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RESUMEN EJECUTIVO

Recuerdos de mi tierra es un proyecto digital que ayuda con la distribucién de
productos artesanales de las pequefias empresas, emprendedores y artesanos del
departamento de Santa Ana, cuyo objetivo principal es ayudar a través de un Sitio Web
promocionar y distribuir las artesanias. Partiendo desde la problematica que afronta el
sector artesanal del pais que cada vez se ve mas afectado por no contar con las
oportunidades y que cada dia compite en el mercado con el sector industrial, que ha venido
a sustituir lo artesanal.

En el mercado de las artesanias, muchas de éstas pasaron de ser un producto que
sirva para satisfacer las necesidades de las personas, a ser utilizadas como articulos
empleados para adornar espacios, es por ello, que han perdido el valor original y su
comercio disminuy6 cuando fueron sustituidas por articulos industriales.

Después de realizar una investigacion y determinar la viabilidad del proyecto, nos
indica que el disefio y creacion de un Sitio Web tiene un efecto positivo, dado que la
aceptacion de las personas nos indica que “Recuerdos de mi tierra” es una opcién para los
amantes de las artesanias.

La ventaja competitiva que ofrece “Recuerdos de mi tierra” es que brinda a las
personas la oportunidad de adquirir productos artesanales de diferentes ofertantes en un
mismo lugar, evitando ir a una tienda fisica, recopilando variedad, calidad, originalidad y
comodidad de compra en un solo lugar; y para los ofertantes, una oportunidad para dar a
conocer sus productos a una cartera de clientes potenciales, brindandoles las

oportunidades, condicionesy facilidades de realizar una compra segura y satisfactoria.



INTRODUCCION

La situacion financiera que acarrea el mundo a raiz de la crisis econémica que
provoco la pandemia del COVID19 obliga a las personas a una constante busqueda de
nuevas oportunidades de negocios, aprovechando las oportunidades que brinda el
mercado actual.

La razon principal para la creacién de un negocio digital comercializador de
artesanias, el cual lleva por nombre “Recuerdos de mi tierra” es porque en El Salvador, a
pesar de que el mercado de artesanias es relativamente pequefio, con ayuda de promocion
estratégica se puede abarcar a mas consumidores pues muchas personas aprecian y
valoran la originalidad de los productos 100% salvadorefios elaborados a mano utilizando
habilidades y técnicas tradicionales, logrando la atraccién incluso de mercados
nostalgicos.

Se decide darle el nombre de “Recuerdos de mi tierra” porque es un nombre que
permite al mercado mantener vivas las tradiciones y la cultura de nuestro pais. Estos
factores se relacionan con uno de los objetivos de este proyecto y es ofrecer unos
productos que existen hace muchos afios, pero posicionandose en un mercado actual con
medidas y estrategias modernas que permitan el alcance de consumidores. Al poner a
disposicion estos productos hechos a mano se difundird conocimiento, cultura y el
aumento de las oportunidades de empleo que estan vinculadas a la demanda del mercado
y las necesidades de recursos humanos causando un impacto social positivo en las
comunidades que tienen el conocimiento y el compromiso para fabricar estos productos

y que ademas funciona como medio que les permite sobrevivir y sostener sus familias.



CAPITULO | PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

1.1.PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La causa principal de crear un proyecto comercial de artesanias salvadorefias para
el mercado local nace porque existen muchos negocios que ofrecen estos productos que
son muy importantes a nivel cultural pero que no son visibles, ni tienen el auge necesario
para los artesanos.

Muchos comerciantes dedicados a las artesanias suelen aprovechar eventos que se
realizan en diferentes lugares como por ejemplo las ferias de artesanias, arte y venta de
articulos diversos al aire libre que son una tradicion cultural en todo el mundo y estan
muy presentes en todos los rincones de nuestro pais. Las ferias en El Salvador valoran la
produccion local y son buenos ejemplos de ocupacion de la ciudad, debido a que
promueven eventos en diferentes localidades, calles y plazas. Estas ferias adecuan
espacios para los emprendedores, para darlos a conocer a la poblacién y promocionar sus
productos, sin embargo, fuera de estas actividades que se realizan para activar el comercio
de artesanias no se ve mayor movimiento en comercializacion, por lo que, los negocios
se estancan en ventas y es el motivo de desertar de muchos artesanos, ya que no logran
sobrevivir solo dedicandose a ello.

Las artesanias son productos apetecidos, pero los lugares en donde las ofrecen son
poco conocidos o de dificil acceso. Por lo general, los negocios que ofrecen artesanias
cuentan con poco o ningun tipo de publicidad, por lo que la gente no tiene conocimiento

de estos productos. En gran medida, los diferentes tipos de artesanias que se ofrecen se



encuentran en el mercado informal y normalmente en sitios turisticos cercanos al lugar de
origen de sus creadores.
1.1.1. Antecedentes

Una de las artes mas representativas en El Salvador son las artesanias, éstas han
servido para impulsar el turismo y consideradas como parte del patrimonio cultural, entre
las que existen diferentes tipos y se producen en diversos pueblos dedicados a este oficio,
cada uno caracterizado por la exclusividad y sus disefios que los distingue.

El departamento de Santa Ana, ubicado al occidente de El Salvador, con una
extension territorial de 2023,2 Km?, subdividido en 4 municipios y 13 distritos, es el
cuarto departamento mas extenso de El Salvador.

Cuenta con una poblacion por encima de los 572,081 habitantes segun el censo
realizado en el afio 2007 y se localiza a una altitud superior a los 500 metros sobre el nivel
del mar.

Por otro lado, es importante hacer mencién honorifica a Metapan, la segunda
ciudad mas importante del departamento, distrito que aporta mucho valor cultural al
departamento, cabe mencionar que los artesanos de Metapan utilizan la abundante piedra
caliza como materia prima para sus obras. De hecho, a ellos se les conoce como “patas
blancas”; en referencia al color de la cal. Este trabajo artesanal busca preservar las
antiguas costumbres de los pueblos precolombinos.

En toda la ciudad hay mas de 50 hornos que encargan de calcinar la piedra con el
objetivo de transformarla en bella artesania o utilizarla como material de construccion u

otras actividades. (cultura azul, © 2023)



El Salvador es una tierra de artesanias populares representada fundamentalmente
por sus bellas ceramicas, representando los principales atractivos de la region. Los lugares
artesanales mas conocidos de El Salvador son los que se distinguen en las localidades de
Ilobasco, ubicado en el departamento de Cabafas, Guatagiagia, en el departamento de
San Miguel, Cojutepeque en el departamento de Cuscatlan; las figuras que se elaboran en
estas localidades son de diferentes disefios, lo que ha revolucionado sus 2 tradicionales
parametros, para aprovechar el aumento del turismo local y externo. (Yudith Agustina
Martinez Guevara, Karla Erica Navarrete Montoya, Martha Dinora Guardado Viera,
2005)

Con base en las consideraciones anteriores, cabe mencionar la importancia de ser
competitivo, los paises con ventajas competitivas, productos y servicios Unicos y
especializados serdn los que mas se desarrollen; la competitividad y la innovacién son
aspectos basicos y fundamentales para lograr este objetivo, y considerando esta
situacion, se puede encontrar que el sector artesanal en EI Salvador, es un sector
econdmico potencialmente competitivo, pero que presenta serias debilidades en su nivel
de productividad.

1.1.2. Descripcion

El disefio de un sitio web que tendra el objetivo de promocionar articulos
artesanales que se van a adquirir y promover de los diferentes negocios, ofreciendo
diversidad y cultura.

Como empresa distribuidora se apoyara a los diferentes negocios del departamento

de Santa Ana que se dedican con creatividad e ingenio a la elaboracion de estos productos



artesanales, para agilizar y aumentar sus ventas de tal forma de conectar con clientes
potenciales a nivel nacional.
1.1.3. Formulacion

En el mercado de artesanias existen consumidores con diferentes preferencias,
algunos buscan la originalidad, la diversidad, los colores, por otro lado, otros solo buscan
la tranquilidad de comprar productos 100% originales hechos de manera artesanal como
tejidos, tallados en ceramica, tallados en madera, la orfebreria y la bisuteria, entre otros,
gue obtienen una demanda mas relevante.

Con el desarrollo del disefio de un sitio web que pueda impactar directamente las
actividades de promocidn, buscando las caracteristicas que permite la digitalizacion,
avanzando hacia la eliminacién de las barreras tradicionales entre consumidor y la marca,
con la transformacion de la imagen comercial de las artesanias, creando vinculos
emocionales en la exposicion de los productos artesanales, con la comunicacion de las
ventajas, cualidades, diversidad, calidad, colores y originalidad del producto de la mano
con el marketing moderno que demanda desarrollar una serie de promociones diferentes
como regalias, descuentos o algun tipo de concurso en linea para Ilamar la atencion y
convencer los clientes de completar su compra.

Es por ello qué, debemos preguntarnos: El disefio de un sitio web, “Recuerdos de
mi tierra” que aporte todas las herramientas necesarias, orientado a brindarle a los clientes
informacion, interaccion y servicios, ¢podria ayudar a canalizar ventas y fidelizar
clientes?

¢Para los consumidores, las compras en linea a través del sitio web seria una

alternativa, que pueda llevarlos a optar sobre las compras fisicas?



(Es el disefio de un sitio web “Recuerdos de mi tierra” una alternativa viable para
que artesanos en el departamento de Santa Ana den a conocer sus productos a nivel

nacional?

1.2.DELIMITACION DEL PROBLEMA

En este proyecto se ha concretado el municipio de Santa Ana Norte reducido a sus
cuatro distritos, como un mercado potencial y la poblacién en estudio a lo largo de un afio
para entrar en la busqueda de plantar interés en el lanzamiento de un negocio digital de
artesanias, a través de un sitio web como medio de disposicion de productos.
12.1. Geogréficay temporal

El desarrollo del proyecto se delimitara geograficamente en el Departamento de
Santa Ana, tomando en cuenta sus cuatro municipios y trece distritos. Para llevar a cabo
su desarrollo se tomaran los datos necesarios historicamente, desarrollando la
investigacion desde marzo de 2023 a junio del afio 2024.
1.2.2. Teorica

Con el paso del tiempo, el hombre aprendi6 a utilizar materias primas naturales
para transformar elementos como piedras, madera, metales, entre otros, demostrando que,
como seres pensantes, usando la imaginacion y la creatividad, podria modificar las formas
naturales de dichos cuerpos, para crear elementos que representen los sentimientos de los
autores, la cultura de determinados lugares, la historia, la creatividad y la autenticidad,
entre otros.

Nuestro pais, El Salvador tiene una gran cultura y tradicion, la cual muchos
escultores, artistas, artesanos, entre otros, que se dedican al trabajo de tallar, decorar, crear

y pintar las artesanias con el fin de revivir nuestra historia y tradiciones, crean recuerdos



de lugares importantes, ya sea para turistas, como productos nostalgicos o simplemente
para otros fines, como adornar hogares. Sin embargo, segun datos obtenidos a través de
la investigacion de la historia de las artesanias, como fuerza laboral data desde tiempos
antiguos, cobrando fuerza como nueva clase laboral en el periodo que comprende los
siglos XI al XV, mejor conocido como Baja Edad Media, esta nueva clase de obrera cobro
la cual se denomind: los artesanos. Contenidos educativos digitales (s.f.) Afirma:

Estos trabajadores comenzaron a organizarse en torno a lo que se conocié como
taller o gremio. Uno de los méas destacados de la época fue el gremio de los
orfebres. Entre las artesanias que fabricaban estan los candelabros, lamparas,
cruces, calices y empufiaduras de cuchillos.

Los aprendices comenzaban trabajando en la fundicion de los metales mientras
aprendian a manejar las herramientas con la ayuda de los oficiales, ya
experimentados en la utilizacion de los martillos y los cinceles con que se daba
forma a las distintas piezas. Finalmente, los maestros eran encargados de
supervisar todo el trabajo del taller y de realizar las tareas donde lo artesanal se
transformaba en arte.

Si en la Antigliedad el trabajo manual habia sido relegado a los esclavos por ser
considerado innoble, en la Edad Media se paso al extremo opuesto. Los artesanos
fueron valorados como verdaderos creadores, capaces de transformar las materias
primas en infinidad de objetos Unicos. Los secretos de cada oficio estaban
envueltos en un aura de misterio casi sagrado que los artesanos debian proteger.

Tomado de: (Contenidos Educativos Digitales, s.f.)



Con el paso de la historia, la revolucion industrial representa para las artesanias una
amenaza, dado que, la actividad industrial como efecto de desarrollo capitalista
proponia una transformacion del pensamiento econdémico liberal, fue asi como se da
la crisis artesanal en Europa. (MedievalesArtesanos.com, s.f.) afirma: “Una de las
primeras consecuencias de este proceso fue la prohibicion general en Europa de los
gremios artesanos como asociaciones profesionales de caracter obligatorio y
exclusivo”.

La decadencia de las artesanias se consumo dado que, los cambios en la industria 'y la
sociedad a través de la revolucién industrial fomentaban la marginacion de la clase
obrera artesanal, donde la incapacidad de mejorar los procesos de produccion
sistematizada lo volvia incapaz de competir con una industria que empleaba nuevas

formas de produccion.

1.2.MARCO TEORICO

Histdricamente la cultura salvadorefia esta ligada a actividades econdémicas que
han permitido a las personas la creacion de empleos, de emprendimientos artesanales, la
satisfaccion de necesidades, por ejemplo, la elaboracion de comales y vasijas de barro,
que durante mucho tiempo han sido utilizados para elaborar y contener alimentos. Debido
a que la cultura salvadorefia lo demanda, las autoridades se han visto en la necesidad de
crear las condiciones para fomentar y preservar el sector artesano del pais, a través del

Decreto 509, el cual rige la proteccion de las actividades artesanales.



12.1. Historico

La ubicacion del departamento de Santa Ana ha permitido fomentar el turismo,
debido a la gran riqueza natural, historica y cultural que posee, siendo uno de los
departamentos econdmicamente mas activos del pais.

Aunque el turismo es muy importante para la economia, muchos lugares que no
tienen la promocion que reciben otros municipios atractivos y conocidos como Ataco,
surge la necesidad de la implementacién de iniciativas que ayuden a fomentar y reactivar
el turismo para promocionar los productos artesanales influyendo en la creacion de
empleos a través de este mercado, sector donde muchas personas encuentran
oportunidades para generar ingresos.

1.2.2. Conceptual

Artesania:  segln el art. 4 del DECRETO No. 509 (Asamblea Legislativa de El
Salvador, 2016) se define a artesania como:

un producto con caracteristicas distintivas, obtenido del conjunto de artes

realizadas total o parcialmente a mano, que requiere destreza manual y sentido

estético o artistico para realizar objetos con sello personal o colectivo, funcionales

0 decorativos, en un proceso de transformacion de materias primas (P.3).

Sitio web: (HubSpot, Qué es un sitio web, para qué sirve y cuéles son sus
elementos, 2023) define como “un conjunto de paginas web que estan conectadas entre si
y se encuentran alojadas en un servidor web”.

Redes sociales: (Concepto, Redes sociales, © 2013-2023 ) lo define como
“plataformas digitales formadas por comunidades de individuos con intereses, actividades

o relaciones en comun”.



Cultura: Para (Concepto, Cultura, © 2013-2023) es el “conjunto de elementos y
caracteristicas propias de una determinada comunidad humana. Incluye aspectos como las
costumbres, las tradiciones, las normas y el modo de un grupo de pensarse a si mismo, de
comunicarse y de construir una sociedad”.

Publicidad: segun (HubSpot, Qué es la publicidad, 2023) :La publicidad es un
conjunto de estrategias de comunicacion disefiadas para compartir una solucién comercial
con un publico de posibles consumidores. A través de recursos visuales, sonoros o
textuales, la publicidad busca atraer y captar la atencion de las audiencias y convencerlas
de adquirir un producto o servicio.

Influencers: (HubSpot, Qué es un influencer, 2023) define: Un influencer es una
persona activa en redes sociales que, por su estilo de vida, valores o creencias, ejerce un
influjo directo en un cierto numero de seguidores. Estas figuras publicas expresan
opiniones acerca de diferentes temas y se han convertido en embajadores de muchas
marcas y abanderados del marketing de la influencia.

Bisuteria: (Definicion de:, 2021) define como “bisuteria a la industria que se
dedica a la fabricacion de productos de adorno, realizados con materiales que no son
preciosos”.

Productos sustitutos: (Economipedia, 2020) lo define como “aquel que puede
satisfacer la misma necesidad que otro. De esta forma, a ojos del consumidor, el bien
sustituto puede reemplazar la funcion de otro, sean o no similares en cuanto a sus

caracteristicas o precio”.



Vasija: (RAE, 2024) lo conceptualiza como “pieza concava y pequefia, de barro
u otra materia y de forma comun u ordinaria, que sirve para contener especialmente
liquidos o cosas destinadas a la alimentacion”.

Producto Nostalgico: Los productos nostalgicos son aquellos bienes y servicios
gue forman parte de la cultura, tradicion y consumo de un pais, que traen recuerdos de
momentos inolvidables al consumirse en tierras lejanas.

Ecoturismo: (Definicién de:, 2021) dice que “es la actividad turistica que se
desarrolla sin alterar el equilibrio del medio ambiente y evitando los dafios a la naturaleza.
Se trata de una tendencia que busca compatibilizar la industria turistica con la ecologia”.
1.23. Legal

El aspecto del marco legal es una limitante para la microempresa, dado que, por
no contar con las condiciones econémicas y administrativas, en muchas ocasiones carece
de requisitos legales, que no se ve amparado por bienes que les sirvan de garantias para
optar por financiamiento y esto le limita el desarrollo de sus actividades.

El (DECRETO No. 509, 2016) de la ley de fomento del sector artesanal considera
que:

Las artesanias se clasifican de acuerdo con diferentes criterios, los cuales expresan

y difunden identidad y tradiciones culturales materiales e inmateriales del pais, por

lo tanto, se deben ejecutar los mecanismos que ayuden a fomentar, proteger y

desarrollar el sector artesanal. Por otra parte, también se debe reconocer la labor

del artesano, persona que se dedica a la produccion de artesanias, quien utiliza su
fuerza laboral y que contribuye a la dinamica econémica y social y cultural del

pais.
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Capitulo 1 en el Art. 1. expresa que: la presente ley tiene por objeto fomentar,
proteger y desarrollar al sector artesanal, reconociendo como pilar fundamental a
la persona dedicada a la produccién de artesanias, con énfasis a las personas de
origen indigena, y las que con su produccion generan identidad y enriquecen el
patrimonio cultural y el desarrollo del pais.

Asi también en el Art. 2. la presente ley tiene por finalidad: a) La proteccion y
reconocimiento de la persona artesana; b) El desarrollo de las habilidades artisticas
y capacidades productivas del sector artesanal; ¢) El resguardo de las tradiciones
y saberes ancestrales, asi como la promocion de expresiones culturales que
generan identidad nacional; d) Facilitar la insercién y participacion del sector
artesanal en los mercados nacionales e internacionales; e) Fomentar y facilitar la
asociatividad; y f) Fortalecer las capacidades empresariales de las personas
artesanas.

En el &mbito de aplicacion del Art. 3. La presente ley se aplicard dentro del
territorio nacional a las personas artesanas salvadorefias que se dedican al disefio,

produccidn y comercializacion de sus artesanias. (DECRETO No. 509, 2016) P.2.

Para efecto del marco legal con el que se rige la micro y pequefia empresa

(MYPE) en las leyes Salvadorefias, entre las que se pueden mencionar las Leyes

Tributarias; como Cddigo tributario y su Reglamento de aplicacion, Ley de Impuesto a la

Transferencia de Bienes muebles y a la Prestacion de Servicios, y su Reglamento de

aplicacion (IVA), Ley de Impuesto sobre la renta y su reglamento Leyes Mercantiles

como la Ley del registro de Comercio , Codigo de comercio, La Ley de Superintendencia
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de Obligaciones Mercantiles, Leyes Laborales; dentro de los que podemos mencionar
Caodigo de Trabajo y su Reglamento, Ley del seguro Social, Ley de la superintendencia

de Pensiones (AFP).

CAPITULO Il METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La investigacion sobre un modelo de negocio digital en el departamento de Santa
Ana, el cual consiste en el desarrollo de in Sitio Web para la comercializacion de
artesanias y el comportamiento de los consumidores, su aceptacion y preferencias,
desarrollado a través de una investigacion cuantitativa, que mostrara la viabilidad del

negocio digital, para ello es importante considerar los puntos a tratar a continuacion:

2.1. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
2.11. Generalidades

En este apartado se presenta la metodologia que permite desarrollar la
investigacion de las artesanias, se presentan aspectos con los cuales se trabajara para
conseguir los resultados esperados y con ello responder positivamente al objetivo general
y a los objetivos especificos que son la fuente primordial del desarrollo de este modelo de
negocio.

El tipo de investigacion, técnicas y procedimientos utilizados para realizar este
estudio, se basan en los objetivos que llevaron a esta investigacion a conocer el estado
actual del mercado artesanal. Cabe agregar que se utilizara la investigacion cuantitativa,
ya que ayudara a recopilar datos precisos y cuantificables, para conocer la percepcion de
los sujetos de investigacion con el fin de resaltar las caracteristicas del problemay sugerir

posibles soluciones.
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Desde esta perspectiva, a traves de encuestas se recolect6 informacién del publico

objetivo del departamento de Santa Ana.

2.1.2. Meétodo

El disefio para la presente investigacion se determinara con el método deductivo,
basado en la experiencia y en las tendencias actuales del mercado, permitiendo ser mas
objetivos mediante una encuesta recopilando informacion confiable, veraz y conociendo
de esta forma, la naturaleza del problema y los efectos que son ocasionados en la

comercializacion.

2.1.3. Enfoque

Esta investigacion se desarrollé bajo el enfoque cuantitativo y cualitativo.

Se trabaj6 con una herramienta Gtil para la recoleccion y analisis de datos como la
encuesta para obtener informacion cuantificable y estudiar perfiles de consumidores y de
la participacion del mercado. Utilizando la encuesta como herramienta fundamental en
este tipo de investigacion nos ofrece la posibilidad de generalizar los resultados mas
ampliamente y tener el control y un punto de vista de conteo.

El desarrollo de investigacion cualitativa se desarrollé especificamente tomando
como referencia a los consumidores del departamento de Santa Ana, realizando una
entrevista a quienes si consumen productos artesanos para obtener informacion en base a
sus experiencias de compra, partiendo asi, de un analisis para la construccion de

modificaciones de acciones de venta y de mejoras que exigen los consumidores.
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2.14. Universo

Para la investigacion sobre el bajo consumo de los productos artesanos, el universo
poblacional son los individuos del departamento de Santa Ana, en donde segun datos
obtenidos del informe del Tribunal Supremo Electoral (TSE) tenemos qué, la poblacién
de 18 a 99 afios en el departamento de Santa Ana es de 507,779. (TRIBUNAL SUPREMO
ELECTORAL, 28/03/22)

2.15. Pablacion

La poblacion objeto de estudio para la investigacion son los hombres y mujeres de
18 a 75 afos, residentes en el departamento de Santa Ana.

Segun datos del Ministerio de Salud, supervisados por la DIGESTYC en el afio
2020, la poblacion de 18 a 75 afios en el departamento de Santa Ana es de 393,831
personas. (MINSAL, 2020)

Es importante tomar en cuenta que, las poblaciones se dividen en finitas e infinitas,
segun (Lopez - Roldan y Facbelli, 2015) “se considera que una poblacidn finita a toda
poblacion formada por menos de 100.000 unidades, e infinita a aquella que tiene 100.000
o mas.” (p. 8). Considerando lo anterior, nuestra poblacion es infinita, debido a que supera
las 100,000 unidades.

2.16. Muestra

Tenemos qué:

_zixp*q

n = Tamano de la muestra
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N = Tamafio de la Poblacion o universo (infinito)
Z = Nivel de confianza (95% = 1.96)

e = Error de estimacién (5% = 0.05)

p = Probabilidad de éxito (50%)

g = probabilidad de fracaso (50%)

_ (1.96)2%0.5% 0.5
N 0.052

3.8416 * 0.5 x 0.5
n =

0.052

_ 0.9604
~0.052

n = 384.16
n =~ 384

2.1.7. Técnicas de investigacion

Para esta investigacion se utilizé la encuesta como técnica de investigacion.
Técnica que es estandarizada, sistematica y permite obtener informacién a partir de una
muestra representativa.
2.1.8. Instrumento de investigacion

Los cuestionarios online son el instrumento de investigacién, para conocer la

percepcidn de las personas sobre las artesanias en el departamento de Santa Ana.
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2.1.9. Presentacion de resultados
Después de haber realizado los estudios pertinentes para conocer los resultados de
la investigacion, habiendo consultado por medio del cuestionario previamente

establecido, encuestando a 384 personas, se obtuvieron los resultados siguientes:

Primera pregunta: Indique su género.

Tabla 1. Indicadores de género. 1- Indique su género.

Fuente: Elaboracion propia. FEMENINO 223
MASCULINO 161
TOTAL 384

figura 1. Grafico de indicadores de género.

Fuente: Elaboracion propia.

1. Indique su género.

FEMENINO; 223;
58%

FEMENINO = MASCULINO

Interpretacion: Para dicha investigacion las respuestas mas representativas

evaluadas en el campo de estudio fueron del genero femenino con un 58% equivalente a
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223 mujeres y el 42% de respuestas del género masculino equivalente a 161 hombres

encuestados.

Andlisis: En general tanto hombres como mujeres mostraron una similar

participacién, sin embargo, se observa un aumento gradual en la proporcion de las mujeres

gue se interesan mas en adquirir artesanias.

Segunda pregunta: ¢Cual es su rango de edad?

Tabla 2. Rangos de edad,

Fuente: Elaboracion propia.

2- ¢Cual es su rango de edad?
18 -25 175
26-35 118
36-50 56
51-70 32
Mds de 71 afios 3
Total: 384
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figura 2. Grafico de rangos de edad.

Fuente: Elaboracion propia.

2. ¢Cual es su rango de edad?

Mas de 71 afios
1%

18-25
W 26-35
36-50
m51-70

B Mas de 71 afios

Interpretacion: en esta investigacion se tomaron porcentaje de diferentes edades
siendo el rango més determinante el de 18-25 afios, el de 26-35 afios y el de 36-50 afios
conformando asi el 91% de toda la poblacién investigada, solamente el 9% conformado

por la edad de 51-71 afios.

Analisis: las personas entre 18 y 25 afios son el segmento seleccionado, ya que
son personas que demandan el producto de artesanias porque utilizan redes sociales y
tienen la capacidad y la necesidad de ver varias cosas a la vez en su pantalla movil, lo
cual favorece al estudio porque los jovenes de esta edad son amantes de los lugares

turisticos y sobre todo de la tecnologia.
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Tercera Pregunta: ;Cuél es su ocupacion?

Tabla 3. Ocupacion.

Fuente: Elaboracion propia.

3. ¢Cudl es su ocupaciéon?
Desempleado 38
Empleado 180
Estudiante 98
Emprendedor 34
Empresario 15
Trabajador informal 19
TOTAL: 384

figura 3. Grafico de indicadores de ocupacion.

Fuente: Elaboracion propia.

3. éCual es su ocupacion?

Desempleado ® Empleado M Estudiante  Emprendedor B Empresario M Trabajador informal

Interpretacion: el 47% de los encuestados equivalentes a 180 personas son

empleados, el 25% equivalente a 98 personas son estudiantes, el 10% son desempleados,

19



asi como también el 9% son emprendedores equivalentes a 34 personas, solo el 4%
equivalente a 15 personas son empresarios y tenemos 19 personas que trabajan
informalmente equivalente al 5%.

Anadlisis: de acuerdo con las respuestas, el mayor factor que predomina en todos
los encuestados son las personas que tienen empleo correspondiente a 180 personas de

384 que respondieron la encuesta.

Cuarta Pregunta: 4. ;Cuales son los tipos de artesanias de su preferencia?

(Seleccione una 0 mas de una)

Tabla 4. Preferencias de artesanias.

Fuente: Elaboracion propia.

4. ¢ Cuales son los tipos de
artesanias de su preferencia?
Tejidos 117
Tallados en ceramica 129
Tallados en madera 179
Orfebreria 101
Bisuteria 118
Pinturas 1
Barro cocido 1
TOTAL DE ENCUESTADOS 384
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figura 4. Grafico de tipo de preferencias.

Fuente: Elaboracion propia.

4. éiCuales son los tipos de artesanias de su
preferencia? (Seleccione una o mas de una)

Barro cocido
Pinturas

Bisuteria
Orfebreria

Tallados en madera

Tallados en ceramica

Tejidos
0 20 40 60 80 100 120 140 160 180 200
Tejidos TalIaf:lo§ en | Tallados en Orfebreria = Bisuteria Pinturas Barro cocido
cerdmica madera
u- 117 129 179 101 118 1 1

Interpretacion: en esta pregunta de investigacion de opcion mdaltiple
determinamos que los tipos de artesanias que prefieren son los tejidos, los tallados en
cerdmica y los tallados en madera que este Gltimo en particular lo escogieron el 47% de

todos los encuestados.

Analisis: con los resultados anteriores se concluye que la venta del tipo de
artesanias en madera son las mas buscadas por los clientes por ser un material de bajo
costo y a las personas es mas facil obtenerlos, los tallados en madera tienen mayor
presencia en las representaciones artesanales de nuestro pais, siendo la madera un

material duradero.
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Quinta pregunta: ;Qué prefiere para comprar una artesania? (Seleccione una

0 mas de una)

Tabla 5. Preferencias de compras de artesanias.

Fuente: Elaboracion propia.

5. éQué prefiere para comprar una
artesania? (Seleccione una o mas de
una)

Disefio 246
Color 125
Precio 144
Antigliedad 92
Valor sentimental 98
Origen geografico 55
Total de encuestados 384

figura 5. Grafico de preferencia de compras.

Fuente: Elaboracion propia.

5. éQué prefiere para comprar una artesania?
(Seleccione una o mas de una)

Disefio Color Precio Antigliedad Valor Origen
sentimental geografico
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Interpretacion: en esta pregunta de opcion maltiple se obtuvieron 246 respuestas
correspondiente al 64% de todos los encuestados que prefieren el disefio para comprar
artesanias, el color con el 32% el precio con el 38%, el 24% equivalente a 92 personas
por antiguedad y el valor sentimental con el 25% de respuestas de todos los encuestados,
siendo estos los factores mas predominantes que motivan a las personas a comprar

artesanias, y solo el 14% equivalente a 55 personas eligieron por origen geogréfico.

Anélisis: se establece que la variedad en las artesanias es las caracteristicas que
mas llama la atencion del cliente, pues se inclinan por la calidad y belleza en los
disefios, el cliente tiene un exquisito gusto por lo estético debido a que los compradores
saben apreciar un buen disefio, asi como también los colores, precio, antigiedad y el

valor sentimental.

Sexta pregunta: ¢Con qué frecuencia compra productos artesanales?

Tabla 6.Frecuencia de compras de artesanias.

Fuente: Elaboracion propia.

6. ¢ Con qué frecuencia compra
productos artesanales?
Una vez al mes 38
Cada tres meses 62
Cada seis meses 110
Una vez al afio 166
Cuando me gusta alguna 2
Muy pocas ocasiones 6
Total 384
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figura 6. Gréafico de frecuencia de compra.

Fuente: Elaboracion propia.

éCon qué frecuencia compra productos artesanales?

= Unavez al mes = Cada tres meses = Cada seis meses

= Una vez al afio = Cuando me gusta alguna =~ Muy pocas ocasiones

Interpretacion: de acuerdo con los resultados de la investigacion la mayoria de
los encuestados compran artesanias una vez al afio correspondiendo al 42% equivalente
a 166 personas de todos los encuestados, 28% compran articulos cada 6 meses, el 16%

compra cada 3 meses y 10% compra una vez al mes.

Analisis: se establece que, a partir de los resultados, la compra de artesanias se
da de forma esporadica debido a la poca promocidn de venta de este tipo de producto.
De lo anterior se puede deducir que es una desventaja para el negocio en cuanto a la

movilizacidn que tienen los articulos artesanales. Se debe promover las artesanias en
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todas sus formas y medios a los clientes potenciales y a los clientes actuales buscando

un desarrollo y expansion sostenible.

Séptima pregunta: ¢ Cuanto dinero destina usted para comprar artesanias?

Tabla 7. Presupuesto para compras de artesanias.

Fuente: Elaboracion propia.

7. ¢ Cuanto dinero destina usted
para comprar artesanias?

$0.00 - $10.00 182
$10.01 - $50.00 145
$50.01 - $100.00 41
Mas de $100.00 16
Total 384

figura 7. Grafico de presupuesto de compras.

Fuente: Elaboracion propia.

é¢Cuanto dinero destina usted para
comprar artesanias?

m $0.00 - $10.00

W $10.01 - $50.00

W $50.01 - $100.00
Mas de $100.00
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Interpretacion: segun los resultados obtenidos, 47% equivalente a 182 personas
encuestadas destina de $0.00 - $10.00 para artesanias. El 38% equivalente a 145

personas destinan de $10.01 - $50.00, el 11% equivalente a 41 personas destinan de

$50.01 - $100 y anicamente 16 personas contestaron que destinarian para artesanias mas

de $100.

Anélisis: de acuerdo con los porcentajes obtenidos se determina que el 47%

equivalente a 182 personas gastarian el menor rango de dinero colocado en la encuesta,

eso nos da el parametro de promocionar y hacer publicidad de los diferentes articulos

para que las personas que tengan al menos una red social se familiaricen con el medio

informativo y conozcan todas las artesanias que se comercializan de diferentes tamafios,

disefios y colores que van a relacionarse con su respectivo precio.

Octava pregunta: De escala de 1 a 5, ;Cémo califica las artesanias

salvadorefias? Califique del 1 al 5, donde 1 es mala calidad y 5 excelente calidad.

Tabla 8.Calificacion de calidad de las artesanias salvadorenas.

Fuente: Elaboracion propia.

8. De escalade 1 a 5, ¢Como califica
las artesanias salvadorenas? Califique
del 1 al 5, donde 1 es mala calidad y 5

excelente calidad.

1

2

3 38

4 132

5 212
Total 384
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figura 8. Grafico de indicadores de calidad del producto.

Fuente: Elaboracion propia.

DE ESCALADE 1 A5, iCOMO CALIFICA LAS ARTESANIAS
SALVADORENAS? CALIFIQUE DEL 1 AL 5, DONDE 1 ES MALA
CALIDAD Y 5 EXCELENTE CALIDAD.

. (Y
S

MENOR CALIDAD --------- MEJOR CALIDAD

. D
f
f

Interpretacion: en esta investigacion podemos identificar que el 55% de los
encuestados afirman que las artesanias son de una excelente calidad con calificacion 5,
sin embargo, el 43% de personas opinan que las artesanias locales son de calidad 3 0 4

en una escala de calificacion 1 mala calidad y calificacion 5 excelente calidad.

Analisis: se confirma que, en promedio, los encuestados definen que la calidad
de los articulos artesanos es de excelente calidad, los demas encuestados que
corresponden al 45% opinan que son de mediana calidad lo que impulsa a ser mas

creativos y poner mas atencion en la originalidad y calidad del producto final.
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Novena pregunta: ;Cémo considera los disefios de las artesanias salvadorefias?

Califique del 1 al 5, donde 1 es mal disefio y 5 excelente disefio.

Tabla 9.Calificacion de los disefios de las artesanias salvadorefias.

Fuente: Elaboracion propia.

9. ¢Como considera los disefios de las
artesanias salvadoreiias? Califique del 1
al 5, donde 1 es mal disefio y 5 excelente

disefio.
1 0
2 3
3 34
4 152
5 195
Total 384

figura 9. Grafico de calificacion de calidad del disefio.

Fuente: Elaboracion propia.

¢COMO CONSIDERA LOS DISENOS DE LAS ARTESANIAS
SALVADORENAS?CALIFIQUE DEL 1 AL 5, DONDE 1 ES MAL
DISENO Y 5 EXCELENTE DISENO.

195

IN
' |

MENOR CALIDAD --------- MEJOR CALIDAD
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Interpretacion: en esta pregunta el 51% de todos los encuestados equivalentes a

195 personas consideran los disefios de artesanias de excelente condicion, seguidamente

con el 39% equivalente a 152 personas opinan que son de buena condicion con
calificacion de 4 con relacion a la escala de 1 al 5. 34 personas consideran los disefios

con calificacion 3 y 3 personas califican los disefios con calificacion 2.

Anélisis: se determina que es el disefio del articulo, uno de los puntos méas

importantes para cautivar al cliente. Se destaca la habilidad para disefiar artesanias que

resalten por su creatividad, elaboracion, dominio del material y excelentes acabados, lo

que demuestra que la mayoria de la poblacion busca originalidad en el disefio pues

tienen mas aceptacion en el mercado.

Décima pregunta: ;En qué lugares prefiere comprar artesanias? (Marque una o

mas de una)

Tabla 10.Lugares de preferencias de compras de artesanias.

Fuente: Elaboracion propia.

10. ¢En qué lugares prefiere comprar

artesanias? (Marque una o mas de una)

Tiendas artesanales 171
Ferias 145
Pueblos con cultura artesanal 236
Internet 48
Total de respuestas 384
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figura 10. Grafica de lugares de preferencia de compra.

Fuente: Elaboracion propia.

¢En qué lugares prefiere comprar artesanias?
(Marque una o mas de una)

250 236
200
171
145
150
100
48

. .
0

Tiendas artesanales Ferias Pueblos con cultura Internet

artesanal

Interpretacion: en esta pregunta de opcion multiple demuestra que el 44%
equivalente a 171 personas encuestadas prefieren comprar artesanias en tiendas
artesanales, el 38% equivalente a 145 personas prefieren comprar en ferias, el 61%
equivalente a 236 personas prefieren adquirir estos productos en pueblos con cultura

artesanal y el 12% equivalente a 48 personas prefieren comprar por internet.

Analisis: de acuerdo con los porcentajes obtenidos demuestra que la mayoria de
las personas prefieren adquirir articulos como artesanias en diferentes pueblos que
aportan cultura y tradiciones ya que las personas buscan articulos creativos que cautiven
su atencién y que sean Unicas y originales sin dejar a un lado los disefios y los colores.
En esta pregunta de opcion multiple se determina que las personas compran desde

diferentes lugares ya sea en tiendas artesanales ferias o en los pueblos que visitan.
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Onceava pregunta: Si existiera un Sitio Web que te permita comprar artesanias,
en donde diferentes artesanos de Santa Ana ofrezcan sus productos ¢ Cual seria su
opinién?

Tabla 11.0pinion sobre un sitio web de compras de artesanias.

Fuente: Elaboracion propia.

11. Si existiera un Sitio Web que te permita comprar artesanias,
en donde diferentes artesanos de Santa Ana ofrezcan sus
productos ¢ Cudl seria su opinién?

Si me gustaria comprar artesanias por internet 286
No me gustaria comprar artesanias por internet 98

figura 11. Grafico de preferencia de Sitio Web para compras.

Fuente: Elaboracion propia.

Si existiera un Sitio Web que te permita comprar artesanias,
en donde diferentes artesanos de Santa Ana ofrezcan sus
productos ¢Cual seria su opinion?

= Si me gustaria comprar artesanias por internet

= No me gustaria comprar artesanias por internet

Interpretacion: el 74% que corresponde a 286 personas encuestadas, afirman que

si les gustaria comprar artesanias mediante internet por lo que apreciarian que hubiese
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un medio de interaccion y de informacion sobre productos, y el menor porcentaje de

26% que corresponde a 98 personas afirman lo contrario.

Anélisis: de las respuestas obtenidas se entiende que, si existe una aceptacion por
las ventas de articulos artesanales en linea, siendo favorable para el negocio en cuanto a
conocimiento de la poblacién por el sitio web en donde se daré la informacién y

promocion de los articulos artesanales.

Doceava pregunta: ¢Por qué razon usted preferiria comprar artesanias en un

Sitio Web?

Tabla 12.Preferencia de compras de artesanias en un Sitio Web.

Fuente: Elaboracion propia.

12. ;Por qué razdn usted preferiria comprar artesanias en un Sitio Web?

Porque podria comprar productos que me gustan, sin ir a buscar a una tienda fisica. 192
Porque con los envios a domicilio puedo recibir el articulo en mi casa. 143
Porque tengo acceso a ofertas especiales. 100
Por los precios competitivos que ofertan en Internet. 80

No me gusta comprar en Internet.

No me gustaria.

Por mas variedad.

No uso sitios web.

= = P V)

Prefiero comprar personalmente porque puedo pedir rebajas o escoger otro en el momento.
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figura 12. Grafico de preferencia de compra en la red.

Fuente: Elaboracion propia.

éPor qué razén usted preferiria comprar artesanias en un Sitio Web?

250
B Porque podria comprar productos
que me gustan en linea, sinir a
buscar a una tienda fisica.
200 192
M Porque con los envios a domicilio
puedo recibir el articulo en mi casa.
150 143 H Porque tengo acceso a ofertas
especiales.
Por los precios competitivos que
100 ofertan en internet.
B No compraria en linea.
50
B no me gustaria
3 1 1 1 1
0

Interpretacion: segun los resultados de la pregunta de seleccion mdltiple se
obtiene que el 50% equivalente a 192 personas encuestadas les gustaria comprar
artesanias en un sitio web porque podrian comprar productos que le gustan en linea, sin
ir a buscar a una tienda fisica. EI 37% equivalente a 143 personas les gustaria comprar
desde el sitio web porque con los envios a domicilio puedo recibir el articulo en mi casa.
El 26% opina porqgue tiene acceso a ofertas especiales junto con el otro 21% por los
precios competitivos que ofertan en internet equivalente a 80 personas. Luego podemos

observar diferentes opiniones que agregaron los encuestados.

Analisis: de acuerdo con los porcentajes obtenidos, la principal razén o motivo

por lo que las personas adquirieran sus productos artesanales mediante el sitio web es
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porque podrian comprar productos que les gusten en linea sin tener que ir a una tienda
fisica y recibirlo a domicilio. Se puede determinar que la poblacién busca por sobre todo
la comodidad y que se lo envien hasta la puerta de su casa siendo un plus que el negocio

puede aprovechar.
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2.2.DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

figura 13. FODA.

Fuente: Elaboracion propia, basado en (JOEL, s.f.)

« Diversa gama de materiales y
técnicas artesanales.

« Productos unicos y de alta
calidad.

« Libertad creativa.

« Presencia en sitio web y en
redes sociales.

« Herramienta de Google
Analytics para medir el

-
\ =

|-

Participacion en ferias y
exposiciones de artesanias para
promocionar el sitio web.
Colaboraciones y alianzas con
compradores fuertes.
Publicidad digital con anuncios
personalizados.

Productos de alto poder
adquisitivo en el mercado
nostalgico.

comportamiento de
\__consumidores.

. Pérdida de costumbres y técnicas

limitados. »

Demoras en envios de productos:

« Disenos anticuados de artesanias.

« Consumidores que acostumbran
comprar tradicionalmente y no

| digitalmente.

artesanles.

- Competencia.
Capacidad de prod v - Mercados en linea de otros

productos populares.

- Desinterés de las nuevas

generaciones en la creacion de
articulos artesanos.

- Aumento de costos de

produccion. )

35



2.2.1. FODA cruzado

figura 14. FODA
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2.2.2. Desarrollo de las 5 fuerzas de Michael Porter

Por medio del andlisis de las 5 fuerzas propuestas por Michael Porter, es posible
definir las tendencias del mercado, reconocer a la competencia, sus ventajas competitivas

e identificar oportunidades para el proyecto.

1. El poder de negociacion de los clientes

En el departamento de Santa Ana existen muchos negocios de artesanias pequefios
que carecen de publicidad, creatividad en la exhibicidn de sus productos, muchos no estan
en una ubicacion céntrica y la poblacion no tiene conocimiento de lo que se vende. La
comercializacion de artesanias mediante el sitio web en este caso, permite que como
empresa se tenga el poder de negociacion con los clientes porque al ofrecer los productos
de una forma moderna, con variedad y calidad de articulos artesanales, una navegacion
facil y rapida para completar compras y con la debida publicidad se adquirird el

reconocimiento y la preferencia de la poblacion.

2. El poder de negociacion de los proveedores

Para el negocio de artesanias hay muchas opciones de adquisicién de materia
prima e insumos, porque se adquieren localmente. El poder de negociacion lo tenemos

nosotros porque se puede elegir a quien comprar estratégicamente.
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Entre algunas recomendaciones a tomar en cuenta para negociar con proveedores
estan:
v’ Construir alianzas de largo plazo con el mejor proveedor.
v Ofrecer propuestas y opciones ganadoras para ambas partes.
v Obtener informacion de contrapartes.

v Buscar la forma de fabricar materia prima propia.

3. Laamenaza de nuevos competidores entrantes

La amenaza de nuevos competidores son negocios que quieran modernizar la
comercializacién de artesanias dandole un valor agregado a sus productos y servicios,

junto con un plan estratégico.

Pichardo, Sdnchez-Medina, Henriquez (2017) aseguran que:

A pesar de que la artesania es en si misma una actividad que conlleva productos

y métodos tradicionales, la innovacidn permite incrementar la competitividad de

los negocios artesanales frente a los mercados globales, ya que les permite ofrecer,

en cuanto a productos, una mayor variedad de temas, colores y formas, donde se

fusionan lo antiguo y lo nuevo; lo local y lo global. Pichardo et al. (2017)

Se puede lograr un auge significativo de publicidad y ventas en nuestro negocio
con menciones en eventos, participacion en ferias artesanales, publicidad por internet e

influencers, para potencializar la marca y generar reconocimiento de la imagen comercial.
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4. Laamenaza de nuevos productos sustitutivos

La amenaza de nuevos productos sustitutos puede permitir que los consumidores
prefieran productos hechos con materiales artificiales, sintéticos, hechos de plastico,
vidrio, accesorios de diferentes tipos, de cuero, acrilicos, bisuteria en acero inoxidable,
entre otros. Es importante que la poblacién visualice que en el sitio web se encuentre
informacion relevante a nivel cultural, promoviendo y estableciendo vinculos con estos

productos nostalgicos.

5. Larivalidad entre los competidores

La existencia de negocios artesanales es alta, de modo que la competencia y la
rivalidad se puede dar cuando los competidores ocasionen una situacion de guerra de
precios, innovacion de productos, aumento de publicidad y la expansién para hacerse
presente en linea, dando por consecuencia una reduccion de los margenes de ganancia
afectando la utilidad del negocio y una mayor presion para mantener la posicion en el

mercado.
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2.2.3. Desarrollo de PEST

figura 15. PEST

Fuente: Elaboracion propia.
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2.3. CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

En el FODA cruzado se ha logrado investigar y asi mismo, descubrir las fortalezas

y oportunidades que el mercado ofrece para lograr posicionar un producto como lo es la

artesania, pero asi mismo también logramos entender que no todo es positivo, porque

también hay dificultades para hacerlo y el reto es superar las debilidades y las amenazas

que el mismo mercado pone por delante.
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Por medio del analisis de las 5 fuerzas propuestas por Michael Porter, ha sido
posible definir las tendencias del mercado, reconocer a la competencia, sus ventajas
competitivas e identificar oportunidades para el proyecto, como por ejemplo el poder de
negociacion de los clientes, de los proveedores, es decir, también existe la amenaza de los
productos sustitutivos, la rivalidad que existe entre los competidores, entre otros.

En el desarrollo PEST, analizamos que en Santa Ana existen comercializadores
de artesanias hechas a mano y también existe una buena cantidad de compradores
interesados en adquirir estos productos, pero a pesar que es una ciudad grande y con una
buen cantidad de poblacion, las ventas no son lo suficientemente buenas, por lo cual
parece que se necesita una mayor coordinacién para poder organizarse
administrativamente, en el sentido de desarrollar estrategias que puedan llevar sus
productos a lugares mas distantes, ya sea en el mercado nacional o incluso

internacionalmente, en donde se vea més factible la aceptacion de estos.

Finalmente, podemos analizar que, al proponer cambios para mejoras en estas

actividades, como ofreciendo mejoras tanto en los procesos como en su producto final,

tendremos una mejor oportunidad de hacer crecer la comercializacion de este producto.
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2.4.LIENZO CANVAS

figura 16. Lienzo canvas,

Fuente: Elaboracion propia, basado en (Olmedo, 2021)

MODELO DE NEGOCIO CANVAS PARA LA EMPRESA ““RECUERDOS DE MI TIERRA"”
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CAPITULO Il PROPUESTA DEL PLAN DE NEGOCIO

“Recuerdos de mi tierra”

3.1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Recuerdos de mi tierra, consiste en una idea de negocio que surge con el &nimo de
mejorar las necesidades de nuestros artesanos Yy nuestros diferentes grupos de
emprendedores del departamento de Santa Ana, apoyandoles a poder comercializar de una
manera mas facil sus productos en el mercado, dado que estos productos son muy
importantes y especiales a nivel cultural, porque en ellos esté reflejada nuestra cultura,
historia, costumbres, tradiciones, etc.

Ademas, para aprovechar las necesidades que tienen las personas en el momento
de comprar artesanias para hogares o accesorios para las mujeres y promover la gran
importancia que tienen las artesanias; para tal fin, “Recuerdos de mi tierra” incluira la
comercializacion y venta de canastos, tejidos, tallados de madera y accesorios externos
como collares, aretes, manillas, entre otros.

Los productos que “Recuerdos de mi tierra” ofrecera en su variedad extensa, estan
basados en la creatividad y calidad de las manos de los artesanos del departamento de
Santa Ana, cuya tradicion ha sido desarrollada y perfeccionada a través de muchas

generaciones para asi dia a dia ir mejorando su calidad de vida.

3.1.1. Nombre del negocio

“Recuerdos de mi tierra”.
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El nombre del negocio surge del pensamiento en que las artesanias, estan
directamente relacionadas con la cultura, costumbres y tradiciones de un lugar, es decir,
en ellas estéa reflejada lo que significa un lugar o pais, es por eso que muchas personas que
estan lejos de su lugar de nacimiento, buscan tener en sus hogares un producto o detalle
que les haga recordar de donde tienen sus raices y de la tierra que los vio nacer, es de ahi
donde se deriva el nombre del negocio del cual se esta realizando el proyecto del Sitio
Web.

3.1.2. Informacion general

Hoy en dia, muchas personas le toman poca importancia al trabajo de los
artesanos, los cuales forman parte importante dentro de la sociedad, pero lastimosamente
en los ultimos afios se ha perdido la esencia del significado que tienen las artesanias,
dejando a un lado todas las apreciaciones y significados que tienen estas, tanto por su
materia prima como también por todas las personas que las elaboran. Para entender de
mejor manera, podemos decir que las artesanias se refieren a la creatividad e ingenio del
trabajo del artesano, donde el producto obtenido es de un material natural donde lo
diferenciamos de lo industrial.

Para las personas la artesania es un disefio o arte tradicional creativo, pero uno de
los problemas es la competencia con trabajos industriales de hoy en dia, con apariencias
similares, pero de menor costo, incluso siendo de menor calidad. También se observa otro
problema de los artesanos, que ellos se dedican a elaborar sus artesanias en talleres o
lugares ocultos, donde no logran una buena capacidad para llegar a la comercializacion

del mercado objetivo en el departamento de Santa Ana o al mercado nacional.
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En concreto, la baja comercializacion que presenta la comunidad artesanal se debe
por la modernidad o la globalizacion y el gran avance que va obteniendo la tecnologia,
por eso actualmente la juventud esta interesada en los articulos de marca, dejando a un
lado las costumbres de nuestra tierra.

Las artesanias elaboradas para decorar los espacios en nuestros hogares, oficinas,
negocios, entre otros, no son muy conocidas por los consumidores, porque no se
distribuyen en el mercado cotidiano debido a la falta de conocimiento de la elaboracion y
transformacion de ellas. Es por ello por lo que, “Recuerdos de mi tierra” nace para
satisfacer las necesidades de enfocar nuevamente la gran cultura tanto en jévenes como
en adultos, generando un impacto el cual nos permitird exponer la variedad de productos
ante nuestros clientes y poder asi comercializarlo de una forma mas facil y eficiente.

Los consumidores principales son los turistas tanto nacionales como extranjeros,
ya que hay muchas personas que vienen de Estados Unidos y quieren llevarse un recuerdo
del lugar que visitan.

El departamento de Santa Ana, el cual posee una gran historia cultural, tiene gran
potencial para la elaboracion y distribucion de artesanias, donde las ciudades mas
importantes como Chalchuapa y la ciudad calera “Metapan”, cuentan con lugares
turisticos e histdricos, pues atrae a muchos visitantes y la idea es aprovechar ese potencial
para poder ayudar a nuestros artesanos que con tanto esfuerzo luchan dia a dia por no

perder nuestras costumbres.

3.2. MARCO ESTRATEGICO
El Marco estratégico integra el compromiso de “Recuerdos de mi tierra” que esta

regido por los principios establecidos en un conjunto de directrices o principios que
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ayudaran al modelo de negocio digital a definir y alcanzar los objetivos, los cuales estan
vinculados directamente a la vision y las metas de la institucion.
321 Mision
Contribuir a la comercializacion de artesanias mediante un sitio web, buscando
acrecentar el apoyo a las ventas locales y obtener un desarrollo sostenible para este sector
artesano.
3.2.2. Vision
Mantener y ser un medio de adquisicion de las artesanias para personas que no
tienen facil acceso, proporcionando de manera facil y rapida diferentes articulos que
representen la cultura salvadorefa, agilizando y aumentando la comercializacion de los
diferentes negocios locales de tal forma de conectar con clientes potenciales de manera
digital.
3.2.3. Valores
v Compromiso con el aporte cultural de las raices de los articulos artesanos.
v" Confiabilidad.
v Cooperacion y solidaridad.
v Responsabilidad.
3.24. Objetivos
v" Distribuir mediante canales digitales, los productos elaborados por diferentes
artesanos a nivel local, en el departamento de Santa Ana.
v" Ser el medio de adquisicién que esté posicionada en la mente de los consumidores.
v" Lograr un desarrollo sostenible para los artesanos del Departamento de Santa Ana.

v" Mantener variedad, cantidad y calidad de artesanias.

47



3.25. Metas
Con el disefio y desarrollo del sitio web, se enfocara en una ordenacion estratégica

de los contenidos que se mostraran al publico para simplificar su uso al navegar en ella
brindando una experiencia agradable a los visitantes. En el Sitio Web se proporcionara
informacion relacionada a las artesanias que se comercializan en el negocio, precios y
catalogo por tipo de artesanias que se ofrecen al mercado.

v’ Trafico y visitas al Sitio Web.

v" Aumentar las ventas.

v" Fomentar el desarrollo de la cultural local.

3.3.DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

v Tejidos: son piezas elaboradas con multiples propoésitos, llenas de arte y
significado, con dibujos y colores que representan la cultura de donde son
elaboradas. Se utilizan hilos de diferentes calidades, tintes para decoracion y las
principales materias primas que se utilizan para los tejidos son el algodon, la lana,
la seda y/o el lino.

v' Tallados en ceramica: son piezas de barro, hechas mediante un conjunto de
técnicas para dar una determinada forma, tiene propiedades como la dureza,
resistencia a la corrosion y al desgaste. (cocidas a 600 grados)

v Tallados en madera: son piezas cuyo proceso es de dar forma a la madera con un
cuchillo u otro objeto afilado. Se puede elaborar con madera blanda o dura, y se
usa comdnmente para crear piezas decorativas como figuras, adornos y mas.

v' Orfebreria: (artesanias elaboradas con materiales como oro, plata, entre otros

metales): es el arte de crear piezas, objetos y accesorios hechas de oro, plata, metal
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y sus aleaciones utilizando técnicas artesanales y dar forma a las creaciones que
se desee realizar.

Bisuteria (artesanias que no estan elaboradas con materiales preciosos): la
bisuteria artesanal se caracteriza por elaborar a mano piezas con disefios Unicos y
exclusivos que son personalizados. Su produccion es a base de técnicas artesanales
destacando la originalidad.

Pinturas: es una técnica de pintura artesanal que consiste en mezclar pigmentos
utilizando un aglutinante compuesto por aceite. Su base de aceite permite una
mayor fluidez en los trazos de pintura, por lo que muchos artistas la utilizan como
una de sus técnicas favoritas.

Barro cocido: es un material hecho a mano. La arcilla que la compone se calienta
por debajo de los 950°C y luego se procesa de forma totalmente natural. Es un

material inerte y estable.

3.4.VENTAJA COMPETITIVA

Para participar eficazmente en el mercado digital de artesanias, es indispensable

identificar cualidades que sean relevantes y que no pasen desapercibas mediante

estrategias que permitan al visitante del Sitio Web, identificar la facilidad de navegacion

y de obtener informacion mas completa e interesante de articulos artesanales.

Un punto fuerte de apoyo al Sitio Web es la historia y descripcién detras de cada

articulo artesanal, presentando de forma creativa la esencia de cada articulo elaborado de

forma auténtica y con técnicas artesanales. En funcidn a la experiencia de usuarios acerca

del Sitio Web se garantizara el interés de conocer todos los productos a ofrecer de forma

ordenada y llamativa, proporcionando el efecto de causar una buena primera impresion y
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posicionarse como primera opcion para compras de artesanias. Con la comercializacion
mediante el Sitio Web, se contactara con todos los negocios de artesanias, que seran los
proveedores del producto a la poblacion objetivo, con el fin de agilizar sus ventas a
cambio de una comision por producto vendido. Logrando este auge en ventas se podra
rentabilizar a mediano plazo, con la alianza con cada uno de los negocios se dara a conocer
en el Sitio Web, con el objetivo de comercializar efectivamente los articulos. Con ayuda
de redes sociales oficiales que ayuden a impulsar el Sitio Web, se podran dar testimonios

de clientes satisfechos y de la variedad de productos que se manejan.

3.5. PLAN ORGANIZACIONAL

a. Estructura organizativa de la empresa

figura 17. Estructura organizativa de la empresa.

Fuente. Elaboracion propia.

Johana Elizabeth
Peraza Mejia

(Gerente General)
(Directora de operaciones)

J

Nery Fernando

Edwin Arnoldo Carranza
Ochoa

(Gerente de ventas)
(Gerente de disefio web)

Carranza Hernandez

(Gerente de Marketing)
(Gerente de
Administracién)
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b. Organizacion de gestion y Recursos Humanos

Tabla 13. Organizacion de gestion.

Fuente. Elaboracion propia.

Areas de

gestion
-Gerencia
general.

-Directora de

operaciones.

-Gerencia  de
marketing.
-Gerencia en

administracion.

-Gerencia  de
ventas.
-Gerencia  de

disefio web.

Responsabilidades requeridas

-Ajuste de planes y el proceso de ventas.
-Proponer normas y procedimientos internos
y externos que vayan hacia la mejora de la
empresa.

-Encargarse de logistica.

-lImplementacion de planes estratégicos.
-Promocion de ventas.
-Controlar presupuestos establecidos.

-Encargarse de contabilidad y recursos

humanos.

-Representar la imagen de la empresa.

-Planificar estrategias de ventas.
- Capacidad de negociar, de liderazgo y de

asumir retos.

-Disefio  creativo  del sitio  web.
-Tener control del alojamiento de
informacion.

Habilidades requeridas

-Habilidades de comunicacion.
-Orientacién hacia cumplir objetivos.
-Liderazgo y  capacidad de

argumentacion.

-Capacidad de analisis.

-Creatividad y capacidad de

redaccion y disefio.
-Trabajo en equipo.
-Integridad y confianza.

-Comunicacion y direccionamiento
estratégico.

-Responsabilidad y conocimiento
administrativo.

-Comunicacioén y empatia.

-Trabajo en equipo.

-Excelente atencion al cliente.
-Saber dar mantenimiento preventivo
y correctivo.
-Capacidad de buscar, filtrar,

seleccionar, organizar y almacenar la

informacion.

No. de

personas

Persona
encargada

Johana
Elizabeth

Peraza.

Nery Fernando

Carranza

Edwin Arnoldo

Carranza
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c. Proceso administrativo
v Planificacién: la persona encargada en administracion y logistica de ventas

determinara la necesidad de contratar a una persona adicional para empaquetar y enviar
los productos por ejemplo con Cargo Expreso 6 C807Xpress, asi como también obtener
tecnologias que permitan optimizar el auge y el seguimiento de pedidos. También es
importante reforzar los métodos de pago, ofrecer diferentes formas de hacerlo y lograr el

cierre de la venta.
v/ Organizacion: se delega responsable que esta autorizado a visitar posibles

propiedades de alquiler y autorizar la compra de herramientas necesarias para vender el
producto. Se define el personal necesario y el presupuesto salarial designado para cada

uno.
v Direccién: asignacion de érdenes de trabajo para todas las areas de gestién. Se

establece un crecimiento sobre el inventario reconociendo las artesanias de mayor

demanda.
v Integracion: determinacion de estrategias de entrega, seguimiento de la logistica

y atencién al cliente. Ademas, se establecen acciones que deben seguir todos los

involucrados.
v Control: los encargados analizan las fortalezas y debilidades de los procesos

implementados. Las inconsistencias de areas se corrigen mediante el control de calidad.
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figura 18. Proceso administrativo.

Fuente. Elaboracion propia.

Planeacion

eMejorar los procesos
logisticos y de ventas, dar
seguimiento a los pedidos
y a los consumidores dar
buena atencién.

Control
eAnalizar las ventajas y Organizacion

desventajas de las eDelegar

acciones implementadas. responsabilidades en el
eRealizar control de area de ventas y de
calidad y correcciones en Recursos Humanos.
dreas inconsistentes.

Direccion

Integracion

¢ Asignar drdenes de
eSeguimiento de logistica trabajo para todas las
para los pedidos de los dreas.

clientes. e Establecer un crecimiento
de ventas paulatino.

d. Identificacion y caracteristicas de proveedores
Las operaciones de ventas completas y oportunas se respaldan mejor si los
negocios proveedores comprenden como comprar los recursos necesarios y suficientes
para la produccion; por lo tanto, la seleccion de proveedores ayuda a servir como base
para la transformacion posterior de los productos ofrecidos al mercado.

Entre caracteristicas de proveedores se pueden mencionar:
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v Negocios artesanales comprometidos y responsables.
v Negocios artesanales que tengan el impulso de innovacion.
v Negocios artesanales que trabajen con calidad y originalidad.

v Negocios artesanales vinculados con sentido de cultura y tradicion.

figura 19. Identificacion de caracteristicas de los proveedores.

Fuente. Elaboracion propia.

Precio Calidad
eElegir proveedores con precios razonables, eDiferenciar los proveedores que ofrezcan
acordes a la calidad del producto que ofertan productos de calidad acorde a los precios.

Identificacion y
caracteristicas de

proveedores

Pagoy entrega Servicio postventa

*Proveedores que ofrezcan buenas condiciones y *Proveedores que ofrezcan servicios de reparacion,
formas de pagos, créditos y ajustes de plazos de o que tengan buenas politicas de devolucién o
acorde a las nececidades de la empresa. cambio de productos defectuosos.

*Proveedores que sean capaces de cubrir la
demanda, de acuerdo al tiempo de entrega de los

l productos solicitados en el Sitio Web.

3.6. PLAN DE MERCADEO
a. Resultados de la investigacidon de mercados
Hallazgos encontrados en la realizacion de la investigacion, la cual permitid

producir los siguientes resultados:
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1. Se determina que hay una aceptacion favorable de la venta de artesanias
mediante el Sitio Web.

2. Se identificaron los diferentes productos artesanales que se pueden encontrar
en la zona occidental del pais y la materia prima con la que estan elaborados.

3. Entre los resultados obtenidos también se puede analizar que, la mayoria de las
personas acostumbran a comprar los productos de forma fisica por no conocer un medio
digital de ventas, pero conocen las ventajas y la comodidad que implica que los productos
lleguen hasta sus hogares.

Efecto: Se ha logrado obtener un efecto positivo de la investigacion, puesto que
se ha conocido méas a fondo la opinién de los consumidores consiguiendo resultados
favorables en torno al modelo de negocio digital de artesanias.

Es importante hacer referencia a estos productos artesanales que reflejan el
esfuerzo y dedicacion de muchas personas que se dedican a este oficio por generaciones
y que gracias a esa labor no se han perdido en su totalidad las tradiciones y costumbres de
nuestros pueblos.

Impacto: Con la investigacion realizada se obtuvo un impacto satisfactorio,
gracias a ello, se ayudara al desarrollo y comercio local de productos artesanales
contribuyendo al fomento de la cultura en el pais, impulsando el valor a la técnica y
creatividad de las personas que los elaboran.

Consecuentemente, con el crecimiento del consumo de artesanias, mejoraré la
calidad de vida de los artesanos que lo tienen como medio de sustento y se rescata la

cultura y costumbres que definen los pueblos.
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1- Marketing Mix Digital

figura 20. 4 P’s de Marketing Digital.

Fuente. Elaboracion propia

PARTICIPACION: Disponer de redes sociales como
Facebook, Instagram y Whatsapp haciendo uso de
formatos creativos en marketing y en atencion al cliente,
son herramientas que permitiran el interés de los
consumidores.

PERSONALIZACION: Estrategia encaminada en hacer
sentir especial a los consumidores de las diferentes
zonas. Creando anuncios personalizados en campaiias

segmentadas con el fin de obtener los datos de posibles . . - :
clientes. Orientando la diferenciacion en que nuestro negocio

trabaja con muchos negocios a nivel local que necesitan
crecer en ventas.

4 Ps de Marketing Digital.

PARES A PARES: La recomendacion a traves del boca-
oreja permite la expectativa de que los clientes que PREDICCIONES MODELADAS: Historial de datos
comparten su experiencia a otras personas, genere una acumulado que va dejando cada cliente hasta concretar
relacién entorno al negocio. su compra, analizando y prediciendo su comportamiento.

Surge la posibilidad que el cliente comparta una historia Con la herramienta gratuita de medicién de
en sus redes sociales etiquetando la pagina oficial del Google Analytics conectada al Sitio Web, configurado
Sitio Web, o incluso si el cliente compra articulos para el correctamente para recopilar datos potenciales.
hogar y tiene visita que se interese donde lo adquirio.

Producto

Se ofreceran productos elaborados por artesanos de la zona, los cuales son hechos
en su mayoria a mano, algunos con la ayuda de herramientas manuales o incluso de
medios mecanicos, estan vinculados a la cultura, decorativas, funcionales, tradicionales,
simbolicas y significativas religiosa y sociales, entre otras. Al hacer compra de estos
productos, se estara contribuyendo directamente al sustento del artesano y su familia, asi
ellos pueden comprar insumos o viveres dentro de su comunidad y mantener la economia
de su localidad en movimiento.

Precio

Recuerdos de mi tierra va dirigido a un publico amplio, y en cuanto al precio cada
uno de sus productos estard definido por un precio variado de acuerdo a su material y

tamanio, es decir, varian dependiendo del acabado con el que se realizan y el tamafio de
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las mismas. Los precios van desde $5.00 para los articulos mas simples como las pulseras
o los llaveros hechos con materia prima sencilla hasta los $100.00 para los articulos con
mayor acabado como por ejemplo los articulos para pared. Actualmente aln no se cuenta
con un catalogo exacto de precios, se pretende realizar uno con todas las artesanias que el
negocio pretenda distribuir. Sin embargo, se estara siendo legal con su precio dandole su
valor correspondiente y no afectar al consumidor, tomando en cuenta que también el
traslado llevard su costo adicional de acuerdo con la distancia del consumidor final.

Plaza

Los productos que se estardn comercializando son elaborados en la zona
occidental del pais, pero se estaran ofreciendo a nivel nacional, se hara uso de las ventajas
gue nos brinda la tecnologia, es decir, que la mayoria de los productos se estaran
ofreciendo a través de Internet, por medio de las diferentes redes sociales que son una
herramienta fundamental para el comercio de productos. También se estard dando
informacion sobre donde puede encontrar los diferentes productos en caso de que el
consumidor necesite comprar su producto fisicamente en el lugar de venta.

Promocién

Se buscara comunicarse con los clientes potenciales, informarlos, persuadirlos e
influirlos directamente en sus decisiones de compra con anuncios publicitarios y mediante
redes sociales recordandoles la existencia de la tienda y de la calidad de los productos, se
forzara los esfuerzos publicitarios con promociones que logren convencer al cliente del
grupo objetivo, hacerles saber el beneficio que les dara la adquisicion de los productos,
se tratara de crear vinculos fuertes con el cliente: Se les obsequiaré artesanias adicionales

cuando efectlien grandes compras o por su frecuencia de compra, esto para que sientan un
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trato preferencial y busquen siempre realizar la compra en nuestra empresa y asi lograr
cerrar ventas por medio de incentivos y descuentos en las indecisiones o en caso de
posponerse la compra, todo esto sin olvidar el posicionamiento de la tienda, es decir, las
promociones deben ir con relacion al enfoque del negocio: Calidad, exclusividad y

servicio.

figura 21. Arte para publicidad en Redes Sociales.

Fuente. Elaboracion propia
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figura 22. Arte promocional para Redes Sociales.

Fuente. Elaboracion propia

15% OIT

FLOREROS ARTESATEIES

VISITA HUESTRO SITIO WEE

www.recuerdosdemitierra.shop

figura 23. Arte para historia en Redes Sociales.

Fuente. Elaboracion propia
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DISENOS

Conoce nuestros
productos,
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recuerdosdemitierra@gmail.com

@ 7236-3535

figura 24. Arte para historia de Instagram.

Fuente. Elaboracion propia

Compralo ahora en:

www.recuerdosdemitierra.sh
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figura 27. Perfil de Instagram.

Fuente. Elaboracion propia

Instagram

Q) inicio

Q sisqueda
® Explorar

® Reels

@ Mensajes
C Notificaciones

Crear

figura 25. Perfil de Facebook.

Fuente. Elaboracion propia

0 Me juidores
Informacién Menci

figura 26. Inicio del Sitio Web.

Fuente. Elaboracion propia
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3.7.PLAN DE VENTAS
a. Ciclode ventas

figura 28. Proceso administrativo.

Fuente. Elaboracion propia.

Plan de Ventas

[ a. Ciclo de ventas ]

En cuanto a las ventas, debe haber una buena organizacién en la tienda y el producto.
Teniendo en cuenta que se genera un mayor nimero de ventas y éxito, si tomamos en

cuenta los siguientes puntos:

\ 4

1. Prospeccion de

ventas.Se evaluardn
perfiles de clientes
ideales, se
identifican también a
aquellos clientes
potenciales
calificados que se
adapten mds
facilmente a nuestro
producto.

3. Calificacion.

Se tendrd que
conocer de la
mejor manera a los
clientes, sus
negocios, sus
capacidades y
necesidades para
satisfacerlas.

-/

=

2. Establecer contacto.

Se comunicara con el

I \

A 4

4. Presentacion.
Se debera

/ 5. Manejo de \

objeciones. Es
necesario siempre
escuchar a los clientes
sobre sus necesidades
u observaciones
acerca del producto
que desean comprar y
abordar los
comentarios para
darle una pronta
solucién.

4 I

7. Seguimiento. Uno
de los principales
retos es tener a los
clientes satisfechos y
es algo que se puede
lograr haciendo un
trabajo ordenado y
dando un buen
seguimiento

adecuado.

-

Después de analizar y resolver

~

6. Cierre.

cliente a través del sitio
web y redes sociales, la
cual sera el instrumento
para dar visibilidad online
a la marca e informar
correctamente sobre los

productos/servicios.

/

presentarse ante
nuestros clientes mas
potenciales para una
mejor comunicacion
con ellos y asi mismo
responder a sus
preguntas, prestando
un esmerado y
excelente servicio.

-

objeciones del consumidor y

completar la venta, es importante
asegurarse de haberle dado la
oportunidad de hacer cualquier
pregunta de seguimiento que le
parezca pertinente y de
proporcionarle todas las

indicaciones necesarias del

producto.
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b. Proyeccion de ventas

Tabla 14. Proyeccion de ventas en unidades

Fuente. Elaboracién propia

PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES

Producto o Servicio UilkEHiE FEED allck:
No. medida Unitario Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 | Mes 1l | Mes 12 | TOTAL
1 |Tejidos (fundas) 1 $ 15,50 35 45 35 32 50 32 35 35 30 32 35 50 446
2 |Tallados en cerdmica (Floreros) 1 $ 40,00 35 45 40 35 45 40 35 32 30 35 32 50 454
3 |Tallados en cerdmica (Servilletero 1 $ 25,00 30 35 30 25 35 25 25 20 20 20 30 35 330
4 [Tallados en madera (Joyeros) 1 $ 25,00 35 50 30 30 40 35 35 35 30 30 35 45 430
5 |Tallados en madera (Portalapiz) 1 $ 20,00 50 25 25 25 25 25 30 30 25 25 20 25 330
6 |Orfebreria (Collares) 1 $ 23,00 20 40 15 18 20 22 20 20 20 20 15 30 260
7_|Bisuteria (Pulseras) 1 $ 10,00 40 60 30 30 55 30 30 35 30 25 30 40 435
8 |Bisuteria (Aretes) 1 $ 20,00 20 40 25 25 30 25 22 25 30 30 25 45 342
9 |Bisuteria (Anillos) 1 $ 25,00 20 40 30 25 40 20 22 24 25 20 20 40 326
10 |Barro cocido 1 $ 8,00 20 35 20 20 30 15 18 20 22 22 25 30 277
11 |[Hamacas 1 $ 40,00
12 |Colchas 1 $ 22,00
Tabla 15. Proyeccion de ventas afio uno
Fuente. Elaboracion propia
PROYECCIONES DE VENTA - US$ -
- Ventas del Afio 1 ($)
Producto o Servicio
No. Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 | TOTAL
1 |Tejidos (fundas) $ 54250 $ 697,50 $ 54250 $ 496,000 $ 77500 $ 496,00] $ 542,50 $ 54250 $ 46500 $ 496,00 $ 54250 $ 77500[$ 6.913
2 |Tallados en ceramica (Floreros) | $ 1.400,00( $ 1.800,00] $ 1.600,00{ $1.400,00{ $ 1.800,00] $1.600,00{ $1.400,00{ $1.280,00f $ 1.200,00] $1.400,00{ $ 1.280,00] $2.000,00[ $ 18.160
3 |Tallados en cerdmica (Servilleterof $ 750,000 $ 875,001 $ 750,00 $ 62500 $ 87500 $ 62500{ $ 62500/ $ 500,000 $ 500,00 $ 50000[ $ 750,000 $ 87500[$ 8.250
4 |Tallados en madera (Joyeros) $ 875000 $ 1.250,00( $ 750,00 $ 750,00/ $ 1.000,00[ $ 87500 $ 87500 $ 87500 $ 750,000 $ 750,000 $ 875,00 $1.125,00[ $ 10.750
5 |Tallados en madera (Portalapiz) | $ 1.000,00( $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00f $ 500,00 $ 500,00 $ 600,00f $ 600,000 $ 500,00 $ 500,00{ $ 400,00 $ 500,00{$ 6.600
6 [Orfebreria (Collares) $ 460,000 $ 920,000 $ 34500 $ 414,000 $ 460,00 $ 506,00 $ 460,00 $ 460,00 $ 460,00 $ 460,000 $ 34500[ $ 690,00 $ 5.980
7 |Bisuteria (Pulseras) $ 400,00] $ 600,00( $ 300,00 $ 300,000 $ 550,00[ $ 300,00] $ 300,00 $ 350,00[ $ 300,00 $ 250,00 $ 300,00 $ 400,00{$ 4.350
8 |Bisuteria (Aretes) $ 400,000 $ 800,00 $ 500,000 $ 500,00 $ 600,00[ $ 500,00 $ 440,00 $ 500,00{ $ 600,00 $ 600,000 $ 500,00 $ 900,00{ $ 6.840
9 |Bisuteria (Anillos) $ 500,000 $ 1.000,00( $ 750,00 $ 625,000 $ 1.000,00[ $ 500,00[ $ 550,00 $ 600,00{ $ 625001 $ 500,000 $ 500,00[ $1.000,00{$ 8.150
10 |Barro cocido $ 160,001 $ 280,000 $ 160,000 $ 160,00 $ 240,00 $ 120,00] $ 144,000 $ 160,00 $ 176,000 $ 176,000 $ 200,00 $ 240,00 $ 2.216
Total de Ventas Mensuales $ 648750|$ 872250($ 6.19750($ 5.770,00|$ 7.800,00|$ 6.022,00($ 5.93650|$ 5.86750|$ 5.576,00|$ 5.632,00[$ 5.692,50|$ 8.505,00

Total de Ventas Anuales= $

78.209
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Tabla 16. Proyeccion de ventas, afios dos al cinco.

Fuente. Elaboracion propia

PROYECCIONES DE VENTAS -US $-

Producto o Servicio Lalie g clul Eiits Afio 4 Afio 5

No. medida [ Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 TOTAL Trimestre 1 | Trimestre 2 [ Trimestre 3 | Trimestre 4 TOTAL
1 [Tejidos (fundas) 1 $ 1.891,05 | $1.874,61 | $1.644,40 |$ 1.92394|$ 7.334,00($ 2.14256 |$ 2.12393 | $ 1.863,10 | $ 2.179,83 |$ 8.309,42 |$ 9.414,58 |$ 10.860,66
2 [Tallados en ceramica 1 $ 5.092,32 | $5.092,32 | $4.116,29 | $ 4.965,01 | $19.265,94 | $ 5.769,60 | $ 5.769,60 [ $ 4.663,76 | $ 5.625,36 [ $21.828,31 | $24.731,48 | $ 28.530,24
3 [Tallados en cerdmica 1 $ 251964 [$2.254,41 [$1.72396 | $ 225441 |$ 875243 |$ 2.854,75|$ 2.554,25 [$ 1.953,25|$ 2.554,25[$ 9.916,50 | $11.235,39 | $ 12.961,15
4 |Tallados en madera 1 $ 3.050,09 | $2.784,86 | $2.652,25 |$ 2.917,48 | $11.404,68 [ $ 3.455,75|$ 3.15525 | $ 3.005,00 | $ 3.305,50 | $12.921,50 | $ 14.640,06 | $ 16.888,77
5 [Patel personalizado 1 $ 212180 [$1.591,35 [$1.80353 | $ 148526 |$ 7.001,94 |$ 2.404,00 |$ 1.803,00 [$ 2.043,40|$ 1.682,80 [$ 7.93320|$ 8.988,31|$ 10.368,92
6 |Orfebreria (Collares) 1 $ 1.830,05 |$1.464,04 [$1.464,04 |$ 1586,05|$ 6.344,18|$ 2.073,45|$ 1.658,76 [$ 1.658,76 |$ 1.796,99 [$ 7.187,96|3$ 8.143,96|$ 9.394,87
7 |Bisuteria (Pulseras) 1 $ 1.379,17 | $1.220,04 | $1.007,86 |$ 1.007,86 |$ 4.614,92($ 1.562,60 |$ 1.382,30 |$ 1.14190|$ 1.14190 |$ 5.228,70 |$ 5.924,12|3$ 6.834,06
8 [Bisuteria (Aretes) 1 $ 1.803,53 | $1.697,44 | $1.633,79 |$ 2.121,80|$ 7.256,56 [$ 2.043,40 |$ 1.92320 | $ 1.851,08 |$ 2.404,00 |$ 8.221,68 |$ 9.315,16 |$ 10.74597
9 [Bisuteria (Anillos) 1 $ 2.387,03 | $2.254,41 [$1.883,10 |$ 2.121,80|$ 8.646,34 |$ 2.70450 | $ 2.554,25 [$ 2.133,55|$ 2.404,00 [$ 9.796,30 | $11.099,21 | $ 12.804,04
10 |Barro cocido 1 $ 636,54 |$ 551,67 |$ 509,23 |$ 65351|$% 235095($ 72120|$ 62504 |$ 57696|% 74043|$ 2.663,63|$ 3.017,89|$ 3.481,44

Hamacas 1$ - 1% - % - 1% - 18 - 1% - 1S - |$1.273,08|$ 1.273,08|$ 2.546,16 | $ 2.884,80|$ 3.327,90

Colchas 1$ - 1% - s - 1% - 18 $ - |3 - 1% - |8 - |3 - |$ 2.404,00|$ 2.773,25

Total de Ventas Trimestrales $ 22.711,22 | $ 20.785,15 [ $ 18.438,44 | $ 21.037,12 $ 25.731,81 [ $ 23.549,58 | $ 20.890,75 | $ 23.835,05

Total de Ventas Anuales $ 82.971,93 $ 94.007,19 [ $ 106.510,15 [ $ 122.870,11

Tabla 17. Proyeccion de ventas en unidades

Fuente. Elaboracion propia

PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES

Producto o Servicio Ulese 6B Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
medida_| Trimestre 1 [ Trimestre 2 | Trimestre 3 [ Trimestre 4 TOTAL Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 TOTAL
Tejidos (fundas) 1 118 117 103 121 459 130 129 113 133 505 556 623
Tallados en cerdmica 1 124 124 100 121 468 136 136 110 133 514 566 634
Tallados en ceramica 1 98 88 67 88 340 108 96 74 96 374 411 461
Tallados en madera 1 118 108 103 113 443 130 119 113 125 487 536 600
Patel personalizado 1 103 77 88 72 340 113 85 96 79 374 411 461
Orfebreria (Collares) 1 77 62 62 67 268 85 68 68 74 295 324 363
Bisuteria (Pulseras) 1 134 118 98 98 448 147 130 108 108 493 542 607
Bisuteria (Aretes) 1 88 82 79 103 352 96 91 87 113 387 426 477
Bisuteria (Anillos) 1 93 88 73 82 336 102 96 80 91 369 406 455
Barro cocido 1 77 67 62 79 285 85 74 68 87 314 345 387
Hamacas 1 0 0 0 0 0 0 0 30 30 60 66 74
Colchas 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 100 112
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3.8.PLAN FINANCIERO

a. Plan de inversion

Tabla 18. Plan de inversion

Fuente. Elaboracion propia

PROYECCIONES FINANCIERAS - SUPUESTOS DE INVERSION Y FINANCIACION

FINANCIAMIENTO
Concepto Monto Fondos Propios SUBVENCIONES Préstamos Financieros
Locales: $ 1.500,00 - |8 $ 1.500,00
Adecuaciones y reparaciones $1.500,00 $0,00 $ 1.500,00
$ B
Maguinaria: $ 700,00 700,00 | $ $
computadora $400,00 $400,00 $
Impresora $300,00 $300,00 $ -
Equipo: $ 1.000,00 - 1% $ 1.000,00
Muebles y enseres $1.000,00 $ 1.000,00
Escritorio $ -
Estante $
Oasis $
Aire acondicionado $
$
Herramientas de Trabajo: $ $ $
$
Vehiculos: $ $ $
$
Capital de Trabajo: $ 2.000,00 2.000,00 | $ $
Efectivo $ 2.000,00 2.000,00 $
Materias Primas $
Bienes en Proceso $ -
Otros: $ 500,00 300,00 | $ $ 200,00
Hosting anual $70,00 $ 70,00
Registro de Marca CNR $20,00 $ 20,00
Dominio y Sitio Web $50,00 $ 50,00
Internet anual $360,00 $300,00 $ 60,00
Totales:| $ 5.700,00 3.000,00 | $ $ 2.700,00
Célculo Cuota Préstamo
Monto: $ 2.700,00
Interés Anual: 25,00%)
Plazo en Meses: 36
Cuota: ($107,35)
Seguros de deuda: 1,20%
Cuota Total: $ 108,64
Calculo de Depreciacién
[Depreciacon Anual: [s 600,00 |
|Cé|cu|0 de Costo de Capital 1 0,05%|
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b. Estructura de costos

Tabla 19. Estructura de costos, primer afio

Fuente. Elaboracion propia

PROYECCIONES FINANCIERAS - SUPUESTOS DE VENTAS Y COSTOS

VENTAS Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Linea de Productos Unidades [ Precio Unitario Total Unidades Precio Unit. Total Unidades | Precio Unit. Total Unidades | Precio Unit. Total Unidades [ Precio Unit. Total
Tejidos (fundas) 446( $ 1550 |$ 6.913,00 459 $ 1597 |$ 7.334,00 505/ § 1644 |$ 8.309,42 556| $ 169418 941458 623| $ 17,45($ 10.860,66
Tallados en ceramica (Floreros) 454( $ 40,00 | $ 18.160,00 468| $ 41,20 | $ 19.265,94 514/ $ 42,44 $ 21.828,31 566| $ 4371|$  24.731,48 634| $ 4502|$ 28.530,24
Tallados en ceramica (Senvlleteros) 330| $ 2500($ 8.250,00 340[ $ 2575($ 875243 374[ $ 26,52 |$ 9.916,50 411 $ 27,32|$  11.23539 461) $ 28141$ 1296115
Tallados en madera (Joyeros) 430| $ 25,00 | $ 10.750,00 4431 $ 25,75|$ 11.404,68 487 $ 26,52 | $ 12.921,50 536| $ 27,32|$  14.640,06 600 $ 2814 ($ 16.888,77
Tallados en madera (Portalapiz) 330| $ 20,00 | $ 6.600,00 340[ $ 20,60 | $ 7.001,94 374/ $ 2122 |$ 7.933,20 411( 8 21,85($ 898831 461[ $ 2251 ($ 10.368,92
Orfebreria (Collares) 260| $ 2300|$ 5.980,00 268[ $ 2369 |$ 6.344,18 2%5| § 2440|$ 7.187,96 324[$ 2513[$  8.143,9 363[ $ 258918  9.39487
Bisuteria (Pulseras) 435 $ 10,00|$ 4.350,00 448( $ 1030 | $ 4.614,92 493 $ 1061 |$ 5.228,70 542( $ 1093|$ 592412 607| $ 1126 |$  6.834,06
Bisuteria (Aretes) 342 $ 20,00|$ 6.840,00 352[ $ 20,60 |$ 7.256,56 387 $ 2122($ 822168 426( $ 2185|$% 931516 4771 $ 2251|$ 10.745,97
Bisuteria (Anillos) 326| $ 2500 |$ 8.150,00 336[ $ 2575|$ 8.646,34 369| $ 2652 |$ 9.796,30 406( $ 27,32|$ 1109921 455( $ 2814|$ 12.804,04
Barro cocido 277) $ 800|$ 2.216,00 285| $ 824|$ 2.350,95 314| $ 849|$ 2.663,63 345| $ 874|$% 3017,89 387 $ 900($ 348144
Hamacas 0[$ 40,00 $ - 0[$ 4120 $ - 60| $ 4244 $ 2.546,16 66] $ 437119  2.884,80 74| $ 4502($  3.327,90
Colchas 0[$ 2200]$ - 0[$ 22,66 | $ - 0[$ 23341$ - 100( $ 24,04 [$  2.404,00 112/ § 247618 277325
Total 3.630[ $ 211,50 | $ 78.209,00 3739 $ 82.971,93 4113 $ 94.007,19 4524 $ 106.510,15 5067, $ 122.870,11
Tabla 20. Estructura de costos, afno dos al cinco.
Fuente. Elaboracion propia
PROYECCIONES FINANCIERAS - SUPUESTOS DE VENTAS Y COSTOS
|P0rcemaje de Incremento Anual Estimado 1 3,0%|
COSTO BRUTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Linea de Productos Unidades Costo Unitario Total Unidades Costo Unit. Total Unidades | Costo Unit. Total Unidades | Costo Unit. Total Unidades Costo Unit. Total

Tejidos (fundas) 446| $ 10,00 [$  4.460,00 459| $ 10,30 [$ 4.731,61 505 $ 10,61 [$ 5.360,92 556 $ 1093 |$  6.073,92 623| $ 11,26 [$  7.006,88
Tallados en cerdmica (Floreros) 454 $ 22,00|$ 9.988,00 468| $ 22,66 | $ 10.596,27 514[ $ 23,34 | $ 12.005,57 566[ $ 24,04 |$  13.602,31 634[ $ 24,76 | $  15.691,63
Tallados en cerdmica (Senlleteros) 330[ $ 8,50 | $ 2.805,00 340( $ 8,76 |$ 2.97582 374 $ 9,02 [$ 3.371,61 411[ $ 929 [$  3.820,03 461 $ 957 |$  4.406,79
Tallados en madera (Joyeros) 430| $ 9,00 |$ 3.870,00 443| $ 9,27 |$ 4.105,68 487| $ 955|$ 4.651,74 536 $ 983[$  5.270,42 600| $ 10,13 [$  6.079,96
Tallados en madera (Portalapiz) 330| $ 12,00 |$ 3.960,00 340( $ 12,36 [$  4.201,16 374 $ 12,73 |$ 4.759,92 411[$ 1311|$  5392,99 461| $ 1351[$  6.221,35
Orfebreria (Collares) 260 $ 14,50 |$ 3.770,00 268| $ 14,94|$ 3.999,59 295[ $ 1538 | $ 4.531,54 324( $ 1584 |$  5.134,23 363 $ 16,32|$ 592285
Bisuteria (Pulseras) 435| $ 6,00 [$ 2.610,00 448| $ 6,18 |$ 2.768,95 493| $ 6,37 |$ 3.137,22 542| $ 6,56 |[$  3.554,47 607| $ 675|$  4.100,44
Bisuteria (Aretes) 342| $ 12,00 |$ 4.104,00 352[ $ 12,36 [$  4.353,93 387 $ 12,73|$ 4.933,01 426( $ 1311|$ 558910 477| $ 1351 [$  6.447,58
Bisuteria (Anillos) 326[ $ 14,00 |$ 4.564,00 336) $ 1442 |$ 4.841,95 369[ $ 1485 |$ 5.485,93 406[ $ 1530 |$  6.215,55 455 $ 1576 |$  7.170,26
Barro cocido 277| $ 5,00|$ 1.385,00 285 $ 515|$ 1.469,35 314| $ 530 |$ 1.664,77 345| $ 546 [$  1.886,18 387\ $ 563|$ 217590
Hamacas o[$ 22,00 $ - o[ $ 22,66 60[ $ 2334|$ 1.400,39 66| $ 2404|$ 158664 74( $ 24,76 |$  1.830,35
Colchas o[s 12,00 | $ - o[ $ 12,36 o[s 12,73 $ - 100( $ 1311|$ 131127 112[ $ 1351|$  1.512,68
Total 3.630[ $ 113,00 [ $ 41.516,00 3739| $ 116,39 [ $ 44.044,32 4113| $ 119,88 | $ 49.902,22 4524|$ 12348 |$  56.539,21 5067| $ 127,18 [$  65.223,64
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Tabla 21. Otros costos y gastos.

Fuente. Elaboracién propia

COSTO PERSONAL Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Empleados 2 2 3 3 4
Salarios $ 8.760,0018% 8.760,00 | $ 13.140,00|$  13.140,00 17.520,00
Prestaciones $ 897,993 89790 |$ 1.346,85|8% 1.346,85 1.795,80
Total Costo Personal $ 9.657,90|$% 9.657,90 | $ 14.486,85|$  14.486,85 19.315,80
Otros Costos y Gastos _ _ _ _ _ Costos Fijos

Ano 1 Ano 2 Afo 3 Ano 4 Ao 5

Alquileres de Locales 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Alquileres de Maquinaria 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Mantenimiento 0,80% 0,80% 0,80% 0,80% 0,80%| $ 50,00
Seguros 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Electricidad 0,40% 0,40% 0,40% 0,40% 0,40%| $ 25,00
Comunicaciones 1,20% 1,20% 1,20% 1,20% 1,20%( $ 80,00
Utiles de Oficina 0,60% 0,60% 0,60% 0,60% 0,60%| $ 40,00
Promocién y Publicidad 4,60% 4,60% 4,60% 4,60% 4,60%|$ 300,00
Pasajes y Viaticos 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Transportes 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%| $ -
Otros 2,30% 2,30% 2,30% 2,30% 2,30%| $ 150,00

Costos y Gastos totalizados en el afio, se toman como % de ventas para efectos de calculo - sélo para el primer afio

al mes
al mes
al mes
al mes
al mes
al mes
al mes
al mes
al mes
al mes
al mes
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. Flujo de efectivo

Tabla 22. Plan de inversion

Fuente. Elaboracion propia

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista

Afio 1 Total

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afo 1
Ganancia Neta $ 143841 1% 2.384,81|$ 1.329.37 | $ 1.128,66 | $ 2.006,62 | $ 1.25512 | $ 1.216,13 | $ 1.15553 | $ 1.021,63 1.046,70 | $ 1.159,62 | $ 2.302,74 | $ 13.084,00
Mas:
Depreciacion 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Menos:
Amortizacion de Préstamo 51,10 52,17 53,25 54,36 55,49 56,65 57,83 59,04 60,27 61,52 62,80 64,11 688,60
Prevision de impuestos $ 3.925,20
Flujo de Caja Neto(FCN) $ 1437311$% 2.382,65|$ 1.326,12 | $ 112429 | $ 2.001,12 | $ 1.248,471$ 1.208,30 | $ 1.146,49 | $ 1.011,36 1.035,18 | $ 1.146,82 | $ 2.288,63 | $ 9.070,20

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista
D2 B & Afio 4 Afio 5
Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 Total Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 Total

Ganancia Neta $  499228|% 5.00507 |$ 5.018,68|$ 5.033,15|$ 15.036,88 [$ 486254 ($ 487892 ($  4.89635($  4.914,89 14.664,51 | $ 18.275,18 | $ 19.767,67
Més:
Depreciacion 150,00 150,00 150,00 150,00 600,00 150,00 150,00 150,00 150,00 600,00 600,00 600,00
Menos:
Amortizacion de Préstamo 200,46 213,25 226,86 241,34 881,91 256,74 273,12 290,55 309,09 1.129,49 134,68 37,81
Prevision de impuestos $ 4.511,06 4.399,35 | $ 5.482,56 | $ 5.930,30
Flujo de Caja Neto(FCN) $ 494182 ($ 494182 (% 494182 ($  494182[$ 10.24391($ 475580 (% 475580 [$  4.75580[$  4.755,80 9.73567 | $ 13.257,95 | $ 14.399,56
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d. Analisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio

Tabla 23. Analisis de rentabilidad

Fuente. Elaboracién propia

PROYECCIONES FINANCIERAS - CALCULO DE RENTABILIDAD PROYECTADA

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

Ingreso por Ventas 78.209,00 82.971,93 94.007,19 106.510,15 122.870,11
Costo de Bienes Vendidos 41.516,00 44.044,32 49.902,22 56.539,21 65.223,64
Ganancia Bruta $ 36.693,00 | $ 38.927,60 | $ 44.104,97 | $ 49.970,94 57.646,47
Salarios 8.760,00 8.760,00 13.140,00 13.140,00 17.520,00
Prestaciones 897,90 897,90 1.346,85 1.346,85 1.795,80
Alquileres de Locales - - - - -

Alguileres de Maquinaria - - - - -

Mantenimiento 625,67 663,78 752,06 852,08 982,96
Seguros 625,67 - - - -

Electricidad 300,00 331,89 376,03 426,04 491,48
Comunicaciones 960,00 995,66 1.128,09 1.278,12 1.474,44
Utiles de Oficina 480,00 497,83 564,04 639,06 737,22
Promocién y Publicidad 3.600,00 3.816,71 4.324,33 4.899,47 4.899,47
Pasajes y Viaticos - - - - -

Transportes - - - - -

Depreciacién 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Otros 1.798,81 1.908,35 2.162,17 2.449,73 2.826,01
Total Gastos Generales y de Admon. $ 18.648,05 | $ 18.472,12 | $ 24.393,56 | $ 25.631,35 31.327,38
Intereses Pagados 599,62 406,31 158,73 (27,33) (37,81
Ganancia Gravable(GAl) $ 17.44533 [ $ 20.049,17 | $ 19.552,68 | $ 24.366,91 26.356,90
Flujo de Caja Neto(FCN) $ (5.700,00)| $ 12.995,40 [ $ 14.754,97 [ $ 14.135,02 [ $ 18.740,50 20.329,86
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Tabla 24. Punto de equilibrio

Fuente. Elaboracion propia

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO

P .. |Unidad de| Ventas del Porcentaje de |Precio de Venta| Costo Variable Margen de Unidades de Ingreso de
roducto o Servicio . i e - - . o .
No. medida Primer Afio Participacion Unitario Unitario Contribucion Equilibrio Equilibrio
1 |Tejidos (fundas) 1 446 12%| $ 1550 | $ 10,00( $ 5,50 2271 $ 3.513,31
2 |Tallados en ceramica (1 454 13%| $ 40,00 | $ 22,00 $ 18,00 231 $ 9.229,24
3 |Tallados en cerdmica {1 330 9%| $ 25,00 | $ 850 % 16,50 168| $ 4.192,80
4 |Tallados en madera (J{1 430 12%| $ 2500 $ 9001 % 16,00 219 $ 5.463,35
5 |Tallados en madera (1 330 9%| $ 20,00 | $ 1200] $ 8,00 168] $ 3.354,24
6 |Orfebreria (Collares) |1 260 7%| $ 2300 $ 14501 $ 8,50 132] $ 3.039,14
7 |Bisuteria (Pulseras) |1 435 12%| $ 10,00 | $ 6,00] $ 4,00 2211 $ 2.210,75
8 |Bisuteria (Aretes) 1 342 9%| $ 20,00 | $ 12,00 | $ 8,00 174] $ 3.476,21
9 |Bisuteria (Anillos) 1 326 9%| $ 25,00 | $ 1400( $ 11,00 166| $ 4,141,98
10 |Barro cocido 1 277 8%)| $ 8,00 | $ 500|$ 3,00 141| $ 1.126,21
Hamacas 1 0 0%| $ 40,00 | $ 2200| $ 18,00 ol $ -
Colchas 1 0 0%)| $ 22,00 | $ 12,00] $ 10,00 ol $ -
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 3.630 100%|Margen de Contribucion Combinado| $ 10,11 1.845] $ 39.747,24
Unidades Combinadas _ Total de Costos Operativos Fijos _ $ 18.648,05 _ 1.844,83 Unidades

de Equilibrio

Margen de Contribucién Combinado

$ 10,11
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figura: 29. Ingreso de equilibrio Tabla 25. Ingreso de equilibrio

Fuente. Elaboracion propia

Fuente. Elaboracion propia

INGRESO DE EQUILIBRIO ANno Ingreso de Equilibrio

= |ngreso de Equilibrio 1 $ 39. 747, 24

2 $ 39.372,25

$66.772,50 3 $ 51.993,46

$51.993,46 ™ 554'531‘75/ 4 $ 54 631, 75

$39.747,24 ——— $39.372,25 5 $ 66 772’ 50

e. [Estado de resultados proyectado

Tabla 26. Estado de resultados

Fuente. Elaboracion propia
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PROYECCIONES FINANCIERAS - ESTADOS FINANCIEROS

Estado de Resultados Proyectado

Afo 1 Total
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1
Ingreso por Ventas 6.487,50 8.722,50 6.197,50 5.770,00 7.800,00 6.022,00 5.936,50 5.867,50 5.576,00 5.632,00 5.692,50 8.505,00 78.209,00
Costo de Bienes Vendidos 3.440,00 4.642,50 3.272,50 3.063,50 4.137,50 3.181,50 3.139,50 3.135,00 2.990,00 3.020,00 2.966,50 4.527,50 41.516,00
Ganancia Bruta $ 3.04750|% 4.08000|$ 292500|$  2.706,50 | $ 3.662,50 |$  2.84050 [$ 2.797,00|$ 273250 [$  2.586,00 | $ 2.612,00 | $ 2.726,00 | $ 397750 [$  36.693,00
Salarios 730,00 730,00 730,00 730,00 730,00 730,00 730,00 730,00 730,00 730,00 730,00 730,00 8.760,00
Prestaciones 74,83 74,83 74,83 74,83 74,83 74,83 74,83 74,83 74,83 74,83 74,83 74,83 897,90
Alquileres de Locales - - - - - - - - - - - - -
Alguileres de Maguinaria - - - - - - - - - - - - -
Mantenimiento 51,90 69,78 49,58 46,16 62,40 48,18 47,49 46,94 44,61 45,06 45,54 68,04 625,67
Seguros 51,90 69,78 49,58 46,16 62,40 48,18 47,49 46,94 44,61 45,06 45,54 68,04 625,67
Electricidad 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 300,00
Comunicaciones 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
Utiles de Oficina 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 480,00
Promocién y Publicidad 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 3.600,00
Pasajes y Viaticos - - - - - - - - - - - - -
Transportes - - - - - - - - - - - - -
Depreciacion 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Otros 149,21 200,62 142,54 132,71 179,40 138,51 136,54 134,95 128,25 129,54 130,93 195,62 1.798,81
Total Gastos Generales y de Admoén. | $ 155284 [$  1.640,00 |$ 154153 |$ 152486 |% 160403 [$ 153468|$ 153135[|$ 1.52866|$ 151729 |$ 151947 | $ 152183 [ $ 1.631,52 [$  18.648,05
Intereses Pagados 56,25 55,19 54,10 52,99 51,86 50,70 49,52 48,32 47,09 45,83 44,55 43,24 599,62
Ganancia Gravable(GAl) $ 143841|% 238481 ($ 132937 |% 112866($ 2.00662|$ 125512|$ 1.21613|$% 115553 [$  1.021,63|% 1.046,70 | $ 1.159,62 | $ 2.302,74 |$  17.44533
Impuesto sobre Renta(25%) 4.361,33
Ganancia Neta $ 143841|% 238481 |$ 1.32937|% 112866($ 2.00662|$ 125512 |$ 1.21613|$% 115553 |$  1.021,63|$ 1.046,70 | $ 1.159,62 | $ 2.302,74 [ $  13.084,00
Estado de Resultados Proyectado
Afo 2 Afo 3 - -
- - - - - - - - Afo 4 Afio 5
Trimestre 1 [ Trimestre 2 Trimestre 3 [ Trimestre 4 Total Trimestre 1 Trimestre 2 [ Trimestre 3 Trimestre 4 Total
Ingreso por Ventas 20.742,98 20.742,98 20.742,98 20.742,98 82.971,93 23.501,80 23.501,80 23.501,80 23.501,80 94.007,19 106.510,15 122.870,11
Costo de Bienes Vendidos 11.011,08 11.011,08 11.011,08 11.011,08 44.044,32 12.475,55 12.475,55 12.475,55 12.475,55 49.902,22 56.539,21 65.223,64
Ganancia Bruta $ 9731,90|% 9731,90|$ 9.731,90|$ 9.731,90[$ 38.927,60 | $ 11.02624 [$ 1102624 [$ 11.026,24 |$ 1102624 [$  44.104,97 |$  49.970,94 [$  57.646,47
Salarios 2.190,00 2.190,00 2.190,00 2.190,00 8.760,00 3.285,00 3.285,00 3.285,00 3.285,00 13.140,00 13.140,00 17.520,00
Prestaciones 224,48 224,48 224,48 224,48 897,90 336,71 336,71 336,71 336,71 1.346,85 1.346,85 1.795,80
Alquileres de Locales - - - - - - - - - - - -
Alguileres de Maguinaria - - - - - - - - - - - -
Mantenimiento 165,94 165,94 165,94 165,94 663,78 188,01 188,01 188,01 188,01 752,06 852,08 982,96
Seguros - - - - - - - - - - - -
Electricidad 82,97 82,97 82,97 82,97 331,89 94,01 94,01 94,01 94,01 376,03 426,04 491,48
Comunicaciones 248,92 248,92 248,92 248,92 995,66 282,02 282,02 282,02 282,02 1.128,09 1.278,12 1.474,44
Utiles de Oficina 124,46 124,46 124,46 124,46 497,83 141,01 141,01 141,01 141,01 564,04 639,06 737,22
Promocién y Publicidad 954,18 954,18 954,18 954,18 3.816,71 1.081,08 1.081,08 1.081,08 1.081,08 4.324,33 4.899,47 4.899,47
Pasajes y Viaticos - - - - - - - - - - - -
Transportes - - - - - - - - - - - -
Depreciacion 150,00 150,00 150,00 150,00 600,00 150,00 150,00 150,00 150,00 600,00 600,00 600,00
Otros 477,09 477,09 477,09 477,09 1.908,35 540,54 540,54 540,54 540,54 2.162,17 2.449,73 2.826,01
Total Gastos Generales y de Admoén. |$  4.61803 [$  4.61803|$ 4.61803 [$  4.61803|$ 18.472,12|$  6.09839[$ 6.09839|$ 6.09839[$ 6.09839[$ 2439356 |$  25.631,35|$  31.327,38
Intereses Pagados 121,59 108,80 95,19 80,72 406,31 65,32 48,94 31,51 12,97 158,73 (27,33) (37,81)
Ganancia Gravable(GAl) $ 499228|$% 500507|$ 5.01868|% 5.03315[$ 20.049,17 |$ 486254 |$ 487892 |$ 4.89635|% 491489 [$ 1955268 |$  24.36691 [$  26.356,90
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3.9.PLAN DE TRABAJO

Tabla 27. Plan de trabajo

Fuente. Elaboracion propia

2023 2024
Actividades/ Meses | Mar | Abr May Jun Jul Ago Sept Oct Nov Dic Ene - Mar - May -
Feb Abr Jun
1. Objetivos
Posicionarse en la
mente de los

consumidores
como medio de
adquisicion de
artesanias.

Lograr un
desarrollo
sostenible para los
negocios locales.

Contribuir a
conservar la
cultura con
articulos artesanos.

Lograr modernizar
a las personas para
comprar en linea.

2. Acciones

Determinar
estrategias de
marketing.

Mantener
variedad, cantidad
y calidad de
artesanias.

Hacer publicidad
necesaria en ferias
y en redes sociales.

Crear alianzas con
los negocios locales.

Administrar
correctamente
recursos
econdémicos.

3. Canales y
herramientas

Sitio Web novedoso
y facil de usar.

Redes sociales
creativas.

4. Tiempo

Plazo
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a. INDICADORES DE MEDICION

Con ello se puede definir los siguientes KPI:

v" (ROI) retorno de inversion.

v (ROAS) (Return on Advertising Spend) o Retorno a la Inversion

Publicitaria.

v" NUmero de visitas.

v" Tasa de Clic en el sitio web.

v Costo por clic (CPC).

v Costo por mil impresiones (CPM).

A continuacion, se presenta la tabla de que presenta las métricas de inversién

mensuales:

Tabla 28 — Métricas de medicion.

Fuente. Elaboracion propia

MEDIO

FORMATO
OBJETIVO

TIPO DE
COMPRA

N° DE
SEMANAS
ACTIVAS
COSTO TOTAL

IMPRESIONES
APROXIMADAS
cLIC
APROXIMADO
COSTO CPC
COSTO CPM
FRECUENCIA
INVERSION
TOTAL
MENSUAL

FACEBOOK

POST
Impulsar la
marca

CPM
CPC
4

$100
$100
200,000

1,000

$0.10
$0.50
4

$100

INSTAGRAM

POST
Interaccion
con
seguidores
CPC

4

$100

1,000

$0.10

$100

INFLUENCER

VIDEO
Mayor
alcance

Interaccion

4

$100

250,000

$100

INVERSION

TOTAL
MENSUAL

$300
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CPM = coste/impresiones x 1000
CPC = inversion total/namero de clics
ENGAGEMENT DE INFLUENCER= Interacciones Totales / Numero total de

seguidores x 100.

Esto se realizara a través de herramientas de indicadores de medicion y
rendimiento de Sitios Web, las cuales brindaran los resultados del rendimiento de la Web,
estas pueden ser:

v" MyKinsta (MyKinsta Analytics)
v Semrush
v" Google Analytics,

v" Facebook Ads, entre otras.
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CONCLUSIONES

La investigacion fue enfocada para determinar la factibilidad de la creacion de un
modelo de negocio digital llamado “Recuerdos de mi tierra” alojado en un Sitio Web que
permita dar a conocer las artesanias de diferentes negocios locales ubicados en Santa Ana,
El Salvador.

En cuanto a los resultados obtenidos de la investigacion se concluye que:

La frecuencia de compra de articulos artesanales no es muy relevante dado que,
segun los resultados obtenidos en la encuesta, el 42% dijo que compran artesanias una
vez al afio por lo que mejorando la publicidad y promocion de estos articulos a través de
activos digitales y darlos a conocer a la poblacion para llegar a clientes potenciales. En la
pregunta del rango de edad de los encuestados, el 46% fueron entre las edades de 18 a 25
afios, siendo uno de los segmentos seleccionados para la publicidad y promocion de
artesanias porque es el publico que invierte méas tiempo en Internet, lo cual favorece al
negocio por la capacidad y necesidad de las personas de ver varias cosas diariamente. Las
expectativas de que a las personas les gustaria la existencia de un Sitio Web donde puedan
comprar articulos artesanales son favorables equivalente al 74% de aceptacion de todos
los encuestados. EI 50% de personas les gustaria comprar mediante el Sitio Web porque
podrian comprar productos que les gustan en linea, sin ir a buscar a una tienda fisica. Es
decir, que al menos la mitad de la poblacion encuestada busca la comodidad, a la vez hay
mas personas que estan actualizando los métodos compras. Una de las principales fuentes
de informacion para dar a conocer “Recuerdos de mi tierra” es a través de las redes
sociales y las ferias que participan, promoviendo el Sitio Web dando a conocer las

facilidades y novedades de comprar en linea.
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ANEXOS
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Felicidades! La denominacion esta disponible
para registro!

Cerrar

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL FEGNAL 6T QR02y
ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNAMARTA o e
ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA
Clasificacion de Viena: 01 17 17
Clase: 98
Codgo. Daseivo. Presertacion Facha sol No. Lo Fecha ns. Haconasdad
e
1994000456 19940000456  08/02/1994 00067 00006 11/11/1998 SALVADORENA
Clasificacion Titular: gISTRIHuIDORA NACIONAL, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - DISNA, S.A. DE
o w v
27 05 o8
1994003554 5 19940003554  23/00/1984 SALVADORENA
Clasificacion "'7 N 8 Titular:  RIVAS MARENCO, WILLSON ALFREDO
U A 4 = >
* 0 2 SUMINISTROS
ORIENTALES
FONRSOO! Pagina: 1

SITIO WEB: www.recuerdosdemitierra.shop

79


file:///C:/Users/black/Downloads/www.recuerdosdemitierra.shop

v | @ INGIO - RECUERDOS DEMITI X | &b

« C %5 recuerdosdemitierrashop

s, RECUERDOS DE
¢ M TIERRA
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NUESTRO SUENO

CRECER CONTIGO!

Somos una empresa salvadorefia, que ayudamos a los artesanos salvadorefios a ofrecer sus productos, nuestros cuales son
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