y méaximos de stock.
Facturacién y contabilidad:
e Generacion de facturas y seguimiento de pagos.
e Implementar sistema de registro de ingresos y gastos.
e Preparacion de estados financieros.
Atencion al cliente:
e Crear un protocolo especifico donde se detalle la forma de atender al cliente.
e Resolucion de problemas y atencion de consultas.
e Recopilacién de retroalimentacion de los clientes.
Logistica y transporte:
e Embalaje seguro y etiquetado adecuado de los productos.
e Gestion de devoluciones y reclamos de envio.
Gestion de la calidad:
e Implementar el control de calidad en todas las etapas del proceso.
e Monitorear y mejorar continuamente la calidad del producto.
e Procesar devoluciones y cambios bajo el establecimiento de politicas.
Marketing y promocion:
e Desarrollo de estrategias de marketing en linea.

e Seguimiento del rendimiento de marketing y andlisis de datos.
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d. Identificacion y caracteristicas de proveedores

En este apartado se tendran en consideracion los proveedores que abastecen de

la principal materia prima que se necesitara para el negocio, entre ellos se encuentran

magquinaria.

Tabla 11

Proveedores

PROVEEDOR

PRODUCTO

CONTACTO DIRECCION

TUBELITE

- Planchas de calor

- Sublimadoras

- Omniprint

- Orion

- Roland

- Impresora sawgrass Virtuoso
sg-1000

- Impresora sawgrass virtuoso
sg-500

- Aquos

- Color make

- Havir

- Cinta térmica adhesiva

- Alcancia de ceramica

- Vaso de vino

- Vaso para sublimar

- Marcadores fluorescentes de
sublimacion

- Bolsa para compras

- Gorras de colores

- Lapicero blanco

- Lapicero plateado

- Tazas blancas interior de
colores 110z

- Taza magica colores 11 oz.

- Pachén plateado

- Taza viajera 140z

- Camisas piel de durazno

- Prensas planas

3era avenida norte
y 29 calle
2234 6200 poniente #1542,
Colonia, San
Salvador

TODO TRANSFER

- Prensa para gorras

- Resistencias

- Accesorios

- Plancha plana con bandeja

- Productos de aluminio

- Productos de acero

Condominio
Metro 2000,
47 Avenida Norte

2563-7216
7280415
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- Productos de ceramica
- Productos de neoprenos
- Productos textiles

- Productos de vidrio

- Papel

- Productos de peltre

- Otros blanks

- Plotter de impresion

- Impresora de sublimacion Primera Calle

- Prensas térmicas Poniente #2723
SOLUCIONES - Papel de sublimacién 2960 0623 Colonia flor
CENTROAMERICA - Tazas de sublimacion blanca San

- Plotter de corte Salvador CP,

- Coroplast 1101

- Trovicel

- Magnético

- Abs laser

- Poliestireno

- Laminadores

- Reflexivo

12 Calle Pte y 92

COPLAZA - Vinilos adhesivos 2535 4500 Avenida Nte #531

- Papel de sublimacién
- Sublimacién

- Ojeteadoras

- Macarthur

- Minimat

- Gabardina

Fuente: Elaboracion Propia

Caracteristicas que se tomardan en cuenta para la seleccién del proveedor

e Variedad de Productos: Los buenos proveedores suelen ofrecer una amplia
gama de productos para sublimar, como camisetas, tazas, llaveros, cojines,
mousepads, entre otros.

e Calidad del Material: Es importante que los productos que ofrecen sean de
alta calidad y estén disefiados especificamente para la sublimacion. Esto
asegura resultados duraderos y vividos.

e Opciones de Disefio: Algunos proveedores pueden ofrecer servicios de disefio

personalizados o plantillas que faciliten la creacion de disefios para sublimar.
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Precios Competitivos: Los precios deben ser competitivos en comparacion
con otros proveedores del mercado, teniendo en cuenta la calidad de los
productos.

Tiempo de Entrega: Un beneficio importante es la entrega oportuna de los
productos, especialmente si existen plazos por cumplir.

Atencion al Cliente: Un buen servicio al cliente es esencial. Deben estar
disponibles para responder preguntas, resolver problemas y brindar asistencia
cuando sea necesario.

Capacidad de Personalizacion: Algunos proveedores podrian ofrecer
opciones de personalizacion, como la posibilidad de imprimir cantidades
pequefias o disefios Unicos.

Asesoramiento Técnico: Pueden proporcionar asesoramiento técnico sobre
coémo lograr los mejores resultados al realizar la sublimacién en sus productos.
Ofertas Especiales y Descuentos: Muchos proveedores ofrecen ofertas
especiales, descuentos por volumen o promociones regulares para atraer a los
clientes.

Reputacion y Opiniones: Investigar la reputacion del proveedor en linea y
buscar opiniones de otros clientes para tener una idea de su calidad y
confiabilidad.

Materiales Complementarios: Algunos proveedores también pueden ofrecer
materiales complementarios, como tintas y papel de sublimacion, para poder
obtener todo lo que necesitas en un solo lugar.

Facilidad de Pago: Ofrecer diversas opciones de pago puede ser beneficioso

para diferentes tipos de clientes.
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3.6 PLAN DE MERCADEO

El propdsito de este plan estratégico es presentar los resultados de una
exhaustiva investigacién de mercado realizada en el departamento de Chalatenango
con el objetivo primordial de evaluar la viabilidad de lanzar una propuesta de tienda
en linea especializada en articulos sublimados. Durante este proceso, se presto especial

atencién a maltiples aspectos clave relacionados con la recopilacion de informacion.

Con el objetivo de obtener una perspectiva solida y representativa, se encuesto
a un total de 384 personas en la region. Los hallazgos de esta investigacion
proporcionan una vision integral de las preferencias, necesidades y comportamientos
de los consumidores en Chalatenango, lo que permitird tomar decisiones estratégicas
fundamentadas en la creacion y desarrollo de la tienda en linea de articulos

sublimados.

a. Resultados de la investigacion de mercado

1. Zona de Residencia: ElI 56% de los encuestados vive en zonas urbanas, lo que
indica una mayor concentracion de poblacion en areas urbanas, el 44% vive en
zonas rurales, lo que puede sugerir una menor penetracion en las compras en linea

en estas areas debido a factores como acceso limitado a internet.

2. Sexo: El 62% de los encuestados son mujeres, lo que indica una mayor
representacion femenina en la muestra y el 38% son hombres, lo que sefiala una

menor proporcion masculina en la muestra.

3. Edad: El 35% de los encuestados tienen entre 18 y 22 afios, lo que destaca la
presencia de jovenes adultos y adolescentes en la muestra, el 44% tienen entre 23

y 27 afios, lo que indica que la mayoria estan en la etapa de madurez, de igual
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forma se tiene a un 15% entre 28 y 32 afios, lo que muestra una parte mas pequefia
en una etapa méas avanzada de madurez y por altimo el 7% tiene 33 afios 0 mas, lo

que indica una minoria en una etapa de vida mas avanzada.

4. Portadores de tarjeta de crédito o débito: Todos los encuestados tienen

acceso a medios de pago electrénicos, lo que facilita las compras en linea.

5. Frecuencia para comprar productos en linea: EI 42% compra en linea con
frecuencia, lo que indica que las compras electronicas son ampliamente aceptadas,
el 51% compra poco frecuentemente, lo que sugiere espacio para el crecimiento
de las compras en linea y el resto que representa ElI 7% no compra en linea en

absoluto.

6. Interés en plataforma digital 3D: La mayoria de los encuestados muestra un
interés positivo en una plataforma 3D para disefiar articulos, lo que sugiere su

aceptacion en el mercado.

7. Frecuencia de adquisicion de productos sublimados: La poblacion adquiere
productos sublimados al menos tres veces al afo, lo que indica la necesidad de un

plan de ventas y promocion constante.

8. Interés en adquirir y disefiar mediante una plataforma digital: Mas de la
mitad de los encuestados estan dispuestos a usar una plataforma digital para

adquirir y disefiar articulos.

9. Interés en una guia de disefio en la plataforma: La mayoria de los

encuestados desean una guia de disefio en la plataforma.
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10. Articulos de interés para sublimar: Camisas son los articulos mas

solicitados, seguidos de los llaveros.

11. Interés en productos previamente disefiados: La poblacion muestra interés

en una seccion de productos previamente disefiados.

12. Atributos al elegir una plataforma digital para sublimar: La calidad y el

precio son los atributos mas importantes para los usuarios.

13. Costo de envio: La mayoria de los encuestados esta dispuesta a pagar $2.00

a $4.00 por el envio.

14. Medios de comunicacion preferidos: Facebook e Instagram son los medios

preferidos para conocer mas sobre la plataforma.

15. Contenido deseado en redes sociales: Los usuarios desean ver videos de

productos predisefiados y tutoriales de uso en las redes sociales de la plataforma.

b. Marketing Mix Digital

En el ambito digital del Marketing Mix, comienza la campafia "Da inicio a la
personalizacion de tus ideas". Con el objetivo de alentar a las personas a ser ellas
mismas sin preocuparse por equivocarse. ;Como se lograra? Mostrando productos en
situaciones reales, como parte de la vida diaria, que los usuarios se sientan comodos
personalizando, paso a paso, sin complicaciones. Esta campafia no solo presenta
productos, sino que también invita a explorar y expresar la creatividad. A

continuacion, se muestra la camparia publicitaria de MIND.



Campana Publicitaria

Campana: Da inicio a la personalizacion de tus ideas.
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Obijetivo: Inspirar la personalizacion en la vida cotidiana de los usuarios sin temores

de equivocarse.

Estrategia: Mostrar productos en situaciones reales para la interaccion paso a paso.

Contenido: "Personaliza tu mundo: desde la ropa que usas hasta los regalos que das.

iHazlo unico y especial!"

Tabla 12

Plan de Accion

OBJETIVO ESTRATEGIAS ACCION TIEMPO DE
EJECUCION
Posicionarse Crear  contenido Publicar al menos un 1 vez por
como expertos  educativo en forma articulo informativo por semana
ensublimacion  de blogsy videos. semana y compartir
videos tutoriales en
YouTube.
Aumentar el Utilizar anunciosen Lanzar una serie de ler mes
Reconocimiento redes sociales y publicaciones de
de Marca colaboraciones con Instagram con
influencers  para contenido atractivo vy
aumentar la colaborar con 2
visibilidad de la influencers.
marca.
Aumentar la Lanzar un concurso Promocionar el 30 dias
participacionen de  disefio de concurso en todas las
redes sociales  productos plataformas de redes
sublimados. sociales y animar a los
seguidores a participar y
compartir.
Captar Ofrecer un Crear un formulario de ultimos 15 dias
suscriptores descuento registro en el sitioweb y

para el boletin

exclusivo a cambio

promoverlo en todas las

informativo de suscripciones al comunicaciones de
boletin. marketing.
Impulsar las Ofrecer descuentos Lanzar una promocion primeras 2
Ventas Iniciales exclusivos para los de "Compra Uno, Lleva semanas

primeros
compradores.

Otro al 50%".
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Incrementar las  Crear ofertas Planificar y lanzar segundo mes de
ventas de especiales y campafias la campafa
productos de promociones promocionales para
temporada relacionadas  con eventos especificos
eventos y como Navidad,
festividades. Halloween, Dia de San
Valentin, dia de la
Madre, Dia del padre.
Obtener Resefias Tener contacto Enviar encuestas de después de
y Testimonios de activamente con los resefias a los clientes. primera
Clientes clientes para compra
solicitar sus
comentarios y
experiencias.
Mejorar la Ofrecer programas Lanzar un programa de segunda
Retencion de de lealtad y puntos y ofrecer un compra
Clientes descuentos para descuento del 10%.
clientes recurrentes.
Expandir la Introducir nuevos Agregar 5  nuevos 3er mes
Gama de productos de productos al catdlogo de
Productos sublimacion de alta la tienda.
demanda.
Establecer Colaborar con otras Identificar y establecer 4to mes
Asociaciones marcas alianzas con 2 marcas
Estratégicas relacionadas con la complementarias.
sublimacion.
Medir y Utilizar Monitorear las métricas durante el
Analizar el Exito herramientas de clave como el trafico, desarrollo de la
de lacampafia  andlisis de datos. las conversiones y la campafa
interaccion, y ajustar la
estrategia  segin  los
resultados.
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 13
Costo del Plan de medios para empresa MIND
. Mes
I\_/Ie_dlos Costo mensual promocionado Costo total
Digitales
(Meses)
Facebook $90.00 12 $1,080.00
Instagram $70.00 12 $840.00
Twitter $30.00 12 $360.00
ICOStO total - de $190.00 $2,280
0s medios

Fuente: Elaboracion Propia
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Las 4P del Marketing Mix Digital implementadas en la empresa "MIND"

Dimensién

Tacticas

Personalizacion:

La personalizacion implica
adaptar los mensajes y
experiencias a las
preferencias individuales de
los usuarios. Desde
recomendaciones de
productos hasta contenido
especifico, se trata de hacer
que cada interaccion se
sienta hecha a medida.

Estrategia
Para aumentar las ventas se
enfocara en brindar a
nuestros clientes una
experiencia altamente
personalizada.
Implementando
recomendaciones de

productos adaptadas a sus
historiales de compras y
preferencias individuales.
Ademas, se contard con
ofertas exclusivas disefiadas
especificamente para cada
cliente, destacando los
beneficios personalizados.
Con esta estrategia,
buscamos no sélo satisfacer,
sino sorprender a los
clientes, impulsando asi el
crecimiento significativo en
las ventas logrando que el
50% de los clientes
adquieran sus productos.

1. Anadlisis Profundo de
Datos: Examinar
detalladamente los datos de
compras y comportamientos
de navegacion de los clientes
y utilizar esta informacion
para entender patrones vy
preferencias individuales.

2. Segmentacion Efectiva:

Dividir a los clientes en
segmentos  segun  sus
comportamientos y
preferencias para
personalizar las

recomendaciones y ofertas
para cada segmento,
mejorando asi la relevancia.

3. Implementacion  de
Recomendaciones
Dinamicas:

algoritmos de
recomendacion  avanzados
en la plataformay asegurarse
de que las recomendaciones
se actualicen en tiempo real
para reflejar cambios en el

comportamiento del cliente.

Integrar
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Participacion:

La participacion se refiere a Crear  publicaciones y 1. Publicaciones Divertidas:

involucrar activamente a la desafios  creativos que Compartir contenido que

audiencia. Ya sea através de inciten a la gente a participar invite a la gente a comentar,

comentarios  en redes y compartir sus propias como memes 0 preguntas

sociales, encuestas experiencias, en la cual el entretenidas.

interactivas o eventos en 45% de los seguidores

vivo, busca crear una participenenlosconcursosy 2. Conversacion Activa:

conexion mas fuerte y ayuden a atraer mas Responde rapidamente a los

significativa ~ con  los seguidores en las redes comentarios en  redes

seguidores. sociales. sociales para fomentar la
participacion.
3. Sesiones en Vivo:
Realizar transmisiones en
vivo para conectar
directamente con la
audiencia y responder sus
preguntas.

Peer-to-peer Communities Fomentar conexiones 1. Conversaciones Abiertas:

auténticas entre los Establecer espacios donde la

Explicacion: Las
comunidades  peer-to-peer
son espacios donde los
miembros comparten entre
ellos, creando una red
colaborativa. Desde
intercambio de informacion
hasta apoyo mutuo, se trata
de construir conexiones
directas entre los usuarios.

miembros, trascendiendo la
interaccion en linea, con el
objetivo de construir una
comunidad que incluya al
10% de los clientes.

gente pueda hablar
libremente, compartir ideas y
ayudarse mutuamente.

2. Intercambio de
Experiencias: Fomentar la
narracion  de  historias
personales y la consejeria
entre los miembros de la
comunidad.

3. Eventos Colaborativos:
Organizar eventos donde los
miembros puedan colaborar
en proyectos o resolver
desafios juntos.
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Prediccion o predictive
modelling:

Explicacion: La prediccion
implica utilizar datos vy
algoritmos para anticipar
comportamientos  futuros.
Desde prever preferencias de
compra hasta prevenir la
pérdida de clientes, se trata
de utilizar la informacion
para tomar decisiones mas
informadas y proactivas.

Anticipar el 50% de clientes
que podrian dejar de usar los
servicios y tomar medidas
personalizadas para
retenerlos.

1. Datos en Tiempo Real:
Usar herramientas que den
informacion instantanea para
hacer predicciones  mas
exactas.

2. Segmentacion Inteligente:
Dividir a la audiencia en
grupos basados en
comportamientos  pasados
para prever sus acciones
futuras.

3. Personalizacion
Adelantada:  Adaptar la
experiencia  del  usuario
segun lo que el modelo
predice que le gustara.

Fuente: Elaboracién Propia

3.7 PLAN DE VENTAS

Herramienta que permitird a la empresa MIND poder estimar las posibles

ventas que se efectuaran en un periodo de tiempo en especifico, por ende, se

especifican también todos los procesos que se deben seguir con el fin de alcanzar las

proyecciones establecidas.

a. Ciclo de Ventas

El ciclo de ventas de la empresa MIND se desarrolla en seis etapas distintas,

comenzando desde el momento en que el cliente tiene su primera interaccion con el

sitio y culminando cuando el cliente se convierte en un comprador recurrente y leal.

Durante este proceso, la empresa sigue de cerca cada paso, desde el primer encuentro

hasta la fidelizacion del cliente a través de compras continuas de articulos sublimados.
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Se implementa un seguimiento personalizado para incentivar al cliente a que continte

prefiriendo los productos de MIND en sus futuras compras.

Etapa 1- Inicio de Interaccién:

e Usuario visita la pagina web de la tienda.
e Explora productos y servicios ofrecidos, incluyendo la opcion de disefio

personalizado y catalogos.

Etapa 2- Personalizacién del Producto y Asistencia en Disefio

e Si el cliente desea crear un disefio propio, accede a la herramienta de
personalizacion en linea donde puede subir imagenes, agregar texto y elegir
colores y estilos.

e Opcion de asistencia por parte de disefiadores expertos para ayudar al cliente
a perfeccionar su disefio, si es necesario.

e Elcliente puede recibir recomendaciones sobre colores, tamafios de texto, etc.

Etapa 3- Visualizacion del Producto Final

e  Elcliente preve el producto final con su disefio antes de confirmar la compra.
e  Posibilidad de vista previa en diferentes angulos para asegurar la

satisfaccion.

Etapa 4- Proceso de Pedido, Produccion y Personalizacion

e El Cliente confirma el disefio y procede a la pagina de pago.
e Proporciona detalles de envio y método de pago seguro.

e Latienda recibe la orden y comienza el proceso de produccion.
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e Los articulos se subliman con el disefio del cliente de manera cuidadosa y

precisa.

Etapa 5 - Embalaje y Envio:

e EIl producto terminado es cuidadosamente embalado para asegurar su
integridad durante el envio.
e Se genera un nuimero de seguimiento para que el cliente pueda rastrear su

paguete.

Etapa 6- Entrega y Satisfaccion del Cliente:

e El cliente recibe el producto en la direccion especificada.
e Latienda sigue el progreso del envio para garantizar una entrega puntual.
e El cliente tiene la oportunidad de proporcionar retroalimentacion sobre su

experiencia y el producto recibido.

Etapa 7- Postventa

e Latienda realiza seguimiento para asegurar la satisfaccion del cliente después
de la entrega.

e Ofertas especiales, descuentos y promociones se envian a clientes para
fomentar la fidelidad y futuras compras.

e [Esta etapa asegura una experiencia personalizada y sin problemas para el

cliente, desde la creacion del disefio hasta la entrega del producto final.



b. Proyeccion de Ventas
Publicidad

Tabla 15

Atraccion y consideracion

ATRACCION Y CONSIDERACION

Medio Etapa Inversion KPI Costo por resultado Impresiones  Frecuencia Alcance
META  Atraccion y consideracion $60.0 CPM $0.5 120,000.00 6.00 20,000
Fuente: Elaboracién Propia
Tabla 16
Decision
DECISION
Costo % de venta
por Resultados Porcentaje Trafico  esperado vs
Medio Etapa Inversion KPI resultado aprox de rebote Abandonos aprox trafico Ventas
META Decision  $100.0 CPC  $0.05 2,000.00 20% 400.00 1,600.00 5.00% 80

Fuente: Elaboracién Propia

82



Tabla 17

Deleite (publicos personalizados) e Inversion

DELEITE (PUBLICOS PERSONALIZADOS) INVERSION
Medio Etapa Inversion KPI Costo por resultado Impresiones  Frecuencia Alcance Mensual  $190.0
META Deleite  $30.0 CPM $10.0 3,000.00 6.00 500 Anual  $2,280.0
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 18
Proyeccion de Ingresos
VENTAS
VENTAS ACUMULADAS % DE SUSCRIPTORES QUE
MES ACUMULADO DEL MES TOTALES RETENCION SIGUEN ACTIVOS

1 0.00 80.00 80.00 25% 20.00

2 20.00 80.00 100.00 25% 25.00

3 25.00 80.00 105.00 25% 26.25

4 26.25 80.00 106.25 25% 26.56

5 26.56 80.00 106.56 25% 26.64

6 26.64 80.00 106.64 25% 26.66

7 26.66 80.00 106.66 25% 26.67

8 26.67 80.00 106.67 25% 26.67

9 26.67 80.00 106.67 25% 26.67

10 26.67 80.00 106.67 25% 26.67

11 26.67 80.00 106.67 25% 26.67

12 26.67 80.00 106.67 25% 26.67

13 26.67 80.00 106.67 25% 26.67

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 19

Proyeccién de ventas en unidades afio 1

Porcentaje de Incremento Anual Estimado 10.0%
Unidad Precio Ano 1
Producto o Servicio de Unitario Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes TOTAL
No. medida 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Camisa Persona $ 15 17 20 35 50 40 30 50 95 105 120 150
1 11.00 727
Llaveros Persona $ 5 8 5 10 23 15 10 15 15 50 75 70
2 4.00 301
Taza 1l oz Persona $ 2 15 10 15 100 50 25 25 25 35 60 50
3 8.00 412
Termo Persona $ 10 8 12 15 50 40 15 3B 45 14 20 20
4 12.00 284
Persona $ 10 15 20 20 30 50 25 40 60 15 50 80
5 Gorras 5.00 415
Persona $ 3 15 10 12 20 20 10 10 11 10 15 16
6 Cojines 10.00 152
Uniformes Persona $ 35 12 60 24 12 36 36 48 96 36 96 100
7  deportivos 23.00 591
Camisas polo Persona $
8 empresariales 15.00 0

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 20

Proyeccién de ventas en dolares afio 1

Product Ventas del Afio 1 ($)

No 00 Mes 1 Mes Mes3 Mes4 Mes 5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mesl0 Mesll Mesl1l2 TOTA
Servicio 2 L
Camisa $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

165.00 187.0 220.00 385.00 550.00 440.00 330.00 550.00 1,045.0 1,155.0 1,320.0 1,6500 $
1 0 0 0 0 0 7,997
Llaveros $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ 9
2 20.00 32.00 20.00 40.00 92.00 60.00 40.00 60.00 60.00 200.00 300.00 280.00 1,204
Taza 11 $ 3 3 $ $ $ $ $ $ $ $ $
0z 16.00 120.0 80.00 120.00 800.00 400.00 200.00 200.00 200.00 280.00 480.00 400.00 $
3 0 3,296
Termo $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ 3
4 120.00 96.00 144.00 180.00 600.00 480.00 180.00 420.00 540.00 168.00 240.00 240.00 3,408
Gorras $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ 9
5 50.00 75.00 100.00 100.00 150.00 250.00 125.00 200.00 300.00 75.00 250.00 400.00 2,075
Cojines $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
30.00 150.0 100.00 120.00 200.00 200.00 100.00 100.00 110.00 100.00 150.00 160.00 $
6 0 1,520
Uniform $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
es 805.00 276.0 1,380.0 552.00 276.00 828.00 828.00 1,104.0 2,208.0 828.00 2,208.0 2,300.0
deportiv 0 0 0 0 0 0 3
7 0s 13,593
Total de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas $1,206. 936.0 2,0440 14970 $2,668. 2,658.0 1,803.0 2,634.0 4,463.0 2,806.0 4,948.0 5,430.0 $
Mensuales 00 0 0 0 00 0 0 0 0 0 0 0 33,093

Total de Ventas Anuales =

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 21

Proyeccion de ventas en unidades afio 1 - afio 5

Unidad de

No. Producto o Servicio . Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
medida
1 Camisa Persona 800 880 1056 1267
2 Llaveros Persona 331 364 437 524
3 Taza 11 oz Persona 453 499 598 718
4 Termo Persona 312 344 412 495
5 Gorras Persona 457 502 603 723
6 Cojines Persona 167 184 221 265
7 Uniformes deportivos Persona 650 715 858 1030
8 Camisas polo empresariales Persona 158 174 209 250
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 22
Proyeccion de ventas en dolares afio 1 - afio 2
Unidad
No. Producto o Servicio de Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5
medida
1 Camisa Persona $9,676.37 $11,708.41 $15,455.10 $20,400.73
2 Llaveros Persona $1,456.84 $1,762.78 $2,326.86 $3,071.46
3 Taza 11 oz Persona $3,988.16 $4,825.67 $6,369.89 $8,408.25
4 Termo Persona $4,123.68 $4,989.65 $6,586.34 $8,693.97
5 Gorras Persona $2,510.75 $3,038.01 $4,010.17 $5,293.42
6 Cojines Persona $1,839.20 $2,225.43 $2,937.57 $3,877.59
7 Uniformes deportivos Persona  $16,447.53  $19,901.51  $26,269.99  $34,676.39
8 Camisas polo empresariales Persona $2,607.00 $3,154.47 $4,163.90 $5,496.35
Total de Ventas Anuales $42,649.53 $51,605.93 $68,119.83 $89,918.17

Fuente: Elaboracion Propia
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3.8 PLAN FINANCIERO

En el presente aparto se detalla los diferentes estados financieros de la entidad, los cuales servirdn de guia para iniciar las

operaciones y lograr los objetivos establecidos.

a. Plan de inversion.

Tabla 23

Supuesto de Inversién y Financiamiento

FINANCIAMIENTO

Fondos Fondos -
Concepto Monto Propios ETI Préstamos Financieros

$ $
Magquinaria: $ 6,545.00 - - $ 6,545.00
Planchas de sublimacién 40x60 $560.00 $ 560.00
Plotter de impresion xp 600 $5,300.00 $ 5,300.00
Mesa de corte $120.00 $ 120.00
Plancha para sublimar 5 en 1,
29x38cm $320.00 $ 320.00
Maquina de corte de tela de 6
pulgadas $245.00 $ 245.00

$ $
Equipo: $ 795.00 - - $ 795.00
Mesas $50.00 $ 50.00
Escritorios $200.00 $ 200.00
Sillas $45.00 $ 45.00
Impresora $500.00 $ 500.00
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Herramientas de Trabajo: $ 2,420.00 $ 2,420.00
Computadora $2,400.00 $ 2,400.00
Tijeras para telas $20.00 $ 20.00
Vehiculos: $ - $ -
Capital de Trabajo: $ 3,500.00 $ 3,500.00
Efectivo $ 1,500.00 $ 1,500.00
Materias Primas $ 2,000.00 $ 2,000.00
Bienes en Proceso $ -
Otros: $ 49.98 $ 49.98
Hosting, SSL y Dominio $24.99 $ 24.99
Plataforma Angular $24.99 $ 24.99
Totales: $ 13,309.98 $ 13,309.98
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 24
Célculo Cuota Préstamo
Monto: $ 13,309.98
Interés Anual: 12.00%
Plazo en Meses: 60
Cuota: ($296.07)
Seguros: 1.00%
Cuota Total: $ 299.03

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 25

Célculo de Depreciacién

Deprecacion Anual:

$ 1,952.00

Calculo de Costo de Capital

0.05%

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 26

Amortizacion de Préstamo

Tabla de Amortizaciéon de Préstamo
Periodo Cuota Interés Capital Saldo
0 $ 13,309.98
1 296.07 133.10 162.97 $ 13,147.01
2 296.07 131.47 164.60 $ 12,982.40
3 296.07 129.82 166.25 $ 12,816.15
4 296.07 128.16 167.91 $ 12,648.24
5 296.07 126.48 169.59 $ 12,478.65
6 296.07 124.79 171.29 $ 12,307.37
7 296.07 123.07 173.00 $ 12,134.37
8 296.07 121.34 174.73 $ 11,959.64
9 296.07 119.60 176.48 $ 11,783.16
10 296.07 117.83 178.24 $ 11,604.92
11 296.07 116.05 180.02 $ 11,424.89
12 296.07 114.25 181.82 $ 11,243.07
13 296.07 112.43 183.64 $ 11,059.43
14 296.07 110.59 185.48 $ 10,873.95
15 296.07 108.74 187.33 $ 10,686.61
16 296.07 106.87 189.21 $ 10,497.41
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17 296.07 104.97 191.10 $ 10,306.31
18 296.07 103.06 193.01 $ 10,113.30
19 296.07 101.13 194.94 $ 9,918.36
20 296.07 99.18 196.89 $ 9,721.47
21 296.07 97.21 198.86 $ 9,522.61
22 296.07 95.23 200.85 $ 9,321.76
23 296.07 93.22 202.86 $ 9,118.91
24 296.07 91.19 204.88 $ 8,914.02
25 296.07 89.14 206.93 $ 8,707.09
26 296.07 87.07 209.00 $ 8,498.09
27 296.07 84.98 211.09 $ 8,287.00
28 296.07 82.87 213.20 $ 8,073.79
29 296.07 80.74 215.34 $ 7,858.46
30 296.07 78.58 217.49 $ 7,640.97
31 296.07 76.41 219.66 $ 7,421.31
32 296.07 74.21 221.86 $ 7,199.45
33 296.07 71.99 224.08 $ 6,975.37
34 296.07 69.75 226.32 $ 6,749.05
35 296.07 67.49 228.58 $ 6,520.47
36 296.07 65.20 230.87 $ 6,289.60
37 296.07 62.90 233.18 $ 6,056.42
38 296.07 60.56 235.51 $ 5,820.91
39 296.07 58.21 237.86 $ 5,583.05
40 296.07 55.83 240.24 $ 5,342.80
41 296.07 53.43 242.65 $ 5,100.16
42 296.07 51.00 245.07 $ 4,855.09
43 296.07 48.55 247.52 $ 4,607.56
44 296.07 46.08 250.00 $ 4,357.57
45 296.07 43.58 252.50 $ 4,105.07
46 296.07 41.05 255.02 $ 3,850.05
47 296.07 38.50 257.57 $ 3,992.47
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48 296.07 35.92 260.15 $ 3,332.33

49 296.07 33.32 262.75 $ 3,069.58

50 296.07 30.70 265.38 $ 2,804.20

51 296.07 28.04 268.03 $ 2,536.17

52 296.07 25.36 270.71 $ 2,265.46

53 296.07 22.65 273.42 $ 1,992.04

54 296.07 19.92 276.15 $ 1,715.88

55 296.07 17.16 278.91 $ 1,436.97

56 296.07 14.37 281.70 $ 1,155.27

57 296.07 11.55 284.52 $ 870.75

58 296.07 8.71 287.37 $ 583.38

59 296.07 5.83 290.24 $ 293.14

60 296.07 2.93 293.14 $ 0.00
Fuente: Elaboracién Propia
b. Estructura de costos
Tabla 27
SUpUEStOS de ventas y costos
VENTAS Aiio 1 Ajio 2 Aiio 3 Ajio 4 Ajio 5

Linea de Productos Unid. p/u Total Unid. p/u Total Unid. p/u Total Unid. p/a Total Unid. p/u Total

Camisa 727 51100 $ 799700 800 $1210 $ 967637 880 51331 51170841 1056 5 1464 $1545510 1267 $16.11 52040073
Llaveros 301 5 400 5 120400 331 § 440 5 145684 364 5 484 5 176278 437 5 532 § 2132686 524 5 586 5 307146
Taza 11 oz 412 5 800 5 320600 453 5 B8O 5 308RB16 499 5 968 5 482567 598 5 1065 5 636989 7TIR 51171 5 E40815
Termo 284 51200 5 340800 312 §$1320 5 412368 344 51452 5 498965 412 5 1597 § 658634 495 51757 § 869397
Gorras 415 5§ 500 §5 207500 457 § 550 5 251075 502 5 605 § 303801 603 § 666 5401017 723 § 7312 §5 520342
Cojines 152 §10.00 § 1.520.00 167 $11.00 § 183920 184 51210 § 222543 221 § 1331 § 293757 265 51464 § 3.877.59
Uniformes deportivos 591 52300 $13.593.00 650 $2530 S$16.447.53 715 52783 51990151 858 5 30.61 $26.269.99 1030 $33.67 534.676.39
Camisas polo empresariales 0 §1500 § - 158 §1650 § 2607.00 174 518.15 § 315447 209 § 1997 § 416390 250 52196 § 549635
Total 2,882 SE8.00 $33.093.00 3328 $42.649.53 3661 5 51,605.93 4393 568,119.85 5272 589.918.17

Fuente: Elaboracién Propia



Tabla 28

Costo Bruto por producto

Detalle Uniformes
COSTO Camisa Llaveros Taza 1l oz Termo Gorras Cojines deportivos
BRUTO Costo % Costo % Costo %  Costo %  Costo % Costo %  Costo %

Materia
Prima/ $ $ $ $ $ $
Materiales $ 250 88% 1.25 83% 1.00 75% 3.00 81% 0.99 74% 2.00 80% 6.00 91%
Mercaderia 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
$ $ $ $ $ $
Empaques $ 035 12% 0.25 17% 0.33 25% 0.70 19% 0.35 26% 0.50 20% 0.60 9%
Otros 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
$ $ $ $ $ $
Total $ 285 100% 1.50 100% 1.33 100% 3.70 100% 1.34 100% 2.50 100% 6.60 100%
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 29
Supuesto de Ventas y Costos con el 10% de incremento
COSTO
BRUTO Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Linea de Costo
Producto Unida Unita Unida  Costo Unida Costo Unida Costo Unida  Costo
S des rio Total des Unit. Total des Unit. Total des Unit. Total des Unit. Total
$ $ $ $ 3 3
$ 2,071. $ 2,507. $ 3,033. 10556 $ 4,004. 41726  5,285.
Camisa 727 2.85 95 800 3.135 06 880 3.45 54 04 3.79 28 1267 85 64
$ 3 $
$ 451.5 $ $ $ $ 437.05 % $ 2.1961 1,151.
Llaveros 301 1.50 0 331 1.650 546.32 364 1.82 661.04 2 2.00 872.57 524 50 80
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$ $ $ $
Taza 11 $ 547.9 $ $ $ $ 598.22 $ 1,058. 1.9472  1,397.
0z 412 1.33 6 453 1.463 663.03 499 161 802.27 4 177 99 718 53 87
$ $ $ $ $ $
$ 1,050. $ 1,271 $ 1,538. 41236 $ 2,030. 54171  2,680.
Termo 284 3.70 80 312 4.070 47 344 448 48 8 4.92 79 495 70 64
$ $ $ $
$ 556.1 $ $ $ $ $ 1,074. 1.9618 1,418.
Gorras 415 1.34 0 457 1.474 672.88 502 1.62 814.19 60258 1.78 73 723 94 64
$
$ 380.0 $ $ $ $ 220.70 % $ $ $
Cojines 152 2.50 0 167 2.75 459.80 184 3.03 556.36 4 3.33 734.39 265 3.66 969.40
Uniforme
s $ $ $ $ $
deportivo $ 3,900. $ 4,719. $ 5,710. 858.13 $ 7,538. $ 9,950.
s 591 6.60 60 650 7.26 73 715 7.99 87 2 8.78 35 1030 9.66 62
Camisas
polo
empresari $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
ales 0 - - 158 - - 174 - - 208.56 - - 250 - -
$ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 8,958. 21.802 10,840 23.982 13,116 4393.2 26.380 17,314 5271.8 29.018 22,854
Total 2,882 19.82 91 3328.2 000 .28 3661 200 74 24 420 .10 69 462 .61

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 30

Costo del Personal

COSTO PERSONAL Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Empleados 2 3 5 7 9
Salarios $ 4,380.00 $ 7,227.00 $ 13,24950 $ 20,404.23 $ 28,857.41
Prestaciones $ - $ - $ - $ -
Total Costo Personal $ 4380.00 $ 7,227.00 $ 1324950 $ 20,404.23 $ 28,857.41

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 31

Otros Costos y Gastos

Otros Costos y Gastos Costos

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Fijos
Alquileres de Locales 4.40% 4.40% 4.40% 4.40% 440% $ 120.00 al mes
Hosting, SSL y
Dominio 0.90% 0.90% 0.90% 0.90% 0.90% $ 24.99 al mes
Mantenimiento 2.20% 2.20% 2.20% 2.20% 220% $ 60.00 al mes
Plataforma Angular 0.90% 0.90% 0.90% 0.90% 090% $ 24.99 al mes
Agua, Gas,
Electricidad 6.00% 6.00% 6.00% 6.00% 6.00% $ 165.00 al mes
Utiles de Oficina 0.70% 0.70% 0.70% 0.70% 0.70% $ 20.00 al mes
Promociény
Publicidad 6.90% 6.90% 6.90% 6.90% 6.90% $ 190.00 al mes

Fuente: Elaboracion Propia
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c. Flujo de efectivo

Tabla 32

Flujo de Caja Proyectado Mensual afio 1

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista

Ano 1 Total
Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes

Mesl Mes?2 3 Mes 4 5 6 7 8 Mes 9 10 11 Mes 12 Afol
Ganancia $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Neta (355.49) (514.54) 213.18 (138.57) 713.05 664.07 76.35 627.24 $1,849.70 761.48 2,200.64 252509 6,466.64
Mas:
Depreciacion  162.67  162.67 162.67 162.67 162.67 162.67 162.67 162.67 162.67 162.67 162.67  162.67 1,952.00
Menos:
Amortizacién
de Préstamo  162.97 164.60 166.25 167.91  169.59 171.29 173.00 174.73 176.48 178.24 180.02  181.82 2,066.91
Prevision de $
impuestos 1,939.99
Flujo de Caja ¢ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Neto(FCN) (355.80) (516.48) 209.59 (143.81) 706.12 655.45 66.02 61517 $1,835.89 74591 2,183.28 250594 4,411.74

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 33

Flujo de Caja Proyectado Mensual afio 2 - afio 5

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista

- Afo
o ~ Ano 4
ANo 2 ANo 3 5
Trimest Trimest Trimest Trimest Tota Trimest Trimest Trimest Trimest Tota
rel re 2 re 3 red | rel re 2 re 3 red I
. $ $ $ $
Ganancia 9,017. 8254, 96506 13,3167
Neta $2,980.07 $2996.93 $ 301431 $3,03221 64 $2,72240 $2741.40 $2,760.98  $2,781.15 45 5 7
Mas:
Depreciaci 1,952, 1952. 19520
on 488.00 488.00 488.00 488.00 00 488.00 488.00 488.00 488.00 00 0 1,952.00
Menos:
Amortizaci
onlde 2329 2624, 2957.2
Préstamo 556.46 573.32 590.69 608.59 05 627.03 646.03 665.60 685.77 43 7 3,332.33
Prevision s R
de 2,705 28951 $
impuestos 29 9 3,995.03
Flujo de
Caia $ $ $
J 5,935. 7582. 57501 $
Neto(FCN) $2,91162  $291162 $ 291162 $2,911.62 30 $2583.38 $2583.38 $2583.38  $2583.38 02 8 7,941.41

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 34

Flujo de Fondos Proyectados Anual

Flujo de Fondos Proyectado del Inversionista

Rubros del Flujo de

Caja/Periodo Ao 0 Ao 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ingreso por Ventas 33,093.00 42,649.53 51,605.93 68,119.83 89,918.17
Costo de Bienes Vendidos 8,958.91 10,840.28 13,116.74 17,314.10 22,854.61
Ganancia Bruta ;,134.09 3$1,809.25 3$8,489.19 5$O,805.73 (;$7,063.57
Salarios 4,380.00 7,227.00 13,249.50 20,404.23 28,857.41
Alquileres de Locales 1,440.00 1,876.58 2,270.66 2,997.27 3,956.40
Hosting, SSL y Dominio 297.84 383.85 464.45 613.08 809.26
Mantenimiento 728.05 938.29 1,135.33 1,498.64 1,978.20
Plataforma Angular 728.05 383.85 464.45 613.08 809.26
Agua, Gas, Electricidad 1,980.00 2,558.97 3,096.36 4,087.19 5,395.09
Utiles de Oficina 240.00 298.55 361.24 476.84 629.43
Promocion y Publicidad 2,280.00 2,942.82 3,560.81 4,700.27 4,700.27
Depreciacion 1,952.00 1,952.00 1,952.00 1,952.00 1,952.00
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Otros

Total Gastos Generales y de $ $ $ $ $
Admon. 14,025.93 18,561.90 26,554.80 37,342.59 49,087.32
Intereses Pagados 1,485.97 1,223.83 928.45 595.61 220.55
$ $ $ $ $
Ganancia Gravable (GAI) 8,622.19 12,023.52 11,005.94 12,867.53 17,755.69
$ $ $ $ $ $
Flujo de Caja Neto (FCN) (13,309.98) 6,351.73 8,640.59 7,582.02 8,645.38 11,936.44
Fuente: Elaboracion Propia
d. Analisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio
Tabla 35
Célculo de Rentabilidad
Periodo de Reintegro de Inversion(PRI) 2 Afos Aprox.
Valor Actual Neto(VAN) $ 29,775.96
Tasa Interna de Retorno(TIReg) 51.33%
Retorno Sobre Inversion(RS1 o TRC) 70.18%
indice de Rentabilidad(IR 0 RBC) 3.24

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 13
Evolucién de la Rentabilidad segln Estado de Resultados
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 36
Indicadores de Rentabilidad
INDICADORES DE RENTABILIDAD  Afiol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Margen de Ganancia Bruta 72.93% 74.58% 74.58% 74.58% 74.58%
Margen de Ganancia Operacional 26.05%  28.19% 21.33% 18.89% 19.75%
Margen de Ganancia Neta 19.54% 21.14% 16.00% 14.17% 14.81%

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 37

Punto de Equilibrio Operativo

Producto o Unidad Ven?as del  Porcentaje Precio de Co_sto Margen de Unidades Ingreso
Servicio de_ Pr|r~ner . o_Ie . V(_enta} Va'f'ab.'e Contribucion (_ch_e . (.j‘.e .
No. medida Afo Participacion Unitario Unitario Equilibrio  Equilibrio
Camisa Persona $ $ $ $
1 727 25% 11.00 2.85 8.15 423 4,647.59
Llaveros Persona $ $ $ $
2 301 10% 4.00 1.50 2.50 175 699.72
Taza 11 oz Persona $ $ $ $
3 412 14% 8.00 1.33 6.67 239 1,915.53
Termo Persona $ $ $ $
4 284 10% 12.00 3.70 8.30 165 1,980.62
Gorras Persona $ $ $ $
5 415 14% 5.00 1.34 3.66 241 1,205.92
Cojines Persona $ $ $ $
6 152 5% 10.00 2.50 7.50 88 883.37
Uniformes Persona $ $ $ $
7  deportivos 591 21% 23.00 6.60 16.40 343 7,899.80
Camisas polo  Persona $ $ $ $
8 empresariales 0 0% 15.00 - 15.00 0 -
VOLUMEN TOTAL DE Margen de Contribucion $ $
VENTAS 2,882 100% Combinado 8.37 1,675 19,232.55
. . Total de Costos Operativos Fijos $ 14,025.93
UmdggeEs iﬁ?;?;gadas = Margen de Coeltribuci()n : = = 1,675 Unidades
q Combinado $ 8.37

Fuente: Elaboracion Propia
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Ingresos de Equilibrio

Fuente: Elaboracién Propia
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e. Estado de Resultados proyectado

Tabla 38

Estado de Resultado Mensual Proyectado Afio 1

Estado de Resultados Proyectado
Ano 1 Total
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10 Mesl1ll Mes12 Ao 1

Ingreso por 2,044.0 2,668.0 2,658.0 1,803.0 2,806.0 4,948.0 5,430.0 33,093.0

Ventas 1,206.00 936.00 O 1,497.00 O 0 0 2,634.00 4,463.00 0 0 0 0

Costo de

Bienes 1,346.4 1,480.2

Vendidos 341.81 246.80 570.00 405.40 664.40 705.60 485.35 723.15 1,23450 75530 O 0 8,958.91
$ $ $ $ $ $ $ $

Ganancia $ $ 1,4740 $1,091.6 2,003.6 19524 1,317.6 $1,910.8 $3,228,5 2,050.7 3,601.6 3,949.8 24,134.0

Bruta 864.19 689.20 0 0 0 0 5 5 0 0 0 0 9

Salarios 365.00 365.00 365.00 365.00 365.00 365.00 365.00 365.00 365.00 365.00 365.00 365.00 4,380.00

Prestaciones - - - - - - - - - - - - -

Alquileres de

Locales 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 1,440.00

Hosting, SSL

y Dominio 10.85 8.42 18.40 13.47 24.01 23.92 16.23 23.71 40.17 25.25 4453 48.87 297.84

Mantenimient

0 26.53 20.59 44,97 32.93 58.70 58.48 39.67 57.95 98.19 61.73 108.86 119.46  728.05

Plataforma

Angular 26.53 20.59 44,97 32.93 58.70 58.48 39.67 57.95 98.19 61.73 108.86 119.46  728.05

Agua, Gas,

Electricidad 165.00 165.00 165.00 165.00 165.00 165.00 165.00 165.00 165.00 165.00 165.00 165.00 1,980.00

Seguros - - - - - - - - - - - - -

Utiles de

Oficina 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 240.00
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Promocion y

Publicidad 190.00 190.00 190.00 190.00 190.00 190.00 190.00 190.00 190.00 190.00 190.00 190.00 2,280.00
Depreciacion 162.67 162.67 162.67 162.67 162.67 162.67 162.67 162.67 162.67 162.67 162.67 162.67 1,952.00
Otros - - - - - - - - - - - -
Total Gastos $ $ $ $ $ $ $ $ $
Generalesyde $1,086.5 1,072.2 1,131.0 $1,102.0 1,164.0 11,1635 1,118.2 $1,162.2 $1,259.2 1,171.3 11,2849 11,3104 14,0259
Admon. 8 7 0 1 7 4 3 7 1 8 1 6 3
Intereses
Pagados 133.10 131.47 129.82 128.16 126.48 124.79 123.07 121.34 119.60 117.83 116.05 114.25 1,485.97
Ganancia $ $ $
Gravable(GAI  $ (51454 $ $ $ $ $ $ $1,849.7 $ 22006 25250 $
) (355.49) ) 213.18 (138.57) 713.05 664.07 76.35 627.24 0 761.48 4 9 8,622.19
Fuente: Elaboracién Propia
Tabla 39
Estado de Resultado Proyectado Anual
Estado de Resultados Proyectado
Afio 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
Trimestr Trimestr Trimestr Trimestr Trimestr Trimestr Trimestr Trimestr
el e2 e3 ed Total el e2 e3 e4 Total
Ingreso por 10,662.3 10,662.3 10,662.3 10,662.3 12,901.4 12,901.4 12,901.4 12,901.4 51,6059 68,119.8 89,918.1
Ventas 8 8 8 8 4264953 8 8 8 8 3 3 7
Costo de
Bienes 13,116.7 17,314.1 22,854.6
Vendidos 2,710.07 2,710.07 2,710.07 2,710.07 10,840.28 3,279.19 3,279.19 3,279.19 3,279.19 4 0 1
$ $ $
Ganancia $7,952.3 $ 3 $7,952.3 $31,809.2 $ 3 $9,622.3 $9,622.3 38,489.1 50,805.7 67,063.5
Bruta 1 7,952.31 7,95231 1 5 9,622.30 9,622.30 0 0 9 3 7
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13,2495 20,404.2 28,857.4
Salarios 1,806.75 1,806.75 1,806.75 1,806.75 7,227.00 3,312.38 3,312.38 3,312.38 3,31238 0 3 1
Alquileres de
Locales 469.14 469.14 469.14 469.14 1,876.58 567.67 567.67 567.67 567.67 2,270.66 2,997.27 3,956.40
Hosting, SSL
y Dominio 95.96 95.96 95.96 95.96 383.85 116.11 116.11 116.11 116.11 464.45 613.08 809.26
Mantenimien
to 234.57 234.57 234.57 234.57 938.29 283.83 283.83 283.83 283.83 1,135.33 1,498.64 1,978.20
Plataforma
Angular 95.96 95.96 95.96 95.96 383.85 116.11 116.11 116.11 116.11 464.45 613.08 809.26
Agua, Gas,
Electricidad 639.74 639.74 639.74 639.74 2,558.97  774.09 774.09 774.09 774.09 3,096.36 4,087.19 5,395.09
Seguros - - - - - - - -
Utiles de
Oficina 74.64 74.64 74.64 74.64 298.55 90.31 90.31 90.31 90.31 361.24 476.84 629.43
Promocién y
Publicidad 735.70 735.70 735.70 735.70 2,942.82  890.20 890.20 890.20 890.20 3,5660.81 4,700.27 4,700.27
Depreciacion  488.00 488.00 488.00 488.00 1,952.00  488.00 488.00 488.00 488.00 1,952.00 1,952.00 1,952.00
Otros - - - - - - - -
Total Gastos $ $ $
Generales y $4,6404 $ $ $4,640.4 $185619 $ $ $6,638.7 $6,638.7 26,554.8 37,3425 49,087.3
de Admon. 7 4,640.47 4,640.47 7 0 6,638.70 6,638.70 0 0 0 9 2
Intereses
Pagados 331.76 314.90 297.53 279.63 1,223.83  261.19 242.19 222.62 202.45 928.45 595.61 220.55
Ganancia $ $ $
Gravable(GA $2,980.0 $ $ $3,032.2 $12,0235 $ $ $2,760.9 $2,781.1 11,0059 12,867.5 17,755.6
)] 7 2,996.93 3,01431 1 2 2,722.40 2,74140 8 5 4 3 9

Fuente: Elaboracién Propia
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3.9. PLAN DE TRABAJO

105

A continuacion, se presenta el plan de trabajo de la empresa MIND, el cual,

establece un camino claro y organizado para lanzar y hacer crecer con éxito la

plataforma MIND.

Tabla 40

Plan de trabajo

Actividad Descripcion Fecha de Fecha de Recursos Responsable
inicio finalizacion
Realizar una Analizar la 20 de 12 de agosto Recursos  Beatriz
investigacion demanda y la julio de de 2023 humanos,  Geraldina
de mercado. competenciaen 2023 tecnoldgic  Flores,
el mercado de 0S, Wilber Daniel
sublimacion. financieros Hernandez,
identificar y Yesica
oportunidades materiales. Carolina
y amenazas. Serrano.
Elaboracion  Definir la 13 de 19 de agosto Recursos  Beatriz
de un plan de vision, mision agosto de de 2023 humanos,  Geraldina
negocios. y objetivos del 2023 tecnolégic  Flores,
negocio. 0S, Wilber Daniel
Establecer un financieros Hernandez,
plan financiero y Yesica
Yy presupuesto materiales. Carolina
inicial. Serrano.
Disefio  de Crear una 20 de 02 de Recursos  Yesica
marca y atractiva agosto de septiembre  humanos, Carolina
logotipo. identidad 2023 de 2023 tecnoldgic  Serrano.
visual para la 0S,
plataforma. financieros
Disenar un y
imagotipo vy materiales.
logotipo.
Verificacion  Verificar queel 12 de 24 de Recursos  Wilber Daniel
de marca en nombre de la septiemb septiembre  humanos, Hernandez.
CNR. plataformaysu re de de 2023 tecnologic
respectivo 2023 0s, y
imagotipo  no financieros

existan en el
mercado.
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Identificar Investigar y 12 de 19 de Recursos  Beatriz
proveedores seleccionar los septiemb septiembre  humanos, Geraldina
proveedores de re de de 2023 tecnologic  Flores.
equipos, 2023 0S,
insumos y financieros
materiales de y
sublimacion. materiales.
Desarrollo Crear la 30 de 31 de Recursos  Beatriz
de la plataforma septiemb octubre de humanos, Geraldina
plataforma  digital con re de 2023 tecnoldgic  Flores,
MIND. todas las 2023 0s, Wilber Daniel
caracteristicas financieros Hernandez,
que el cliente y Yesica
expreso materiales. Carolina
requerir en la Serrano.
investigacion
de mercado.
Seleccion de Identificar un 25 de 15 de Recursos  Beatriz
la ubicacién espacio que octubre  noviembre  humanos, Geraldina
de la planta sirva para la de 2023  de 2023 tecnoldgic  Flores,
de produccion de 0S, y Wilber Daniel
produccién. las diversas financieros Hernandez,
prendas, Yesica
considerando Carolina
los factores de Serrano.
accesibilidad y
COstos.
Adquisicion  Comprar toda 25 de 28 de Recursos  Beatriz
de equipo y la maquinaria noviembr diciembre humanos,  Geraldina
tecnologia. de sublimacion e de 2023 de 2023 tecnoldgic  Flores,
necesaria. 0S, Wilber Daniel
Instalar y financieros Hernandez,
configurar todo y Yesica
el equipo en el materiales. Carolina
establecimient Serrano.
0 de
produccion.
Control de Establecer 25 de 15 Recursos  Beatriz
inventario sistema de noviembr diciembre humanos,  Geraldina
seguimiento de e de 2023 de 2023 tecnologic  Flores,
inventario para 0S, Wilber Daniel
controlar  los financieros Hernandez,
suministros y y Yesica
productos materiales. Carolina
terminados. Serrano.
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Inicio de Comenzar la 7 de Indetermina Recursos  Beatriz
operaciones  produccion de enero de do humanos,  Geraldina
los productos 2023 tecnologic  Flores,
sublimados 0S, Wilber Daniel
mediante la financieros Hernandez,
plataforma y Yesica
MIND por los materiales. Carolina
usuarios. Serrano.
Controlar el
tiempo y la
calidad de la
sublimacién.
Implementac Ejecutar la 01 de 7 de agosto Recursos  Beatriz
ion del plan campafia  de diciembr de 2023 humanos, Geraldina
de marketing y las e de 2023 tecnoldgic  Flores,
Marketing estrategias de 0s, Wilber Daniel
Mix definido publicidad. financieros Hernandez,
en el Plan de Aumentar la y Yesica
negocio. presencia  de materiales. Carolina
los usuarios. Serrano.
Protocolos Implementacio 01 de Indefinido  Recursos  Yesica
de atencion nde unsistema diciembr humanos, Carolina
al cliente de atencion al e de 2023 tecnologic  Serrano.
cliente eficaz. 0S,
financieros
y
materiales.

Analizar el Evaluar 15 de Evaluacione Recursos  Wilber Daniel
desempefio periodicamente abril de s humanos, Hernandez
el rendimiento 2024 trimestrales, tecnologic
de la empresa dia 15 de os,

en funcion de cada mes. financieros

las  meétricas y

establecidas en materiales.

el plan de

negocio.
Desarrollo Desarrollar 21 de 21 deagosto Recursos  Beatriz
de una planes mayo de de 2024 humanos,  Geraldina
planificacion estratégicos a 2024 tecnologic  Flores
alargo plazo largo plazo 0S,

para el financieros

desarrollo y

sostenible de la materiales.

empresa

MIND.

Fuente: Elaboracion Propia
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3.10. INDICADORES DE MEDICION.

Para evaluar el trafico web, se pueden medir indicadores clave como el niUmero
de visitantes Unicos, paginas vistas, tasa de rebote, origen del trafico (orgénico, directo,
referido), y conversiones si se buscan objetivos especificos. A continuacion, se

muestran los KPI a medir.

1. Numero de Visitantes Unicos: Muestra cuantas personas diferentes exploran
el sitio. Utiliza Google Analytics para este prop6sito, una herramienta gratuita
y completa que ofrece informacidn detallada sobre la audiencia del sitio.

2. Paginas Vistas: Evalla la profundidad de la visita midiendo cuantas paginas
se ven en total. Google Analytics, también proporciona una métrica de manera
detallada.

3. Tasa de Rebote: Detalla el porcentaje de visitantes que abandonan el sitio
después de ver solo una pagina. Google Analytics proporciona esta métrica y
ayuda a identificar areas de mejora para retener a los visitantes.

4. Origen del Trafico: Divide el trafico en categorias como organico, directo y
referido. Utiliza Google Analytics para obtener informacion detallada sobre el
origen de la audiencia de forma gratuita.

5. Conversiones: Mide acciones especificas que se desea que los visitantes
realicen, como completar formularios o realizar compras. Google Analytics es
una herramienta valiosa para rastrear conversiones, y también se hara uso de
Google Tag Manager para gestionar eventos de conversion de manera mas

avanzada.
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Tiempo en el Sitio: Indica cuanto tiempo pasan los visitantes en promedio en
el sitio. Google Analytics proporciona esta métrica y ayuda a evaluar el
compromiso de los usuarios.

Velocidad del Sitio: Utiliza PageSpeed Insights de Google para evaluar la
velocidad de carga del sitio de forma gratuita. Esta herramienta ofrece
sugerencias para mejorar la velocidad y retener a los visitantes.

Porcentaje de Salida: Identifica qué porcentaje de visitantes deja el sitio
después de ver una pagina especifica. Google Analytics proporciona esta
informacion para ayudar a identificar posibles problemas en paginas
especificas.

Indice de Conversion: Calcula la proporcion de visitantes que realizan
acciones especificas. Google Analytics permite configurar objetivos y realizar

un seguimiento detallado de las conversiones.
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CONCLUSIONES

Con la experiencia de Disefio 3D la capacidad de visualizar y rotar los disefios
es una caracteristica destacada, ya que brinda a los usuarios una vista completa de
como se vera su producto final.

La plataforma cuenta con una amplia gama de productos y disefios
preestablecidos, lo que la hace versatil y adaptable a diversas necesidades, desde
uniformes deportivos hasta camisetas de moda en la cual también cuenta con la opcién
de pagos con tarjetas de débito o crédito, simplifica el proceso de compra y brinda
comodidad a los usuarios.

En resumen, MIND es una plataforma integral que combina personalizacion,
tecnologia avanzada y conveniencia para ofrecer a los clientes la experiencia de disefio
y adquisicion de articulos sublimados de manera eficiente y atractiva.

La utilizacion de paginas web en las empresas es esencial en la actualidad
debido a su capacidad para expandir el alcance, mejorar la visibilidad, fortalecer la
relacion con los clientes y aumentar la eficiencia operativa, lo que en Gltima instancia
conduce al crecimiento y éxito de la empresa. Es importante destacar que la redaccion
de contenido original y la prevencién del plagio son esenciales para mantener la

integridad de la empresa en linea y ganarse la confianza de los clientes.
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RECOMENDACIONES

e Implementar Herramientas de Realidad Aumentada (AR):

Desarrollar y afiadir funciones de realidad aumentada a la plataforma para que
los usuarios puedan visualizar los disefios 3D en entornos reales a través de sus
dispositivos mdviles. Esto no solo mejorard la experiencia del usuario, sino que
también facilitara la toma de decisiones al proporcionar una visualizacidn mas precisa
del producto final.

e Ampliar la Biblioteca de Disefios:

Continuar expandiendo la gama de productos y disefios preestablecidos
disponibles en la plataforma. Incluir nuevas categorias y estilos de disefio, como ropa
corporativa, accesorios personalizados y productos para eventos especiales, para atraer
a un pablico mas amplio y diversificado.

e Optimizacién del proceso de pago:

Mejorar y asegurar el proceso de pago, ofreciendo multiples opciones como
tarjetas de débito, crédito, y otras formas de pago electrénico como pagos mediante
billeteras digitales, (PayPal, Apple Pay y criptomonedas). La simplicidad y seguridad
en las transacciones aumentaran la satisfaccion y confianza de los clientes en la
plataforma.

e Fortalecimiento de la relacion con los clientes:

Desarrollar y utilizar herramientas de interaccion y feedback con los clientes
para fortalecer la relacion y mejorar continuamente la oferta de servicios. La
implementacién de encuestas, programas de lealtad, y un servicio de atencion al

cliente robusto puede ser clave para fidelizar a los usuarios.
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e Evaluacion continua de la eficiencia operativa:

Realizar evaluaciones periddicas de la eficiencia operativa de la plataforma,
identificando areas de mejora en la experiencia del usuario, tiempos de respuesta, y
gestién de pedidos. La optimizacién continua contribuira al crecimiento sostenible y

éxito de la empresa.
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ANEXOS

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA

ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA

Clasificacion de Viena: 27 05 08

115

FECHA: 131092023

HORA: 08:40:33

Clase: 40
Cadiga: D tintivn: Presaritac dn Fecha anl. Mo, Libfo Fecha ins: IMacionalidsd
IS, s
2015147983 P 20150225357 10711/2015 00191 00281 17/05/2016
Clasificacian: Hi._:ihlighl‘ Titular:  HIGHLIGHT CORP, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - HIGHLIGHT CORP, S.A.
24 15 13 Gree"' O
2% 01 18 —
37 05 08 S
Clase: 39,40
Cadiga: | DEstintive: Presantacion Fecha sal. Mo, Libro Fecha. ins: Macinalidad
IS s
2019182118 VIJOSA 20190294649 25/10/2019 00102 00389 13/04/2021
POWER
Clasificagién: oo : Titular:  VIJOSA POWER, LIMITADA DE CAPITAL VARIABLE - VIJOSA POWER, LTDA. DE CV.
o1 15 08
27 05 08

Fuente: Centro Nacional de Registro



DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA

ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA

Clasificacion de Viena: 01 15 15

FECHA: 1310902023

HORA: 08:36:46

Clase: 40
Cdadigo: Distiniive: Presentacion [Fecha sal. Mo, Libea Fescha. ins: Macionalidad
i i
2012115721 20120163338 30/01/2012
Clasificacion: Titular:  CHINCHILLA DOMINGUEZ, MARDEN DUBLIO
ol 15 15
Clase: 35,39,40
Cadiga: Diztintive: Presentacion [Fecha sal. Mo, Libea Fecha. ins: Macionalidad
i i
2023217174 & 20230362542 0B/0&/2023
.
Clasificacion: |@ [} Titular:  AVITECNIA SALVADORERA, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - AVITECNIA
o ; SALVADORENA, 5.4 DE C.V.
ol 15 15 o O
05 03 15 -
05 03 13
05 03 11

Fuente: Centro Nacional de Registro



DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL FECHA: 13/09/2023

HORA: 08:38:05
ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA

ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA

Clasificacion de Viena: 03 11 10

Clase: 40

Cadigo: Distintiva: Presentacidn Fecha sal. No.  Libro Facha. ins: MNacionalidad
ins.:  ins.

1997007502 19970007502 15/12/1997 00072 00114 17/08/2000 HOLANDESA

Clasificacién: @ Titular:  HEIDEMIJ N.V.

0B 11 10
2013124929 20130180711 20/02/2013 00060 00277 14/03/2016

oERVA,
Clasificacién: Titular.  ALVAREZ AYALA, ORLANDO ADALBERTO
‘i
B 11 10 §

ol

"

Fuente: Centro Nacional de Registro
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Encuesta dirigida a personas entre 18 a 50 afios de edad, que posea una tarjeta
de débito o crédito, con una mente creativa que desee lucir sus propios articulos

sublimados.

Objetivo de la encuesta:

Recopilar informacion que le permita al equipo investigador determinar la
viabilidad de establecer un negocio dedicado a sublimacién de articulos de vestir
mediante una plataforma digital llamada “MIND”, en la cual, cada cliente tendra la
oportunidad de vivir la experiencia de crear sus propios disefios en tiempo real y

observar su creacién en un formato 3D.
Indicacién:

A continuacién, se le presentaran una serie de preguntas por favor seleccione

la respuesta que considere mas conveniente segun su criterio personal.
Cuestionario.

1. Zona de residencia
e Rural
e Urbana
2. Sexo
e Femenino

e Masculino



3. Edad
e 18-22 afios
e 23-27 afios
e 28-32 afios
e 33 afios 0 mas
4. ¢;Posee tarjeta de crédito o débito?
e Si
e No
5. ¢Con gqué frecuencia compra productos en linea?
e Frecuentemente
e Poco frecuente
e No compro productos en linea
6. ¢Qué tan interesante le parece la idea de una plataforma digital en la cual
se pueda disefiar sin la necesidad de salir de casa y que permita rotar el
articulo en un formato 3D?
e Muy interesante
e Poco interesante
e Nada interesante
7. ¢Con queé frecuencia adquiere productos sublimados?
e Nunca
e Una o dos veces por semana
e Una vez al mes
e Tres vecesal afo
8. ¢Qué tan dispuesto estaria en adquirir y disefiar sus articulos mediante

una plataforma digital que enviara sus productos a la puerta de su casa?



e Muy dispuesto
e Poco dispuesto
e Nada dispuesto
9. ¢Le gustaria que la plataforma digital “MIND” mostrara una serie de
pasos para ayudarle a disefiar y realizar su compra?
e Si
e No
10. ¢ Qué articulos le gustaria sublimar dentro de la plataforma digital?
*Puede elegir mas de una opcion
e Camisas
e Pantalones
e Tasas
e Botellas (Squeez)
e Llaveros
e Uniformes deportivos
e Uniformes empresariales
e Banners

e Otro

11.;Le gustaria que la plataforma digital le mostrara una sesion de productos
previamente disefiados?
e Si
e No
12.De los siguientes atributos ¢Cuéles tomaria en cuenta al momento de
elegir una plataforma digital para sublimar?

*Puede elegir mas de una opcion



Calidad en los productos
Precio

Tiempo de entrega
Innovacién

Otro

13. ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por el envio de los productos sublimados

hasta la puerta de su casa?

$2.00 a $4.00 dolares
$5.00 a $7.00 dolares
$8.00 a $10.00 ddlares

$11 ddblares o mas

14.¢Por cual medio de comunicacién le gustaria conocer mas acerca de la

plataforma digital “MIND”?

*Puede elegir méas de una opcion

Facebook
Instagram
Twitter

Radio

15.¢;Qué le gustaria encontrar en las redes sociales de la plataforma digital

“MIND” *Puede elegir mas de una opcion.

Videos de los productos y forma de utilizar la plataforma
Precios de los diferentes productos

Iméagenes de los productos
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ENTREVISTA DIRIGIDA A PERSONAS ENTRE 18 Y 50 ANOS, ELEGIDAS
DE FORMA SELECTIVA, CON EL PROPOSITO OBTENER
INFORMACION CONFIABLE QUE AYUDEN A VALIDAR LA IDEA DE

NEGOCIO “MIND”

Objetivo de la entrevista:

Recopilar informacion directa con el usuario que le permita al equipo
investigador determinar la aceptacion de establecer un negocio dedicado a

sublimacion de articulos de vestir mediante una plataforma digital llamada “MIND”

PREGUNTAS:

1. ¢Ha utilizado servicios de sublimacién en el pasado? Si es asi, ¢qué le
parecié la calidad y el resultado final?

2. ¢Realiza compras en linea? ¢considera que son confiables?

3. ¢Qué tan interesante le parece la idea de una plataforma digital en la cual
se pueda personalizar y comprar articulos sublimados en linea desde la

comodidad de su casa 0 donde se encuentre?

4. Al adquirir productos sublimados en linea ¢Cual es su expectativa de

tiempo de respuesta para consultas o entrega de los productos solicitados?



¢Considera que es una buena opcion comprar articulos sublimados en
linea para obsequiar en ocasiones especiales?

¢Segun su experiencia comprando en linea que considera que se puede
hacer para mejorar su satisfaccion al comprar en linea?

¢Si tuviera la opcion de comprar camisetas sublimadas a un costo mas
bajo que camisetas de moda en tiendas de ropa, estaria interesado en
productos sublimados? ¢Si, noy por qué?

¢St le ofrecieran productos sublimados con la misma calidad que

productos personalizados de fabrica estaria dispuesto a adquirirlos?



Imagenes Prototipo MIND

BIENVENIDOS A TU TIENDA NI

Taza Homero
simpson 11 0Z

Taza Dragon Ball
super 11 0Z

Taza One Piece Taza
110z

Q.

hisatd

Termo Real Madrid

Cooeoe <
Mi

Daros a GUaRDaR

Link de la app: https://main--tiendamind.netlify.app/Menu



https://main--tiendamind.netlify.app/Menu

