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RESUMEN EJECUTIVO

Azultic es una iniciativa dedicada a la confeccion y distribucion de accesorios
personalizados tefiidos con afiil, busca destacarse en el mercado artesanal al fusionar técnicas
ancestrales con la adaptacion a las tecnologias actuales. Este enfoque se centra en prendas de vestir
tefiidas con afiil, aportando un toque Unico a cada producto, de igual manera se posiciona como un
emprendimiento con un fuerte compromiso cultural y ambiental, buscando expandir su alcance

mediante la implementacion de un modelo de negocio digital.

Ubicado en el area metropolitana de San Salvador, se ha identificado la necesidad de
incorporar una plataforma digital para impulsar ventas y aumentar visibilidad en el mercado. La
propuesta consiste en el disefio e implementacion de una péagina web que permita a los clientes
realizar compras de manera segura y eficiente, aprovechando las herramientas digitales disponibles

en la actualidad.

El proyecto de Azultic, basado en la creacion de un modelo de negocio digital, se presenta
como una propuesta innovadora con el potencial de revitalizar el valor histérico del afil en El
Salvador, con un enfoque centrado en: la calidad, la identidad cultural y la conciencia ambiental,
Azultic aspira a ser mas que una marca; busca convertirse en un referente que celebre la

autenticidad y la conexion entre el pasado y el presente.



INTRODUCCION

Azultic es una empresa que se dedica a la creacion y distribucion de accesorios
personalizados tefiidos con afiil. Un negocio centrado en prendas de vestir tefiidas con esta técnica,
Azultic busca atender a un mercado artesanal que valora los detalles Unicos y la belleza del azul

intenso.

Basada en el afiil y en técnicas ancestrales, asi como en la incorporacion de herramientas
digitales para una comercializacion &gil, Azultic se esfuerza por satisfacer a sus clientes. Este
enfoque también involucra la resolucién de problemas y la delimitacion de la investigacién, que
abarca la historia y los origenes del afiil, junto con la formulacion clara de los objetivos y preguntas

clave.

El estudio se sitla geograficamente en el area metropolitana de San Salvador durante los
altimos 7 meses del 2023. Se establece una base tedrica solida para guiar la investigacion,
abordando aspectos legales y conceptuales relevantes. La justificacion radica en la novedad del
enfoque empresarial, fusionando el emprendimiento con la adaptacién a tecnologias actuales para

una comercializacion eficiente y promocion efectiva.

Los objetivos generales y especificos guian la investigacion hacia el desarrollo de un
modelo de negocio digital. La metodologia seleccionada se define, incluyendo enfoque, universo,

poblacion, muestra, técnicas e instrumentos de investigacion. Se procede a analizar la



iii
situacion de Azultic mediante herramientas como el analisis FODA, las 5 fuerzas de Porter

y el andlisis PEST, identificando factores internos y externos, oportunidades y amenazas.

Esta etapa del desarrollo de propuesta de modelo de negocio digital culmina con las
conclusiones del diagndstico de la situacion actual y el desarrollo del lienzo canvas que nos servira
para identificar acciones y actores que juegan un papel importante para el buen funcionamiento y

desarrollo de Azultic.



CAPITULO | PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

1.1 Planteamiento del problema

1.1.1 Antecedentes

En El Salvador el cultivo del afiil constituia una actividad productiva totalmente espafiola,
en tanto que la produccion del balsamo y el cacao habia quedado en su mayoria en la comunidad
indigena. Desde el siglo XVI el afil se difundié en la regidén centroamericana, luego este se
convertiria en el producto primordial de exportacion de la provincia y en la base econémica de las

familias, gracias a un aumento de la demanda mundial de tintes naturales.

San Salvador en 1807 producia 486,990 libras del tinte que representaba el 77.71% total
de las exportaciones centroamericanas, siendo el mayor productor de las exportaciones de afiil en
Centro América en dicho afio. La produccion afilera siguié creciendo, tanto asi que las

exportaciones de afiil en 1855 representan el 86.30% total de El Salvador.

A causa de la guerra y los desastres naturales los productores perdieron los afios en que el
afiil era cotizado a precios altos, pero al lograrse condiciones estables la produccion del afiil
increment6 nuevamente, oscilando entre 1 y 2 millones de libras. Sin embargo, el descubrimiento
de los primeros colorantes sintéticos a mitad del siglo XIX obligé a los productores de afiil a

abandonarlo lentamente.

El cultivo del Adil en EI Salvador significé el auge agricola y econdmico mas grande del

pais durante el siglo XV hasta el siglo XIX. Epoca donde poco a poco fue creciendo como un



mercado y se fue extendiendo por todo el pais y el resto de Centroamérica. Alcanzando su mejor
momento en el ambito econdmico. En las Gltimas décadas de ese siglo el afiil dejé ser el principal
producto de exportacion, pues su precio decrecia con mayor rapidez que la cantidad producida

dando paso al cafe.

Més de un siglo después de que el afil decayera como principal producto de exportacion
de El Salvador, un grupo de agricultores ha asumido la tarea de revivir el cultivo. Actualmente, el
area cultivada de afil es de apenas 264.37 hectareas, la mayor parte de las cuales estan en los

departamentos de Morazan y San Miguel.

1.1.2 Descripcién

A lo largo de la Historia el afiil de EI Salvador destacé como el oro azul que tifi6 de
elegancia al mundo entero, ademas, por haber sido fuente de ingresos para una importante cantidad

de los habitantes del territorio durante el tiempo colonial.

El afil, también conocido como indigo; se utiliza tipicamente para colorear prensas de tela
y artesanias que son vendidas al publico en ferias y exposiciones. Ademas, el afiil también ha sido
utilizado para tefiir alimentos, cosméticos, medicamentos, pintura para murales y pinturas para uso
de los nifios, prendas de vestir entre otros. Cabe mencionar que al mismo tiempo es utilizado, en
menor medida, para tefiir papel, madera, corcho, cerdmica y fibras naturales en general que

permiten absorber el hermoso color azul intenso.



Los nuevos artesanos de afiil en El Salvador han surgido como una nueva clase artesanal,
sin ningun tipo de arraigo de tradiciones y costumbres, incorporando incluso técnicas modernas

de tefiido de otras culturas, como por ejemplo la japonesa.

Azultic nace inspirado en un emprendimiento afiilero llamado Afiilazo, que durante casi 5
afios logro satisfacer las necesidades de un mercado artesanal por excelencia, el cual por diversos

factores ya no pudo seguir su curso pues nunca se atrevio a digitalizar dicho emprendimiento.

Afilazo se dedicaba al disefio y produccion de prendas de vestir tefiidas en afil, como las
que se pueden encontrar facilmente en un mercado de artesanias. Basados en el afil, la memoria
historica y la diversificacion de productos, Azultic aparece como un modelo de negocio digital el
cual busca brindar al mercado accesorios personalizados tefiidos en afiil para satisfacer las
necesidades de un publico artesanal moderno el cual gusta de adquirir detalles atractivos,
diferentes y de calidad, facilitando los procesos la compra y publicitarios a través del uso de

herramientas digitales que nos permitan llegar a todos de nuestros clientes de manera facil y segura.

1.1.3 Formulacién

Azultic busca satisfacer las demandas que se generan en el area de artesanias hechas a
mano con tal peculiar producto, para clientes potenciales que se encuentran dentro y fuera del

territorio salvadorefio.

o ;Quéeselafil?


https://docs.google.com/document/d/1NXTph7BbGMkw7YE4xDZupPW0TJeHtngF/edit#heading=h.4d34og8

e . Qué representa el afiil en El Salvador?

e ;Como contribuye a la economia salvadorefia la comercializacion de productos en afil?

e Cuadl es la importancia de producir articulos artesanales con afiil en El Salvador?

e Cuadl es la importancia de la utilizacién de medios digitales para la comercializacion de
productos?

e (El publico salvadorefio opta por realizar compras en linea?

e ;Qué tan factible es la implementacion de un modelo de negocio digital en nuestro pais?

e (Existe un publico interesado en la adquisicion de accesorios personalizados tefiidos en afiil

en nuestro pais?

1.2 Delimitacién del problema

1.2.1 Geografica y temporal

La investigacion se limitara a hacerse en el area metropolitana de San Salvador, de manera
gue se incentive el consumo de accesorios artesanales hechos de afiil en las familias salvadorefias
y extranjeros que nos visitan. El periodo que se pretende realizar dicha investigacion se
desarrollara desde mayo a diciembre 2023, periodo en el que se desarrolla el proceso de

especializacion.

1.2.2 Teobrica

El mercado mundial de tintes esta conformado por: los tintes sintéticos. tintes naturales y

los tintes organicos; El Afiil de El Salvador, se clasifica dentro de los tintes naturales y tintes



organicos. El afil forma parte de una amplia gama de tintes naturales, estos constituyen productos
extraidos de material vegetativo diverso, algunos colores son extraidos de raices, pétalos, flores,

corteza, hojas, etc.

Como un tinte natural especial por dar la coloracién azul (muy pocos colorantes naturales
dan el color azul) esta dentro de los tintes con un alto potencial de demanda. El tinte de afiil natural
y organico se comercializa bajo diversas presentaciones, en cantidades pequefias y en formas de

extractos.

En la era digital actual, el comercio electronico ha experimentado un crecimiento
exponencial, transformando la forma en que las personas realizan transacciones comerciales. El
comercio electrénico, también conocido como e-commerce, se refiere a la compra y venta de
bienes y servicios a través de internet. Esta forma de comercio ha permitido a las empresas

expandir su alcance mas alla de las barreras geogréaficas y llegar a una audiencia global.

El comercio electrénico ha ganado popularidad debido a la conveniencia que ofrece a los
consumidores. Los potenciales clientes ahora pueden adquirir productos y servicios desde la
comodidad de sus hogares, evitando las limitaciones de tiempo y distancia asociadas con las
tiendas fisicas tradicionales. Ademas, el comercio electronico ha permitido a los emprendedores y
pequefias empresas incursionar en el mercado global de manera mas accesible, eliminando los

altos costos asociados con la apertura de tiendas fisicas.

(Chaffey, D., & Ellis-Chadwick, F, 2019) destaca que:



"El comercio electronico abarca cualquier forma de negocio o transaccion comercial
realizada electronicamente, desde la compra y venta de bienes y servicios en linea hasta la
realizacion de transacciones financieras y la participacion en actividades de marketing en internet.
Incluye una amplia gama de actividades realizadas a través de internet, redes sociales y otras

plataformas digitales".

Por otra parte, algunos de los elementos claves radican en:
. Marketing en redes sociales: Se analiza coémo las redes sociales pueden utilizarse
como una herramienta efectiva de marketing, incluyendo la creacion de perfiles de marca, la

generacion de contenido relevante, la participacion de la audiencia y la medicion del rendimiento.

. Publicidad en linea: Se exploran los diversos tipos de publicidad en linea, como la
publicidad display, la publicidad en video y la publicidad nativa, asi como las estrategias de

segmentacion, orientacién y seguimiento de campafias publicitarias.

. Marketing de contenidos: Se aborda la creacion y distribucion de contenido
relevante y valioso como una estrategia clave en el marketing digital, incluyendo el uso de blogs,

videos, infografias y otros formatos de contenido.



1.3. Marco Tebrico

1.3.1 Historico

Cuenta la historia que el afiil se comenz6 a producir en Centroamerica hacia la mitad del
XV, siendo EI Salvador su principal productor tanto en calidad como en cantidad. El afiil es un
colorante natural que se extrae de la planta Xiquilite, conocida cominmente como la planta “oro
azul”. Para los mayas esta planta fue un elemento muy importante que utilizaban en sus rituales,

como planta medicinal, para decorar las ceramicas y para pintar.

Fue hacia 1526 cuando Fernandez de Oviedo, el primer naturalista del denominado Nuevo
Mundo, referencié los tintes indigenas locales. Los mayas tenian sus propias técnicas de
extraccion, pero los espafioles introdujeron el sistema de obraje para el denominado “oro azul”.
Con este avance, a mediados del siglo XVI El Salvador ya producia un 91 por ciento del afil que

se procesaba en toda América Central.

Con el paso de los afios, el afil se convirtio, junto al café, en el producto lider en las
exportaciones salvadorefias. Sin embargo, la aparicion de los tintes industriales a finales del siglo
XIX provocd la decadencia de dicha industria, arruin6 los obrajes de procesamiento y socavo la

tradicion.

Finalizada la guerra civil de El Salvador y firmados los Acuerdos de Paz en 1992 se fueron
creando espacios para tratar de revertir esta situacion. Suchitoto paso a convertirse en un centro de

produccién nacional, actividad que ademas atrae una buena cantidad de turistas.



Se dice que el descubrimiento del uso productivo en el cultivo del afiil se le debe incluso a
los antiguos pobladores de América antes de su conquista. Sin embargo, no son muchos los datos
obtenidos de esta época. Donde los conquistadores espafioles se dieron cuenta de que podian
aprovechar su tinta azul para matizar sus ropas. Y de esta misma forma usarlo como un producto
de importacion para garantizar su economia y asegurar el bienestar de la poblacion cubriendo otras

necesidades.!

1.3.2 Conceptual

Artesania: Se refiere al conjunto de artes realizadas total o parcialmente a mano, requiere
destreza manual y artistica para realizar objetos funcionales o decorativos en un proceso de
transformacion de materias primas. La artesania es una actividad con la que se obtiene un resultado
final individualizado (producto especifico), que cumple una funcién utilitaria decorativa al mismo

tiempo que adquiere categoria de obra de arte.

Artesanias tradicionales: Son aquellas producidas desde tiempos ancestrales en las que
se conserva, sin mucha variacion, las técnicas, los disefios, los colores originales e identifican el

lugar de origen del producto.

L Aleman, M. (7 de septiembre de 2017). El Afiil y El Salvador - El Salvador mi pais. El
Salvador mi pais. https://www.elsalvadormipais.com/el-anil-en-el-salvador

Grado, PS (sf). IMPORTANCIA ECONOMICA DEL ANIL COMO RUBRO TURISTICO-
CULTURAL. http://classexto.blogspot.com/p/importancia-economica-del-anil-como.html



https://www.elsalvadormipais.com/el-anil-en-el-salvador

Accesorio: Hace referencia a todo aquel elemento u objeto que se utiliza para
complementar otra cosa y que es opcional tener en cuenta. El accesorio es siempre un auxiliar de
aquello que es central y esto puede aplicarse a un sinfin de elementos de diferente tipo, aunque
hay determinados dmbitos o expresiones en las que la palabra accesorio se usa con mayor

frecuencia.

Afil: Arbusto perenne de la familia de las papilionaceas, de tallo derecho, hojas
compuestas, flores rojizas en espiga o racimo, y fruto en vaina arqueada, con granillos lustrosos,

muy duros, parduzcos o verdosos y a veces grises.

Indigo: Afiil o indigo, un color de tono azul intenso. Indigofera tinctoria, una planta (del
género Indigofera) de donde se extrae el tinte llamado afiil o indigo. Tinte afiil, extraido de esta

planta.

E-commerce: El e-commerce o comercio electronico consiste en la distribucién, venta,

compra, marketing y suministro de informacion de productos o servicios a través de Internet.

Posicionamiento: En mercadotecnia, es una estrategia comercial que pretende conseguir

que un producto ocupe un lugar distintivo, relativo a la competencia, en la mente del consumidor.

Community Manager: Es el profesional responsable de construir, gestionar y administrar

la comunidad online alrededor de una marca en internet, creando y manteniendo relaciones


https://www.definicionabc.com/general/diferente.php
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estables y duraderas con sus clientes, sus fans y, en general, cualquier usuario interesado en la

marca.

1.3.3 Legal

Politica Ambiental

La politica ambiental, est4 definida en la Ley del Medio Ambiente. Esta obliga a los
empresarios a realizar estudios de impacto ambiental para el desarrollo de inversiones que van a
generar impactos en los suelos y en el entorno cuando las inversiones son de tipo industrial o
agroindustrial que generan desechos solidos o aguas residuales. En el caso del Afiil, las inversiones
en obrajes deben realizar los estudios de impacto ambiental y presentar los planes de contingencia

necesarios.

Aspectos Fitosanitarios.

Por ser un producto procesado (polvo), solamente requiere del Certificado Fitosanitario
para la exportacién.13 En el caso de la hoja seca, ésta debe ir libre de insectos y enfermedades,
para ello es necesario realizar un andlisis de la hoja en la DGSVA-MAG, para obtener un pre-
certificado y posteriormente, si no hay problemas se extiende el Certificado Fitosanitario. Cabe
mencionar que la DGSVA-MAG, no reporta barreras no arancelarias para las exportaciones de

este producto.
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Ley de Comercio Electronico, Firmas Digitales y Mensajes de Datos.
Promulgada en el afio 2020 y establece un marco legal para las transacciones comerciales
realizadas a través de medios electrénicos en el pais. A continuacién, se muestra una sintesis de

los aspectos clave de esta ley:

*Definiciones: La ley define conceptos fundamentales como el comercio electronico, las

firmas digitales, los mensajes de datos, los prestadores de servicios de certificacion, entre otros.

*Validez legal: La normativa establece que las transacciones comerciales realizadas a

través de medios electrdnicos tienen la misma validez legal que las transacciones tradicionales en

papel.

«Consentimiento electronico: Reconoce que el consentimiento puede ser otorgado

electrénicamente y que es igualmente valido y vinculante.

*Firma digital: Regula el uso de firmas digitales como una forma de identificacion y

autenticacion en las transacciones electronicas, otorgandoles validez legal.

*Mensajes de datos: Establece que los mensajes de datos, como los correos electronicos

0 los mensajes instantaneos, tienen el mismo valor juridico que los documentos en papel.
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*Proteccion de datos: La ley incorpora disposiciones sobre la proteccion de datos
personales y la privacidad en el &mbito del comercio electronico, estableciendo principios y

requerimientos especificos para el tratamiento de la informacién personal.

*Responsabilidad de los proveedores de servicios: Establece las responsabilidades y
obligaciones de los proveedores de servicios en linea, como los intermediarios y los prestadores
de servicios de certificacion, para asegurar la seguridad y confiabilidad de las transacciones

electrénicas.

*Resolucion de disputas: La normativa contempla mecanismos para la resolucion de
disputas y conflictos relacionados con el comercio electrdnico, incluyendo la posibilidad de

recurrir a la mediacion y el arbitraje.

Ley de Proteccion al Consumidor
Publicada en el Diario Oficial No. 166, tomo 368, el 8 de septiembre de 2005 entrando en

vigencia treinta dias después de su publicacion.

Disposicion General.

Art. 6.- Los productos y servicios puestos en el mercado a disposicién de los consumidores
no deben implicar riesgos para su vida, salud o seguridad, ni para el medio ambiente, salvo los
legalmente admitidos en condiciones normales y previsibles de utilizacion. Los riesgos que

provengan de una utilizacion previsible de los bienes y servicios, en atencion a su naturaleza y de
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las personas a las que van destinados, deben ser informados previamente a los consumidores por

medios apropiados.

CAPITULO Il METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1.1 GENERALIDADES

La metodologia de la investigacion define el método, dando un enfoque del proyecto,
establece las fuentes de informacidn que se utilizaran para determinar de forma adecuada la técnica
e instrumentos que se emplearan en dicho estudio. La investigacion se enfocara en conocer el nivel
de aceptacion que tendréa la elaboracion de productos artesanales a base de afiil buscando revitalizar
el valor historico que tiene el afiil en nuestro pais e incentivar a las personas a consumir productos
artesanales elaborados por manos salvadorefias. Asimismo, se tiene como objetivo evaluar la

satisfaccion de los clientes potenciales al momento de comprar nuestros productos.

2.1.2 METODO CIENTIFICO

Para definir el método cientifico, es esencial comprender los fenOmenos que nos rodean.

El método es un proceso de elaboracion consciente y organizado de los diferentes procedimientos
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que nos orientan para realizar una operacion discursiva de nuestra problemaética. Por ello, las etapas
del método cientifico corresponden de manera general con las del proceso del pensamiento
reflexivo, como son: 1) Advertencia, definicion y comprension de una dificultad, 2) Busqueda de
una solucion provisional, 3) Comprobacion experimentalmente de la solucion adoptada, 4)

Verificacion de los resultados obtenidos, y 5) Implementacion de los resultados 2.

2.1.3 ENFOQUE

El enfoque de la investigacion a desarrollar sera de tipo mixto, entendiéndose que: los
métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de
investigacion e implican la recoleccion y el analisis de datos cuantitativos y cualitativos, asi como
su integracion y discusion conjunta, para realizar inferencias producto de toda la informacién
recabada (metainferencias) y lograr un mayor entendimiento del fendmeno bajo estudio. En el
mismo sentido, se define como la integracion sistematica de los métodos cuantitativo y cualitativo
en un solo estudio con el fin de obtener una “fotografia” mas completa del fendmeno, y senala que
éstos pueden ser conjuntados de tal manera que las aproximaciones cuantitativa y cualitativa
conserven sus estructuras y procedimientos originales (“forma pura de los métodos mixtos™); o
bien, que dichos métodos pueden ser adaptados, alterados o sintetizados para efectuar la

investigacion y lidiar con los costos del estudio (“forma modificada de los métodos mixtos™).’

2 Tomado de: https://www.redalyc.org/pdf/635/63500001.pdf
3 Tomado de: (Hernandez Sampieri, 2012) pag. 534
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La aplicacion de un enfoque mixto en la investigacion de “AZULTIC”, un modelo de
negocio digital centrado en las artesanias de afiil en El Salvador, se revela como una estrategia
sumamente relevante para comprender en profundidad los diversos aspectos que abarca esta
iniciativa innovadora y culturalmente significativa. La fusion de métodos cuantitativos y
cualitativos permitira explorar tanto los datos numéricos y medibles como las experiencias

subjetivas y las percepciones de los actores involucrados.

Desde una perspectiva cuantitativa, serd esencial recolectar datos sobre la demanda de
productos de afiil en el &mbito digital, considerando las ventas en linea y las preferencias de compra
de los clientes potenciales. Las métricas cuantitativas podran proporcionar una vision clara de la
respuesta del mercado, los patrones de compra y la evolucion de la demanda a lo largo del periodo
de investigacion. Ademas, se podréa realizar un analisis del trafico del sitio web de Azultic para

entender mejor el comportamiento de los visitantes y optimizar la experiencia en linea.

2.1.4 UNIVERSO

El universo de la investigacién estara compuesto por la poblacion que habita en el

municipio de San Salvador tanto como hombres y mujeres.

2.1.5 POBLACION

La poblacion que se tomara como objeto de estudio, estara constituida por hombres y

mujeres mayores de 18 afios y menores de 60 afios de edad del area metropolitana de San Salvador.
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2.1.6 MUESTRA

Se llevara a cabo un muestreo probabilistico con poblacion finita.

i ] _ N +Z +p *(1—p)
Formula: N NT1) ve2+22 wp +(1-p)

Donde:

N: Poblacion tomada

n: tamafio de la muestra

Z: nivel de confianza que se asignara
p: Probabilidad de éxito

e: error de la muestra

Sustituyendo de la siguiente manera:

N: 1,767,102 (* tomado de la Oficina de Planificacion del Area Metropolitana de San
Salvador - OPAMSS, 2015)

n:?

Z:1.751

p: 0.5

e: 0.08

4 COAMSS.OPAMSS. (2015). INFORME DE GESTION METROPOLITANA.
https://opamss.org.sv/wp-content/uploads/2019/08/InformedeGestion20152018.pdf
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n: N*Z? +p *(1-p)
" (N-1) *e2+Z2 xp x(1-p)

n: 1767102% (1.751)2 % 0.5 *(1— 0.5)
" (1767102—1) %(0.08)2+(1.751)2 #0.5 *(1—0.5)

. 1354484.125
11310.2129

= 119.75 n=120

Dado que el tamafio de la muestra no puede ser un nimero decimal, se redondea al nimero

entero mas cercano. En este caso, el tamafio de la muestra seria aproximadamente de 120 personas.

2.1.7 TECNICAS DE INVESTIGACION

Las técnicas de investigacion seran una parte fundamental en todo proceso de
investigacion cientifica ya que facilitaran el control y la calidad de la informacion obtenida a lo
largo de la investigacion, también constituiran una guia sobre la validez de los resultados para
conocer a profundidad los factores principales que inciden al momento de adquirir un accesorio
artesanal hecho de afiil tanto para los consumidores extranjeros como para los consumidores
nacionales y asi tomar medidas oportunas para el crecimiento de nuestro negocio digital. El

instrumento que se utilizara para recabar esta informacion precisa y sobre todo veridica es:

Encuesta:
Se elaborara una encuesta compuesta por preguntas abiertas y cerradas que faciliten
comprender los gustos y preferencias de los consumidores de accesorios artesanales hechos de afiil

de nuestro pais.

Entrevista:
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Consiste en una técnica que persigue un propdsito determinado, que puede apuntar a la
evaluacion, la divulgacion o el diagndstico del entrevistado con el fin de recolectar informacion

sobre un problema determinado.

2.1.8 INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Cuestionario
Destinado: Consumidores potenciales del area metropolitana de San Salvador que se

sientan atraidos por los productos hechos con afiil.

El presente cuestionario tendra por finalidad conocer el nivel de aceptacion, expectativas
o inconformidades ante un desarrollo de modelo digital de venta de accesorios artesanales hechos
con afiil.

La informacidn obtenida serd manejada con estricta confidencialidad y no sera compartida

a terceros.

Preguntas de seleccion:
Edad: *
O 18-29 afios
O 30-40 aflos
O 41-50 afos

O Mayor de 51 afios



Sexo*
O Femenino

O Masculino

Nacionalidad*
O Salvadorefia

O Extranjera

¢ Cuél es su ocupacién? *
O Empleado
O Comerciante

O Empresario

1. ¢ Conoce usted el valor histérico que ha tenido el afiil en nuestro pais?
OSi

O No

2. ¢Ha adquirido alguna vez algun producto tefiido en afiil?
OSi
O No

O Me gustaria

3. ¢Prefiere productos artesanales hechos de afiil de su pais o prefiere pedirlos al extranjero?

19
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O De mi pais

O Prefiero exportarlos

4. ¢ Qué tipo de accesorios estaria dispuesto a comprar que sea tefiido en afiil?
O Accesorios para el hogar
O Prendas de vestir

O Accesorios Personales

5. Enuna escala del 1 al 5, ¢Qué nivel de confianza le generan los accesorios artesanales hechos

de anil?
1 2 3 4 5
O (@) @) @) @)

6. Seleccione el medio de comunicacion digital que mas utiliza a la hora de hacer sus compras por
internet

O WhatsApp

O Facebook/Messenger

O Correo electrénico

O Instagram

O Sitio web

O Pégina web
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7. ¢Considera beneficioso para usted hacer una compra de manera digital de un accesorio artesanal
hecho de afil?

O si

O No

O Tal vez

8. ¢ Qué factor tiene més incidencia para usted a la hora de hacer una compra de manera digital?
O Costo del Producto

O Proceso de compra

O Disefio del producto

O Todas las anteriores

9. ¢Qué método de pago es mas seguro para usted al momento de hacer una compra de manera
digital?

O Transferencia Bancaria

O PayPal

O Bitcoin

O Otro

10. ¢En un rango de precios, ¢cuanto estaria dispuesto a pagar por un accesorio artesanal hecho
de afiil?
O $10.00 a $15.00

O $16.00 a $20.00
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O $21.00 a $25.00

O Mas de $30.00

11. ¢ Qué factor influye para que usted haga una compra de nuestros accesorios artesanales hechos
de afiil?

O Variedad y disefio de Productos

O Precio del producto

O Calidad de producto

O Todas las anteriores

12. ;Estarias interesado en adquirir accesorios tefiidos en afiil de AZULTIC? *
O Si

O No

Se espera obtener informacion real basada en experiencias, expectativas y de los
consumidores, informacién que nos permitira estructurar nuestro modelo de negocio tomando en
cuenta los factores que pueden ser significativos para mejorar la experiencia del usuario respecto

de los servicios que desea contratar.

Entrevista
Destinado: Consumidor potenciales del area metropolitana de San Salvador
1. ¢Qué opinion tienen sobre los productos textiles actuales en comparacion con

aquellos hechos en afiil?
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¢Qué caracteristicas valoran méas en la ropa que compran y cémo creen que las
prendas en afiil podrian satisfacer esas preferencias?

¢Como creen que el uso de afil en la confeccion de prendas puede influir en la
sostenibilidad y el medio ambiente?

¢Qué desafios perciben en la adopcion de productos en afiil y cdmo podrian
superarse?

¢Han tenido experiencias previas con productos en afiil? ;Qué les ha parecido?
¢Consideran importante la procedencia y el proceso de produccion de las prendas
que adquieren? ;,Cémo podria el afiil encajar en esta consideracion?

¢ Qué tipo de informacion o garantias les gustaria obtener antes de decidirse a probar

un nuevo producto en afiil
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2.2 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

2.2.1 FODA Cruzado

FORTALEZAS DEBILIDADES

D1. Nuevas variedades de colorantes.

FACTORES INTERNOS F1. Alta calidad de los accesorios artesanales. o . .
. Rk . D2. Poco posicionamiento en el mercado nacional.
F21. Variedad de accesorios para los consumidores. .

. .. D3. Falta de procesos sostembles que mejoren la
F3. Precios competitivos con los del mercado. ductividad de los accesofios
FACTORES EXTERNOS i e erm e 2l e pra :
5. Posici erto dizital D4. Mano de obra poco escasa.

T osED Fato dgtta D5, Altos costos de realizar publicidad digital.

oLD flo d . stodos d F101- Implementacion de métodos actualizados que
- ESAIOTD fE AUEVOS ACEESONOS ¥ metodos de faciliten la aplicacion del afiil hacia los accesorios de | D1035- Demostrar la calidad de nuestras matenas primas

02 Capacidad zgi?;::z;csgbﬁ extranjero con manera que la calidad se vea potenciada. de r_rmdo que los productos l_]flblsm por nosotros
facilidad obteniendo una buena reputacion que nos respalde ¥
- . F202- Captacion de piiblico extranjero gracias ala cree fidelizacion con los clientes.
03, Posicionamiento de nuestros productos de forma . ;
disital en el extrani variedad de accesorios con la que cuenta nuestro
04, Asociacis Sital en _]er:-. . - negocio digital. D204- A traveés de colaboraciones con marcas
-ciseciacion con d ztpam potenciarmiestios importantes se busca captar la atencion de los clientes
productos. . . .. § ..
" . F303- A través de los precios competitivos se pretende | locales para ser su primera opcidn a 1a hora de comprar
3. Buena reputacmr;ie nuz:;;::dproduc’los debido ala abrir brecha en el mercado digital extranjero v asi colocar productos de afiil.
ena ) nuestros productos en el mercado extranjero.

AMENAZAS

Al Alta competencia en el mercado F4A3- Atender en linea las dudas del cliente v tenerun | D3A2- Negociar los precios con los proveedores para

A2 Escasez de materiales para la elaboracion de los acompariamiento personalizado que creé un margen de | obtener buena materia prima v de menor costo asi como
accesonos. diferencia con la competencia, brindando un servicio la actualizacion de los procesos para mejorar la
A3 Competencias fuertes con. con amplia red de productividad.
contactos para captar clientes de alto perfil.
A4 Alza de precios de las materias primas.
A3 Fluctuaciones de consumidores debido a factores de

temporada.

comprometido con los clientes

F3Al- A través de un buen posicionamiento digital se
puede lograr vencer la competencia que se tiene en el D1A4- Incrementar la cartera de proveedores para

mercado del afiil. reducir costos ¥ poder obtener mejores utilidades.

Tabla No. 1: Foda Cruzado
Fuente: Elaboracion propia.



2.2.2 Desarrollo de las 5 Fuerzas de Michael Porter

Poder de negociacion de
los clientes

El poder de negociacion de los clientes tiene una buena
influencia sobre las condiciones comerciales y decisiones de
compra, ya que puede existir una sensibilidad al precio por lo
cual los clientes siempre buscan comparar precios entre
diferentes tiendas. Otro factor importante a tomar en cuenta es
la fidelidad de los clientes, pues se sabe que los clientes leales
pueden estar dispuestos a pagar mas por los productos y pueden
ser menos propensos a buscar diferentes alternativas. Y por
altimo se puede mencionar que, si existe una diferenciacion en
los productos ofrecidos, por dichas razones los clientes pueden
estar dispuestos a pagar un precio mas alto por la calidad y
exclusividad que se les ofrece.

Poder de negociacion con
proveedores

Este factor tiene bastante influencia sobre los precios,
ya que existen pocos proveedores de insumos necesarios para
crear prendas de afiil y los proveedores de polvo de afiil de
calidad son escasos, por lo tanto ellos tienen el control sobre el
precio, asi mismo, los insumos necesarios para tefir los
productos en afil son Unicos y no hay muchas alternativas
disponibles, por lo tanto los proveedores tienen mayor poder de
negociacion y realizar cambios en los proveedores podria
afectar la calidad, el proceso de produccion o los plazos de
entrega de los productos finales.

Amenaza de entrada de
nuevos competidores

Dentro de este factor se pueden considerar las barreras
que existen en cuanto a la produccion del polvo de afil en
nuestro pais, ya que son pocas las personas que se dedican a ese
proceso actualmente, lo que complica el acceso a proveedores
de calidad de afil. Otra barrera existente es la necesidad de
conocimientos especializados sobre tefiido y disefio de telas, la
inversion inicial requerida, la construccion de una red de
distribucion y la creacion de una marca solida. Una ventaja es
gque no existen empresas que puedan producir accesorios
teflidos en afiil a gran escala debido a que su proceso de
produccidn es personalizado y toma su tiempo.

Amenaza de entrada de
nuevos productos

En este factor es importante reconocer el valor que
poseen los productos artesanales ya que esto se puede definir
como una ventaja ante los competidores porque Azultic es un
emprendimiento que crea productos personalizados Yy
diferentes ya que, al ser un producto artesanal hecho a mano,
cada uno es unico y especial. Cabe destacar que si bien existen
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emprendimientos que crean ropa tefiida en aiiil, son pocas las
que crean accesorios decorativos para el hogar.

Rivalidad
competidores

entre

Si bien existen emprendimientos que se dediquen a la
produccién de prendas afil, no existe alguno que elaboren
accesorios como case de teléfonos decorados con tela de afil,
camas para perritos o libretas decoradas con tela de afiil, asi
que, el factor diferenciador es una ventaja para el
emprendimiento. También, en cuanto a estrategia de precios,
Azultic se caracteriza por ser un emprendimiento que realiza
trabajos personalizados a un buen precio, en comparacion a
empresas que ofrecen productos similares.

Tabla No. 2: Desarrollo de las 5 Fuerzas de Michael Porter
Fuente: Elaboracion propia.

2.2.3 Desarrollo de PEST

PEST
VALORACION PEST IMPACTO OPORTUNIDAD | AMENAZAS
Alto= 3 puntos
Medio= 2 puntos
Bajo= 1 punto
VALORACION DEL ENTORNO POLITICO
Mejor ambiente 3 X
1 comercial por el control
de la delincuencia por
parte del Gobierno tras
la implementacion del
Régimen de Excepcidn.
Conmemoracion 2 X
2 del dia Nacional del Afil
a partir del 2023.
Falta de politicas 3 X
P3 e iniciativas que
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incentiven la produccion
y el comercio del afil.

VALORACION DEL ENTORNO ECONOMICO

El

Incremento  en
los precios tras las crisis
que han afectado la
economia  del pais
(COVID-19 y Guerra de
Ucrania y Rusia).

E2

Alto impulso al
turismo y comercio local
por parte del Gobierno.

La economia
crecio un 2.8 por ciento
en el 2022, impulsada
por la demanda interna.

Segln el FMI se
prevé un aumento de la
deuda publica de corto
plazo, impidiendo el
restablecimiento de
colchones de reservas
adecuados.

VALORACION DEL ENTORNO SOCIAL

Inflacién,
desigualdad, pobreza vy
falta de oportunidades
de empleo.

Limitacion  de
algunos derechos
constitucionales por el
Régimen de Excepcidn.

El turismo local
ayuda a la
concientizacion del
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valor historico y cultural
del trabajo artesanal.

A través de las
remesas se cCrea una
fuerte dependencia a
Estados Unidos y su
cultura

VALORACION DEL ENTORNO TECNOLOGICO

T1

Aumento del
comercio electrénico
tras crisis por COVID-
19.

X

T2

Inestabilidad en
la sefial de internet que
proveen las compafiias.

Optimizacion de
recursos  econdémicos
mediante la
implementacion de
publicidad en redes
sociales.

Creacion de
contenido versatil
especifico para cada
segmento

Tabla No. 3: PEST
Fuente: Elaboracion propia.

2.3 CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION.

28

La propuesta de modelo digital: Azultic, enfocada en la venta digital de accesorios

artesanales en afiil, enfrento varias oportunidades y desafios en su entorno competitivo y externo.
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Cuando se trata de competencia, es importante resaltar el impacto del poder de negociacion
de los clientes, que son muy sensibles al precio y, a menudo, comparan diferentes opciones antes
de tomar una decision de compra. Sin embargo, una base de clientes establecida y leal esta
dispuesta a pagar mas por la exclusividad y la calidad de los productos ofrecidos. Ademas,
centrarse en crear accesorios decorativos para el hogar con pocos competidores directos es una
ventaja para la empresa. Por otro lado, uno de los mayores retos que se presentan es la negociacion
con los proveedores, ya que la falta de materia prima de calidad para la elaboracion de prendas de
color afiil permite un mejor control de precios. Cualquier cambio de proveedores puede afectar
negativamente a la calidad del producto final y al tiempo de entrega. Ademas, las barreras de
entrada, como el dificil acceso al polvo de indigo y la necesidad de conocimientos especializados,
inversion inicial, una sélida red de distribucién y marcas reconocidas, crean obstaculos

adicionales.

En cuanto al entorno externo, el entorno politico ha mejorado, especialmente en términos
de lucha contra el crimen, ya que facilita las condiciones comerciales de los productos. Sin
embargo, la falta de politicas e iniciativas para facilitar la produccion y el comercio de afiil puede

obstaculizar el crecimiento de la empresa.

Financieramente, la crisis reciente y el aumento de los precios pueden afectar la demanda
del producto. Sin embargo, el turismo y la promocion de negocios locales brindan oportunidades
para los negocios. En relacion al entorno social, existen desafios como la inflacion, la desigualdad
y el desempleo. Ademas, una mayor conciencia del valor histdrico y cultural de las artesanias, el

afiil, puede conducir a un mayor interés en los productos vendidos.



30

Finalmente, el entorno tecnoldgico abre nuevas oportunidades de crecimiento debido al
crecimiento del comercio electrénico y las innovaciones en las técnicas de produccion y tefiido de
afil. Sin embargo, se podrian tener falencias en la conectividad del Internet debido a la
inestabilidad que a veces aparece de forma imprevista dificultando a nuestro negocio en el

desarrollo efectivo de nuestras responsabilidades y compromisos con nuestros clientes.

En El Salvador, un modelo de negocio enfocado en la venta digital de accesorios hechos a
mano en afiil tiene importantes ventajas en términos de diferenciacion y una base de clientes leales
dispuestos a pagar mas por calidad y exclusividad. Sin embargo, enfrenta desafios en las
negociaciones con proveedores y en el entorno econémico y social. Estas oportunidades y desafios
deben tenerse en cuenta al desarrollar estrategias para fortalecer y expandir las empresas en un

entorno competitivo cambiante.



2.4 LIENZO CANVAS: AZULTIC
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PROVEEDOR ACTIVIDADES RECURSOS
ES CLAVES CLAVES
-Proveedores de  -Disefio y  Recursos
servicio de  creacion de  humanos: -
internet. nuevos patrones y  Artesanos
-Proveedores de  disefios. especializados en
telas, hilos,  -Gestion de  técnicas de afil. -
hidro sulfito de  inventario y  Community
sodio, polvo de  control de calidad. = Manager.

afil.

-Creacion de red
de socios clave.

-Desarrollo de
sitio web y redes
sociales

-Campafas de
marketing y
promocion.

Recursos fisicos:
-Materias primas
de alta calidad.
-Equipo de
cémputo con
minimo 8GB
memoria RAM,
SSD 256GB vy
procesador 15
para que pueda

ejecutar los
programas de
venta del
producto.

Recursos

intelectuales: -
Registro de

comercio en el

RELACIONES SEGMENT
CONCLIENTES O DE
-Atencion CLIENTES
personalizada. -Familias

-Asesoria,
recomendaciones
acompafiamiento y
seguimiento

-Calificacion por
medio del sitio
web o aplicacion.

salvadorefias

-Turistas
extranjeros.
Consumidore
S conscientes

de la
sostenibilida
d.
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PROPUESTA centro nacional CANALES DE
DE VALOR  de registro. DISTRIBUCION
-Plataforma  de

-Servicios 100%  comercio -Correo

en linea. electrénico. electrénico.

-Disefios

personalizados. - Tienda en linea

-Productos de (Presencia en redes

calidad. sociales como
Instagram,
Facebook y
WhatsApp
Business)

ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESOS

-Costos fijos: servicios basicos como energia  Ingresos por la comercializacion de accesorios
eléctrica, internet, telefonia, servicios contables  personalizados de afiil, este valor de ingreso puede
y de software. variar segun:

-Costos variables: disefio y desarrollo de pagina ~ -Comisiones por ventas a terceros.

web, Soporte técnico y mantenimiento de  -Pagos pueden realizarse a través de:
equipo informatico, pago a tramitador, costo de transferencias bancarias, cheques, abono a cuenta.
los insumos artesanales en afiil, tela de lienzo,  -Servicios personalizados.

hilos y accesorios adicionales, agendas, y

protectores de teléfono.

Tabla No. 4: Lienzo Canvas: AZULTIC

Fuente: Elaboracién propia.

a.- Segmento de clientes

La segmentacion del mercado objetivo de este modelo de negocio son: las familias
salvadorefias, turistas extranjeros y personas consumidores conscientes de la sostenibilidad del
area metropolitana de San Salvador, debido a que buscan recuerdos auténticos y representativos
de la cultura salvadorefia, y los accesorios artesanales de afiil pueden ser una opcion atractiva para

ellos, asi mismo con la sostenibilidad y valor de los productos hechos a mano con el uso de tintes
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naturales también son un segmento importante. Estas personas buscan productos que sean

respetuosos con el medio ambiente y que reflejen una conexion con la cultura local.

b.- Propuesta de valor

La propuesta de valor se basa en ofrecer accesorios modernos hechos con afiil, un tinte
natural y tradicional de El Salvador, a través de un servicio 100% en linea. Esto proporciona
productos Unicos y auténticos que destacan por su valor cultural y artesanal, al ofrecer disefios
exclusivos y personalizados, se pueden satisfacer los gustos individuales de los clientes,
brindandoles la oportunidad de adquirir accesorios Unicos que reflejen su estilo y personalidad. La
calidad de los productos a base de afiil es un aspecto fundamental, al utilizar materiales de alta

calidad y técnicas artesanales, se ofrecen productos duraderos que destacan en el mercado local.

c.- Canales

El principal canal de distribucion sera una tienda en linea. Esto permitird explorar el
catadlogo de productos, realizar compras de manera conveniente y segura, asi como recibir los
productos directamente en los hogares. Ademas de la tienda en linea, se tendra un correo
electrénico para Azultic y se hara presencia en redes sociales y en la pagina web para alcanzar a

un publico més amplio y generar visibilidad para los productos.

d.- Relacion con clientes
Se plantea llegar de forma personalizada a través de: atencion personalizada, asesoria,
recomendaciones, acompafiamiento y seguimiento sobre los productos. Asi como

retroalimentacion y calificacion por medio del sitio web o aplicacion. Todo esto, permitira
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establecer conexiones mas solidas con los clientes, ya que al brindar asesoramiento y responder

preguntas de manera amigable y profesional, se generara confianza y fidelidad.

e.- Flujo de ingresos
Ingresos por servicios proyectados para el primer afio: $2,000.00 valor de servicios pueden
variar segun: las comisiones por ventas a terceros; los pagos que pueden realizarse a través de

transferencias bancarias, cheques, abono a cuenta; y servicios personalizados.

f.- Recursos claves

Recursos humanos:

-Artesanos especializados en técnicas de afiil.

-Community Manager.

Recursos fisicos:

-Materias primas de alta calidad.
-Equipo de computo con minimo 8GB memoria RAM, SSD 256GB y procesador 15 para

que pueda ejecutar los programas de venta del producto.

Recursos intelectuales:

-Registro de comercio en el Centro Nacional de Registro.

-Plataforma de comercio electrénico.
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g.- Actividades Claves

-Disefio y creacion de nuevos patrones y disefios.
-Gestion de inventario y control de calidad.
-Creacion de red de socios clave.

-Desarrollo de tienda en linea redes sociales

-Campanfias de marketing y promocion.

h.- Aliados Clave
Para garantizar el mejor servicio posible y alta calidad, sera necesario contar con
proveedores claves en el rubro, por ejemplo: proveedores de servicio de internet y proveedores de

hilos de afil o colorante afil.

i.- Estructura de costos

9.1.- Costos fijos: servicios bésicos: energia eléctrica, internet, telefonia, servicios

contables y de software.

9.2.- Costos variables: disefio y desarrollo de la app, Soporte técnico y mantenimiento de

equipo informatico, pago a tramitador, costo de los insumos artesanales en afiil, tela de lienzo,

hilos y accesorios adicionales, agendas, y protectores de teléfono.
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CAPITULO 111 PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO: AZULTIC

3.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Nombre del Negocio

e Azultic

Informacién General
e Personeria: Persona Natural
e Fundadora y Representante Legal: Hillary Tatiana Morales
e Rubro: Comercial
e Razon Social: Venta de accesorios tefiidos en afil
e N de registro (NRC) 657831-7

e NP° Identificacion tributaria;: 0320-091196-101-6

Al ser persona natural inscrita permite de forma legal las actividades de comercio, en el
territorio salvadorefio que el negocio genere. Para obtener dicha personeria es necesaria la
inscripcion como Contribuyente, en base al articulo 28 de la Ley de IVA y 86 del Cddigo

Tributario.



37

3.2. MARCO ESTRATEGICO

3.2.1 Mision

En Azultic nos dedicamos al disefio y comercializacion de accesorios derivados del afiil,
con el fin de satisfacer a nuestros clientes con productos de calidad y disefios Unicos que permitan

resaltar el legado histérico cultural de nuestras raices.

3.2.2 Vision

Ser lideres en el mercado respecto al disefio y comercializacién de productos realizados con

afiil dentro de la regién salvadorefia.

3.2.3 Valores

e C(Calidad

e Trabajo en equipo

e Respeto

e Excelencia

e Innovacion

e COrientacion al cliente

e Mejora continua
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3.2.4 Objetivo

Asegurar la excelencia en la creacion y comercializacion de nuestros productos a través de disefios

innovadores contribuyendo asi a la economia salvadorefia.

3.2.5 Metas

> Posicionarnos en la mente de los consumidores.

> Ser un emprendimiento lider en la creacion de accesorios artesanales tefiidos en afiil.

> Expandir nuestro segmento de mercado.

3.3 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS.

e Marcos:

Hoy en dia queremos que nuestra casa tenga toques Unicos y articulos especiales que
marquen momentos especiales, es por ello que los marcos para fotografias se haran a base de tela

teflida previamente en afiil, utilizada de fondo para colocar las fotografias.

e Cases para celulares:

Estos se realizan a base de retazos de tela tefiidas en afiil, sostenidos a base de resina para

sellar el producto.
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e Libretas a base de papel reciclado:
Estas libretas tienen la peculiaridad de que su material es a base de papel reciclado, forradas
con tela tefiida en afiil para generar un toque Gnico al producto.
e Camas para perros:
Los perritos son parte de las familias salvadorefias, es por eso que se ha pensado en disefios

Unicos para sus camas que también daran un toque especial dentro del hogar.

e Pafiuelos para perros
Pensando en la presentacion de tu mascota, los pafiuelos para perros tefiidos con afiil son

un accesorio diferente que le dard un look renovado a tu peludo de cuatro patas.

3.4VENTAJA COMPETITIVA.

Azultic produce y vende accesorios a base de afiil , como ventaja competitiva se posee
productos que aun no son comercializados por nuestra competencia como lo son: los case para
celular, accesorios para mascotas y libretas hechas con papel reciclado decoradas con afil que le
dan una apariencia Unica y exclusiva; Lo que genera un paso mas adelante que nuestros
competidores y debido a la materiales reciclados y ecoldgicos, como papel reciclado y afil
generando conciencia ambiental a los consumidores. Como Azultic nos preocupamos por la
calidad de nuestros productos por lo cual generamos productos duraderos y atractivos para nuestros
clientes comprometidos con la sostenibilidad, la calidad y personalizacion para atraer a mas

clientes



3.5 PLAN ORGANIZACIONAL.

a. Estructura Organizativa de la empresa.

El Organigrama de Azultic muestra una representacion gréfica y visual de la estructura del

Emprendimiento, permitiendo facilitar la identificacion de las cadenas de mando dentro de la

misma.

ORGANIGRAMA DEL EMPRENDIMIENTO AZULTIC.

Departamento de

Departamento de Departamento de

Produccion Mercadeo Administracion

o Area de Disefio Jlaad Area de Ventas Qafrea de Compras

Areade
Publicidad y md Area de Personal
Comunicaciones

& Areade Tefiido

Community Area de

Manager Contabilidad

Figura No. 1: Organigrama Azultic
Fuente: Elaboracion propia.



b. Organizacion de Gestion y Recursos Humanos.

Area de gestion Funciones

Representante
Legal

Departamento
de Produccion

Departamento
de Mercadeo

Inscripcion como
contribuyente de IVA.

Realizar contratos y
procedimientos  que
sean requeridos para
desarrollar las
actividades del
negocio a  titulo
personal.

Se encarga de
transformar las
materias primas en el
producto final.

Analizar la calidad de
los productos.

Control de inventarios.

Se encarga de crear,
dirigir y llevar a cabos
las estrategias de
mercadeo, llevar a
cabo los planes de
venta del negocio
digital.

Desarrollar la
investigacion de
mercado.

Habilidades requeridas

Confianza 1
Responsabilidad
Compromiso
Honestidad

Habilidad de
negociacion

Organizacién 1
Habilidad numérica.
Buena

comunicacion.
Conocimiento

técnico y de procesos
artesanales.

Gestion del 1
presupuesto asignado
a Marketing y ventas
Creativo
Pensamiento
Estratégico.
Orientado al servicio
al cliente.

Manejo de la suite de
Office 'y Google
Works pace

NO
personas
asignadas
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Persona
responsable

Hillary
Morales

Ricardo Lara

Alicia
Escobar



Departamento
de
Administracion

Elaboracion de
presupuestos.
Manejo de la

informacion contable y
analisis financiero.

Creacion de politicas
del negocio.

Velar por el personal
administrativo.

Liderazgo
Comunicacion.
Empético
Conocimiento en
leyes, tramites
fiscales, mercantiles
y laborales

Tabla No. 5: Organizacion de Gestion y Recursos Humanos.
Fuente: Elaboracion propia.

c. Proceso Administrativo.
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1 Carlos
Morales

Proceso Administrativo y financiero

Paso 3:
Toma de
pedidos

Paso 4:

Apertura de
expediente

Figura No. 2: Proceso administrativo y financiero.
Fuente: Elaboracion propia.

Paso 7:
Cobro

Paso 8:
Control
periodico




Interaccién con clientes y
seguidores, brindando atencién
personalizada

N

Proceso de
mercadeo y ventas.

3

5

Figura No. 3: Proceso de mercadeo y venta
Fuente: Elaboracion propia.

9
®  Procesode

2 produccién
y disefio

3
Toma de pedidos segun

peticiéon de cliente

Figura No. 4: Proceso de produccion y disefio
Fuente: Elaboracion propia.
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Gestion de compra de materiales: En el primer paso se realizan cotizaciones de compra
a proveedores, ya que por tratarse de un material delicado como es el afiil no se puede almacenar

en grandes cantidades y debe de manipularse con precaucién para evitar plagas en el producto.

Compra de materiales: Se selecciona al mejor proveedor en cuanto a precio y calidad

para garantizar que nuestros accesorios son realizados con los mejores productos en el mercado.

Toma de pedidos: Mantener actualizados nuestros canales digitales para brindar una

asistencia de calidad y atender oportunamente las necesidades de nuestros clientes.

Apertura de expediente: Para generar un mejor control y brindar un mejor servicio se
realiza un expediente por cliente donde se observa el historial de compra y su frecuencia de

compra.

Produccion: Se ejecuta el montaje segun pedido, con la realizacion de disefios utilizando

las diferentes técnicas para la manipulacion de afiil.

Entrega del producto: Nos comprometemos a que cada entrega de producto llegue a

nuestros clientes en las mejores condiciones al lugar de destino que corresponde.

Cobro: Facilitamos el pago en linea a una cuenta bancaria perteneciente a Azultic, y pago

en efectivo contra entrega.
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Control periodico: Realizar un control periddico para dar seguimiento a las estrategias de

marketing, y mejorar procesos para brindar un mejor servicio.

d. Identificacidn y caracteristicas de proveedores.

Azultic busca crear redes de apoyo con proveedores locales, tales como empresas y
emprendimientos que nos suministraran todos los materiales necesarios para crear cada uno de los
productos a ofertar. Las materias primas a utilizar seran: polvo de afiil, telas, protectores
transparentes de teléfono y marcos. También se busca obtener proveedores de materiales
reciclados que seran empresas las cuales donaran o venderan a un bajo precio el papel y carton que

ya no utilicen para darles una segunda oportunidad y convertirlas en libretas de apuntes.



Producto Proveedor Descripcion
e Tienda de mayoreo central Cada una de las empresas cumplira
e Hacienda los Nacimientos el rol de proveer los materiales
Marcos e Drogueria Rodas necesarios para la elaboracion de
e Deposito de Telas marcos para fotos decorado con tela
e Vidri tefiida en afil a un buen precio.
e Allcell En el caso de los case se utilizara un
e Hacienda los Nacimientos proveedor local que nos
Case para ° Drogugn’a Rodas proporcionara los productos a precio
Celulares ) Dgpqsno de Telas de mayoreo y una emprendedora
e Vidri local que proveera la resina que se
e Aida’s Naturals utilizara para darle un mejor acabado
a los case.
e Ecosalva Se buscard obtener papel y carton
e Hacienda los Nacimientos reciclado por medio de reciclaje
Libretas  a ° Drogu_erl’a Rodas internamente en el emp_rend_imiento,
base de papel ° D_epqsno de Telas con ayuda de organizaciones 0
reciclado e Vidri empresas que apoyen las acciones de
reciclaje o con ECOSALVA que es
una empresa que se dedica a este
rubro.
e Hacienda los Nacimientos Aparte de los materiales a utilizar se
e Drogueria Rodas apoyard de Costureras locales que
Camas para e Deposito de Telas confeccionardn cada uno de los
perritos e Vidri productos segun tamafio de la
e Almacenes la Costura mascota.
e Rossy Costura
e Hacienda los Nacimientos Los pafiuelos  también se
e Drogueria Rodas confeccionarén segun tamafio de la
Pafiuelos e Deposito de Telas mascota por las costureras locales,
para perros o Vidri con la tela previamente disefiada y
e Almacenes la Costura tefiida en afil.
e Rossy Costura

Tabla No. 6: Identificacion y caracteristicas de proveedores.
Fuente: Elaboracion propia.
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3.6 PLAN DE MERCADEO

a. Resultados de la investigacion de mercadeo

Se presenta la informacion obtenida de la investigacion en los siguientes graficos.
Edad:
120 respuestas

@® 18-29 afios
@ 30-40 afios
) 41-50 afios
@ Mayor de 51 afios

Figura No. 5: Resultado sobre rango de edad

Fuente: Elaboracion propia.

El desglose demografico muestra que la mayoria de los participantes se encuentran en el
rango de edad de 18 a 29 afios, representando el 54.2%. Este grupo demografico puede ser un
segmento clave para las estrategias de marketing y ventas de Azultic. Ademas, el segundo grupo
demografico presenta el 25,8% de la muestra. Estos resultados brindan valiosa informacion para
el desarrollo del modelo de negocio digital de Azultic, permitiendo ajustes estratégicos que se

alineen con las preferencias y caracteristicas demogréficas de su audiencia potencial.
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Sexo
120 respuestas

@ Femenino
@ Masculino

Figura No. 6: Resultado sobre sexo

Fuente: Elaboracion propia.

El desglose por género en la encuesta muestra que el 56.7% de los participantes son
femeninos, mientras que el 43.3% son masculinos. Estos datos demogréficos son relevantes para
comprender la composicion de género de la audiencia interesada en Azultic. Dependiendo de la
naturaleza de los productos y las estrategias de marketing, la empresa puede adaptar sus enfoques

para abordar las preferencias y necesidades especificas de cada género en su modelo de negocio
digital.
Nacionalidad

120 respuestas

@ Salvadorefia
@ Extranjera

Figura No. 7: Resultado sobre nacionalidad
Fuente: Elaboracion propia.
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El desglose por nacionalidad en la encuesta indica que el 94.2% de los participantes son
salvadorefios, mientras que el 5.8% son extranjeros. Esta informacién demografica es relevante
para Azultic, ya que la mayoria de su audiencia potencial es nacional. Al dirigirse a un publico
salvadorefio, la empresa puede adaptar sus estrategias de marketing y ventas para conectar de
manera mas efectiva con la cultura local y las preferencias especificas de este grupo demogréfico.

¢Cual es su ocupacion?
120 respuestas

@ Empleado
@ Comerciante
Empresario

Figura No. 8: Resultado sobre ocupacion

Fuente: Elaboracién propia.

La distribucién por ocupacién en la encuesta muestra que el 74.2% de los participantes son
empleados, el 15.8% son comerciantes y el 10% son empresarios. Estos datos proporcionan
informacion atil sobre el perfil de la audiencia interesada en los productos tefiidos en afiil de

Azultic.
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1. ¢ Conoce usted el valor histérico que ha tenido el aiil en nuestro pais?

120 respuestas

® si
@® No

Figura No. 9: Resultado sobre conocimiento del valor histérico del afil

Fuente: Elaboracion propia.

El analisis de la pregunta sobre el conocimiento del valor historico del afiil sugiere que la
mayoria de los encuestados (82.8%) no esta familiarizada con esta informacion, mientras que el
17.2% si lo conoce. Para Azultic, una empresa centrada en productos hechos con afiil, esto indica
una oportunidad para educar a los clientes. Integrar la historia del afiil en la presentacion de
productos y estrategias de marketing puede fortalecer la conexidn del cliente y diferenciar a Azultic

en el mercado.
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2. ¢{Ha adquirido alguna vez algun producto tefido en anil?

120 respuestas

® si
@& No

Me gustaria

Figura No. 10: Resultado sobre adquisicion de un producto de afiil

Fuente: Elaboracion propia.

La pregunta numero dos muestras informacion sobre la adquisicion de productos tefiidos
con afil revela que el 52.1% de los encuestados ha comprado dichos productos, indicando una
demanda existente. Ademas, el 23.1% expresa interés futuro, sugiriendo un potencial de
crecimiento significativo. En contraste, el 24.8% no ha adquirido productos tefiidos con afiil,
sefialando una oportunidad para estrategias educativas y de marketing que destaquen las
caracteristicas y beneficios de estos productos. Por ello, Azultic puede enfocar su modelo de
negocio en la satisfaccion de la demanda actual, la captacion de nuevos clientes y la diversificacion

del catalogo para aprovechar estas oportunidades.
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3. ¢ Prefiere productos artesanales hechos de afiil de su pais o prefiere pedirlos al extranjero?

120 respuestas

@ De mi pais
@ Prefiero exportarlos

o )

Figura No. 11: Resultado sobre procedencia de productos artesanales
Fuente: Elaboracion propia

En la pregunta numero tres se revela que 92.5% de los encuestados prefiere adquirir estos
productos de su propio pais, mientras que el 7.5% opta por pedirlos al extranjero. Este hallazgo
sugiere un fuerte respaldo a los productos locales y artesanales en el mercado, esencial para la
estrategia de mercado de Azultic. Centrar el enfoque en la promocion de la autenticidad y origen
local de los productos podria ser una tactica efectiva para atraer a la mayoria de los consumidores
y fortalecer la conexién emocional con la marca.

4. ;Qué tipo de accesorios estaria dispuesto a comprar que sea tefiido en afil?
120 respuestas

@ Accesorios para el hogar
@ Prendas de vestir
@ Accesorios Personales
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Figura No. 12: Resultado sobre tipos de accesorios a comprar de afil

Fuente: Elaboracion propia

El resultado en la pregunta cuatro sobre el tipo de accesorios tefiidos de afiil que los
encuestados estarian dispuestos a comprar arroja resultados significativos. El 44.2% expreso
interés en prendas de vestir, indicando una fuerte demanda en esta categoria. Los accesorios para
el hogar también obtuvieron una cifra significativa, con un 35.8%, mientras que el 20% manifesto
disposicion para adquirir accesorios personales. Esto sugiere que la estrategia de producto de
Azultic puede enfocarse en el desarrollo y promocién de prendas de vestir tefiidas con afiil,
aprovechando la demanda predominante en este segmento. Ademas, diversificar la oferta con
accesorios para el hogar también puede ser una estrategia exitosa para satisfacer las preferencias
de una parte importante del mercado.

5. Enuna escala del 1 al 5, ;Qué nivel de confianza le generan los accesorios artesanales hechos
de anil? (Siendo 1 mas bajoy 5 el mas alto)

120 respuestas

80

70 (58,3 %)

60

40
36 (30 %)

20

5 (4,2 %)
010 %) 9 (7,5 %)

Figura No. 13: Resultado sobre nivel de confianza en accesorios de afiil
Fuente: Elaboracion propia
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La evaluacion del nivel de confianza en los accesorios artesanales hechos de afiil muestra
que la mayoria de los encuestados, un 58.3%, otorga el puntaje més alto (5), indicando un nivel de
confianza maximo. Ademas, el 30% asigna una puntuacién de 4, lo que refuerza una percepcion
positiva. Solo un 7.5% y un 4.2% asignaron puntuaciones de 3 y 2, respectivamente, indicando
niveles de confianza moderados. Ningun encuestado dio la puntuacién mas baja, 1. Estos
resultados sugieren una confianza generalizada y positiva en los accesorios artesanales hechos de
afiil, lo cual es una perspectiva alentadora para Azultic.

6. Seleccione el medio de comunicacion digital que mas utiliza a la hora de hacer sus compras por
internet
120 respuestas

@ WHATSAPP

® FACEBOOK/MESSENGER
CORREOQ ELECTRONICO

@ INSTAGRAM

@ PAGINA WEB

® sSITIO WEB

Figura No. 14: Resultado sobre medio de comunicacién digital

Fuente: Elaboracion propia

Los resultados de la pregunta nUmero seis sugieren que: Estos resultados sugieren que
"Sitio web" es el medio de comunicacion digital mas utilizado para realizar compras por internet,
seguido por "Facebook/Messenger” y "WhatsApp". Es importante destacar que, aunque el correo
electronico y la pagina web tiene un porcentaje bajo en comparacién con otros medios, ain puede

ser relevante para ciertos segmentos de clientes y estrategias de marketing especificas.
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7. ¢(Considera beneficioso para usted hacer una compra de manera digital de un accesorio
artesanal hecho de afil ?

120 respuestas

® si
® No

Tal vez

Figura No. 15: Resultado sobre beneficio de hacer una compra digital

Fuente: Elaboracion propia

La pregunta sobre la percepcién de la conveniencia de realizar compras digitales de
accesorios artesanales hechos de afil muestra que el 65.8% de los encuestados considera
beneficioso este método. Un 28.3% esta indeciso o tal vez lo considere beneficioso, y solo el 5.9%
expreso gque no lo considera beneficioso. Estos resultados sugieren una aceptacion significativa de
las compras digitales para productos artesanales de afiil, indicando una oportunidad para Azultic.
Seran necesarias estrategias que destaquen los beneficios y comodidades de la compra en linea

podrian resonar positivamente con la mayoria de los consumidores.
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8. ¢Qué factor tiene mds incidencia para usted a la hora de hacer una compra de manera digital?

120 respuestas

@ Costo del Producto

@ Proceso de compra
Disefio del producto

@ Todas las anteriores

Figura No. 16: Resultado sobre factores de incidencia

Fuente: Elaboracion propia

El factor mas influyente a la hora de realizar compras digitales revela que el 43.3% de los
encuestados considera que todas las opciones presentadas (costo del producto, proceso de compra
y disefio del producto) tienen incidencia en sus decisiones de compra. Ademas, se observa que el
costo del producto tiene un peso significativo, con un 24.2%, seguido por el disefio del producto
con un 18.3%. El proceso de compra, aunque relevante, es mencionado por el 14.2%. Esto sugiere
que, para captar la atencion y satisfacer las preferencias de los consumidores, Azultic deberia
enfocarse en ofrecer productos con un precio competitivo, un disefio atractivo y una experiencia
de compra fluida; estos factores clave pueden ser esenciales para atraer y retener a los clientes en

el entorno de compras en linea.
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9. ;Qué método de pago es mas seguro para usted al momento de hacer una compra de manera
digital?

120 respuestas

@ Transferencia Bancaria
@ Paypal

Bitcoin
® Otro

Figura No. 17: Resultado sobre método de pago seguro en compras digitales

Fuente: Elaboracion propia

La preferencia de método de pago més seguro al realizar compras digitales segun la
encuesta es la transferencia bancaria, con un 67.5%. PayPal es mencionado por el 8.3%, Bitcoin
por el 6.7%, y un 17.5% opta por otro método no especificado. Estos resultados indican que la
mayoria de los encuestados confian en la transferencia bancaria como método de pago seguro al
comprar en linea. Para Azultic, implementar opciones de pago que se alineen con la preferencia
del consumidor, como la transferencia bancaria, puede aumentar la confianza del cliente y facilitar

las transacciones en su modelo de negocio digital.
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10. ;Enun rango de precios, cuanto estaria dispuesto a pagar por un accesorio artesanal hecho de
afil?
120 respuestas

@ $10.00 a $15.00

@ $16.00 a $20.00
$21.00 a $25.00

@ Mas de $30.00

Figura No. 18: Resultado sobre la disposicién a pagar

Fuente: Elaboracion propia

El rango de precios que los encuestados estarian dispuestos a pagar por un accesorio
artesanal hecho de afiil muestra que el 53.3% estaria dispuesto a pagar entre $10.00 y $15.00. El
25.8% consideraria pagar entre $16.00 y $20.00, y el 19.2% entre $21.00 y $25.00. Solo el 1.7%
estaria dispuesto a pagar mas de $30.00. Esto indica que hay una preferencia significativa por
accesorios en un rango de precios mas accesible, con la mayoria de los encuestados optando por
precios mas bajos. Para Azultic, establecer precios competitivos dentro de estos rangos podria ser

clave para atraer a un publico méas amplio.
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11. ¢Qué factor influye para que usted haga una compra de nuestros accesorios artesanales

hechos de anil?
120 respuestas

@ Variedad y disefios de productos.
@ Precio del producto

Calidad de producto
@ Todas las anteriores

Figura No. 19: Resultado sobre la influencia en una compra

Fuente: Elaboracion propia

La pregunta nimero once revela que el 36.3% de los encuestados destaca la variedad y
disefio de los productos como un factor influyente. El 19.3% considera el precio del producto, el
10.9% valora la calidad del producto, y el 34.5% elige "Todas las anteriores". Por lo tanto, estos
resultados sugieren que, para atraer y satisfacer a la mayoria de los clientes, Azultic deberia
centrarse en ofrecer una amplia variedad y disefios atractivos, manteniendo precios competitivos
y asegurando la calidad de sus productos. La atencién equilibrada a estos factores puede ser clave

para el éxito en el mercado de accesorios artesanales de afiil.
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12. ;Estarias interesado en adquirir accesorios tefiidos en afiil de AZULTIC?
120 respuestas

® si
® No

Figura No. 20: Resultado sobre el interés de adquirir accesorios tefiidos de afiil

Fuente: Elaboracion propia

La pregunta sobre el interés en adquirir accesorios tefiidos en afil de Azultic revela que el
84.2% de los encuestados esta interesado, mientras que el 15.6% no muestra interés. Lo cual indica
un nivel significativo de receptividad hacia los productos de Azultic en la muestra encuestada.
Para la empresa, esto sugiere una base de clientes potencialmente sélida, y estrategias de marketing
y ventas enfocadas en destacar los atributos Gnicos de los accesorios de afiil podrian ser eficaces

para atraer a este mercado interesado.

Respuestas a la entrevista:

1. Opinion sobre los productos textiles actuales en comparacion con aquellos hechos
en afiil:

Considero que los productos textiles actuales han evolucionado en términos de variedad y

tecnologia, ofreciendo una amplia gama de opciones. Sin embargo, los productos en afiil tienen un
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atractivo nostalgico y tradicional que puede ser apreciado. La durabilidad y resistencia del afiil son

caracteristicas notables que diferencian a estos productos.

2. Caracteristicas valoradas en la ropa y cdmo las prendas en afil podrian satisfacer
esas preferencias:

Valoro la durabilidad, la comodidad y la sostenibilidad en la ropa que compramos. Las
prendas en afiil tienen la capacidad de ofrecer durabilidad gracias a las propiedades del afiil y, si
son producidas de manera sostenible, pueden alinearse con nuestras preferencias éticas y

ambientales.

3. Influencia del uso de afiil en la sostenibilidad y el medio ambiente:
Creo que el uso de afiil en la confeccion de prendas podria tener un impacto positivo en la
sostenibilidad. El afiil es un tinte natural, y si se maneja de manera responsable, puede reducir la

huella ambiental de la industria textil al disminuir el uso de tintes quimicos y el consumo de agua.

4. Desafios en la adopcion de productos en afiil y como podrian superarse:
Los posibles desafios podrian incluir la disponibilidad limitada de productos en afiil y la

percepcion de que son menos modernos.

5. Experiencias previas con productos en ail:
Si bien algunas personas pueden tener experiencias limitadas con productos en afiil debido
a su disponibilidad, generalmente, las experiencias suelen ser positivas en términos de durabilidad

y confort.
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6. Importancia de la procedencia y proceso de produccion de las prendas:
Si, considero crucial la procedencia y el proceso de produccién de las prendas que yo
adquiero. El afil podria encajar bien en esta consideracion si se garantiza que su produccion respeta

estandares éticos y medioambientales.

7. Informacion o garantias deseadas antes de probar un nuevo producto en afiil:
Antes de probar un nuevo producto en afil, me gustaria obtener informacion detallada

sobre su origen, métodos de produccion, certificaciones de sostenibilidad y garantias de calidad.

b. Marketing Mix Digital.

El mix de marketing digital o las 4Ps del marketing digital, es una adaptacion del concepto
tradicional de las 4Ps: Producto, Precio, Plaza y Promocion al entorno digital. Estas son las cuatro
variables fundamentales que las empresas deben gestionar para llevar a cabo estrategias de

marketing efectivas en el ambito digital.

Producto: Azultic es una marca que se dedica a la produccién y comercializacién de
accesorios artesanales hechos a mano y tefiidos a base de un colorante natural mejor conocido
como el afiil. Los productos de Azultic se caracterizan por ser creados a partir de materias primas
organicas y reciclables con el fin de ayudar al cuidado y preservacion del medio ambiente y al

mismo tiempo realzar la belleza e importancia cultural que tiene afiil en El Salvador.

Para brindar accesorios Unicos y especiales, Azultic ofrece los siguientes productos:



° Camas para mascotas

L
Figura No. 21: cama para mascotas
Fuente: Elaboracion propia

° Pariuelos para perros

Figura No. 22: pafiuelos para perros
Fuente: Elaboracion propia
° Cuadros decorativos/marcos de fotos

Figura No. 23: Cuadros decorativos/marcos de fotos
Fuente: Elaboracién propia
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° Case para celular

Figura No. 24: Case para celular
Fuente: Elaboracion propia

° Libretas

Figura No. 25: Libretas
Fuente: Elaboracion propia

Para desarrollar el branding de Azultic se han realizado ciertas acciones tales como la
creacion del manual de marca, que contiene las directrices y elementos que se utilizan para
representar al emprendimiento de manera visual y organizacional, dentro de este se contempla el
logotipo de Azultic, elemento sumamente necesario para la identificacion, promocion y

comercializacion de los productos que se ofrecen. El logo consta del texto distintivo para Azultic
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sobre una base de color azul intenso, que representa el afiil, en un recuadro blanco que simboliza
las telas de origen natural que se utilizan para tefiir prendas, junto a la hoja del Jiquilete, planta de
donde proviene el afiil y en la parte inferior se encuentra el eslogan de la marca "El color de una

tradicion™.

AZULTIC

EL COLOR DE UNA TRADICION

Figura No. 26: Logo
Fuente: Elaboracion propia

La paleta cromatica esta inspirada en el vibrante tono azul intenso caracteristico del afil y

los derivados de este color que se obtienen al tefiir telas blancas en afiil.

#001B48 #02457A #OIBABE #97CADB #DGESEE

Figura No. 27: Paleta de colores
Fuente: Elaboracion propia.
A continuacion, se muestran las variaciones cromaticas para el logo de Azultic:
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azuitic [ AZULTIC

EL COLOR DE UNA TRADICION EL COLOR DE UNA TRADICION

AZULTIC AZULTIC

Figura No. 28: Variaciones cromaticas
Fuente: Elaboracion propia

Se busca presentar un logotipo claro, directo, reconocible y facil de identificar para las
personas, por esta razon se pretende respetar la tipografia y paleta de colores ya establecidos por
la marca, no se permite agregar ningun otro elemento al logo o texturas que alteren la visibilidad

de este.

Azultic es un emprendimiento basado en el disefio, produccion y comercializacion de
accesorios personales y para mascotas tefiidos en afiil, destinados a todas aquellas personas que
buscan adquirir u obsequiar bonitos accesorios personalizados y Unicos que aparte de lucir bien,
realzan el valor cultural que el afiil tiene dentro de la cultura salvadorefia y ayudan al cuidado el

medio ambiente pues muchos de los materiales a y utilizan son reciclados.

La segmentacion de mercado de Azultic se establece de la siguiente manera: hombres y
mujeres salvadorefios o extranjeros que visiten el area metropolitana de San Salvador, de 20 a 60

afios de edad, solteros o casados, de clase media alta, con ingresos mayores a $450.00 mensuales,
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que valoran el trabajo hecho a mano y gustan de adquirir productos artesanales y buscan apoyar el

comercio local, personas que gustan adquirir productos personalizados y de alta calidad.

El posicionamiento de la marca se generara a través de un modelo de negocio digital el
cual busca que los clientes puedan adquirir productos de manera mas rapida y facil a través del
comercio electronico, permitiendo asi mismo, un alcance a través de diferentes plataformas
electronicas para tener un contacto mas rapido y cercano con los clientes. También se busca
obtener la fidelizacion de los clientes al enamorarlos con el producto y atencion a los clientes desde

el primer contacto.

Con el desarrollo del Sitio Web se pretende establecer un plan de compra facil, accesible
y seguro en el cual los consumidores puedan: observar los productos existentes, precios, fijar la
cantidad de productos que se desee comprar, establecer el tipo de pago y protocolo de entrega del
producto que se adapte a las necesidades de cada persona. Al mismo tiempo, se busca aumentar la
visibilidad de la marca, obtener mayores interacciones con los clientes y aumentar ventas. Dentro
del sitio web se encontrard la informacion sobre la marca, los contactos de las diferentes redes
sociales, teléfono movil y un enlace para redireccionar a la plataforma de WhatsApp Business para
obtener informacidn de manera inmediata a través de un asesor de ventas que brindara toda la

informacidn necesaria para completar el proceso de compra.
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AZULTIC

El. cologdeuina‘tradicion::

e i &

Explora este espacio para
descubrir nuevas
experiencias...

Figura No. 29: Sitio web
Fuente: Elaboracion propia

Para la publicidad se utilizara el modelo TTL (Through The Line) con el fin de poder
emplear estrategias integrales, que brindan mayor alcance y eficiencia en las respuestas, para llegar

a mas personas y establecer una comunicacion més directa con cada uno de los clientes.

Por medio de la plataforma de HubSpot se busca integrar todos los recursos necesarios para
conectar a los equipos de marketing, ventas, gestion de contenido y servicio al cliente de Azultic.
A través de una base de datos que se conecta al sistema de CRM se espera obtener informacion
mas completa de cada persona que tenga contacto con la empresa, asi como identificar cada etapa
del proceso de compra de nuestros clientes, aumentar el trafico en redes, convertir visitantes en

clientes y ejecutar camparias de marketing completas.

Precio: el precio establecido para cada producto se ha asignado basandose en los costos

fijos y variables, es decir el costo de los materiales utilizados para producir cada articulo. Asi
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mismo, se tomo en cuenta la informacién obtenida del sondeo realizado a los competidores para
identificar el monto el cual los clientes estan dispuestos a pagar para entrar al mercado con precios
competitivos que nos permitan obtener un margen de ganancia y posicionarse en el mercado de

productos artesanales.

Es importante mencionar que el precio de un producto de afiil no solo proviene de costo de
todos los materiales que se utilizan, sino, del trabajo y esfuerzo que emplean los artesanos en crear
cada uno de los articulos a mano, ya que requieren mucho tiempo y dedicacion desde el corte de
la tela, el disefio, la preparacion del bafio de afiil, el proceso de tefiido de tela que tarda de 2 a 4
horas, el secado de la tela y la fabricacion del producto final. Al ser productos artesanales hechos
a mano, cada uno de ellos lleva dedicacion y esfuerzo individual, por lo cual, cada producto es

anico y especial.

Cabe recalcar que los productos de Azultic, no solo son artesanales, sino que estan
elaborados a base de algunos materiales reciclados como cartdn, papel y tela, lo cual permite
ayudar al medio ambiente, concientizar a la poblacién y reducir costes de materiales en la

fabricacion de cada producto.

Con estas acciones lo que se pretende es ser actores principales de cambio, ayudar a reducir
el uso de materiales desechables, concientizar a las personas a reutilizar y reciclar materiales que

al ser modificados se les pueda dar un nuevo uso y asi evitar tanta contaminacion y minimizar el
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impacto ambiental generado con el excesivo consumo y contaminacion que generamos los seres
humanos. Se espera poder crear campafias que incentiven a los clientes a adoptar estas buenas

practicas que seran de beneficio para todos.

Plaza: la comercializacion de los productos se realizara a travées de plataformas digitales
tales como redes sociales: Facebook, Instagram, y WhatsApp Business, lo cual permitira una
interaccion mas rapida y directa con los clientes, agilizar procesos, brindar atencion al cliente de
manera oportuna, dar informacion de productos y solventar dudas e inquietudes, asi mismo, se
estableceran estrategias de marketing de contenidos en cada plataforma para dar a conocer la

imagen de nuestra marca y permitir posicionarnos en la mente de los consumidores.

A través de las plataformas se compartira contenido de valor y formatos multimedia como
fotos, videos, reels y artes graficos que muestran los valores de la marca, quienes somos y que
ofrecemos al pablico para tener mayor interaccion con los clientes. Haciendo uso de los multiples
beneficios que ofrecen las redes sociales se busca crear una imagen de marca, motivadora, amable,
comprometida al cuidado del medio ambiente, a favor de la proteccién animal y exaltar el orgullo

y la belleza cultural de nuestras raices a través de la comercializacion de accesorios artesanales.
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& azultic -+ +)

AZULTIC

-
Azultic

. El color de una tradicién
Azultic

g " Editar perfil Comaprtir perfil
+ Agregar a historia

» Editar perfil

Publicaciones

Detalles

++ Ver tu informacién

Figura No. 30: Facebook e Instagram
Fuente: Elaboracion propia

Dentro de cada plataforma se compartird: contenido informativo, educativo, publicitario, de
concientizacion, entretenimiento y de actualidad, con el fin de interactuar con los seguidores, a

través del contenido de valor publicado y generar relaciones duraderas para asegurar la fidelizacion

de nuestros clientes
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(4 DIA DEL ANIL
i

CONTRIB LA
PROMOCION ¥ CATE
DE LA CULTUR.
SALVADORENA
ESTILO 6 DE SEPTIEMBRE
SEGURIDAD '
DURACION

Figura No. 31: Propuesta de arte para Facebook e Instagram

Fuente: Elaboracion propia

El contenido y artes a publicar estara estandarizado para cada plataforma y segmento de
mercado al cual nos queramos dirigir, las publicaciones seran periddicas, siguiendo un calendario
de redes establecido para facilitar el orden, control y manejo correcto de cada plataforma. La

tematica de cada contenido estara establecida en un cronograma de actividades.
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Tabla No. 7: Cronograma de redes 2024

Fuente: Elaboracion propia

Azultic contara con un Sitio Web donde se encontrard la tienda en linea que brinda a los

clientes el catalogo de productos, precios, especificaciones de los productos para que se pueda

realizar la compra de manera rapida y segura, detallando el tipo de pago, tiempo y lugar de entrega

de los productos.

ebhostapp.com

uestra 3‘[15107‘1’(1...

ales,
estuerza por satisfacer a sus chentes.

uestros Productos...

Figura No. 32: Sitio web
Fuente: Elaboracién propia

Promocion: en cuanto al altimo elemento de la mezcla del marketing digital, se utilizara

la publicidad digital en redes y plataformas digitales para dar a conocer los productos y ofertas

HERRAMIENTA ACCIONES CRONOGRAMA DE REDES 2024
1 2 3 5 5] 7 8 10 11 12
Disefio
WEB -

Implementacidon CRM
Mantenimiento
Facebook

REDES SOCIALES
Instagram
Email

SEGUIMIE Monitoreo

Control
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establecidas. Apoyados en las herramientas de email marketing se mantendran informados a los

clientes sobre descuentos, promociones y productos disponibles.

Con el fin de lograr la fidelizacion de los clientes, se establecerd un programa de clientes
frecuentes para agradecer la lealtad a nuestra marca. La estrategia se basa en la acumulacién de
puntos por cada compra realizada, cada compra equivale a un punto y al obtener los 10 puntos y

al completar la tarjeta, recibiras un producto promocional de temporada gratis.

Cliente Azultic

iEn Azultic premiamos tu lealtad!
Gracias por tu preferencia.

Figura No. 33: Tarjeta de cliente frecuente
Fuente: Elaboracién propia

c. CRM

Un CRM (Customer Relationship Management) es un software que permite a las empresas
rastrear cada interaccion con los usuarios, leads y clientes actuales. Es una estrategia que se apoya
en tecnologia para recopilar, organizar y analizar informacion relevante sobre los clientes, con el

objetivo de mejorar las relaciones comerciales y maximizar la satisfaccion del cliente.


https://blog.hubspot.es/sales/estrategia-crm
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Con el fin de atraer a la audiencia correcta, convertir mas leads y generar reportes que
faciliten tomar decisiones de manera acertada, se ha tomado a bien la implementacion de un CRM
en nuestro modelo de negocio digital, para el cual se ha elegido especificamente el CRM de
HubSpot, pues buscamos apoyarnos en este software para la creacion de contenido idéneo que

atraiga a nuestra audiencia.

Este software generard una solucién integral para optimizar cada etapa del ciclo de vida
del cliente, desde la adquisicién y la retencién hasta el servicio postventa. Al permitir una gestion

eficiente de datos, seguimiento de interacciones y analisis de métricas clave.

d. Estrategias CRM

HubSpot ofrece varias estrategias y funcionalidades dentro de su plataforma CRM que pueden
ayudar Azultic a gestionar y mejorar las relaciones los clientes. A continuacion, se presentan las

estrategias claves que se implementaran utilizando HubSpot CRM:

1. Segmentacion de Clientes: Utilizando las herramientas de HubSpot se segmentaran los
clientes y prospectos en grupos basados en datos demograficos, asi como comportamientos
de compra, historial de interacciones y mas. Esto permitira personalizar nuestros mensajes

y campafias segun las necesidades especificas de cada segmento identificado.


https://blog.hubspot.es/sales/por-que-deberias-usar-un-social-crm
https://blog.hubspot.es/sales/por-que-deberias-usar-un-social-crm
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Automatizacion de Marketing: Aprovechando las capacidades de automatizacion de
HubSpot se enviarén correos electronicos personalizados, también se activaran flujos de
trabajo automaéticos basados en acciones del cliente, y se gestionaran campafas de

marketing de manera eficiente.

Gestion de Interacciones: Se registrardn todas las interacciones con los clientes,
incluyendo correos electrénicos, llamadas telefénicas, interacciones en redes sociales, etc.
Proporcionando asi una vista completa del historial de cada contacto facilitando la

continuidad en los procesos de ventas.

Creacion y Gestion de Contenidos: Se creara y gestionara contenido relevante para llamar
la atencion y retener a la audiencia, landing pages, formularios y méas. Optimizando este

contenido para generar ventas.

Analisis y Reportes: Una vez obtenidos los datos e informes detallados sobre el
desempefio de nuestras campafias, el comportamiento de los clientes y el rendimiento del
equipo de ventas y marketing. Se utilizaran estos datos para identificar areas de mejora y

tomar decisiones que ayuden a los objetivos de Azultic.

Lead Scoring: Se implementara un sistema de puntuacion de leads para priorizar aquellos
que tienen mas probabilidades de convertirse en clientes. Esto ayudara a enfocar los
esfuerzos en aquellos prospectos que estan mas preparados para realizar una compra,

creando asi fidelizacion.
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7. Integracion con otras plataformas: HubSpot integra con una amplia variedad de
herramientas y plataformas externas, 1o que te permitiré sincronizar datos y procesos entre

diferentes sistemas. Esto ayudara a crear una experiencia mas fluida y cohesiva.

8. Customer Feedback: Utilizando las encuestas y formularios de HubSpot, se recopilara
feedback directo de nuestros clientes. Esto proporcionara informacién valiosa sobre la

satisfaccion del cliente, areas de mejora y oportunidades para la expansion de ventas.

c. Pilares de contenido.

Contenido educativo: Se publicara en redes sociales tales como Facebook e Instagram
historia que destaca el origen del afiil y como este fue en su momento materia prima importante

para la economia de El Salvador.

Contenido de valor: Se realizaran reels los cuales muestran como realizamos los
productos hechos de materiales reciclables tales como el papel para las libretas, asi garantizamos

y concientizamos a nuestros clientes el uso de materiales reciclables.

Contenido informativo: Con publicaciones en redes sociales y pagina web con imagenes

interactivas se especificara aspectos importantes de nuestros productos y del uso del afiil.
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Contenido de entretenimiento: Tanto en Instagram, Facebook y WhatsApp business se
colocaran historias y publicaciones que sean llamativas para nuestros clientes, asi como las

promociones realizadas segun dias especiales.

Contenido interactivo: Con ayuda de historias en Instagram se colocaran preguntas, o

encuestas respecto a productos para asi medir el nivel de aceptacién y las opiniones de los clientes.

3.7 PLAN DE VENTAS

1. Ciclo de Ventas.
El ciclo de ventas es de vital importancia para el buen funcionamiento del modelo de
negocio. realizando una investigacion de mercado y asi conocer en su totalidad al mercado que
nos estamos dirigiendo, ya que como se sabe el primer contacto con los clientes sera a traves de

los medios digitales

1. Prospeccion: investigacion del mercado para entender la demanda de accesorios
artesanales hechos de afil.
i Identifica a tu audiencia objetivo, sus preferencias y
comportamientos de compra.
2. Desarrollo del producto:
I.  Disefiay crea una variedad de accesorios artesanales hechos de afiil.
ii.  Asegurate de que tus productos sean Unicos y de alta calidad.

3. Establecimiento de precios:



4.

5.

6.

7.
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Determina un precio que refleje el costo de produccion, ademas de
proporcionar un margen de beneficio.
Considera factores como la competencia y el valor percibido por los

clientes.

Canales de venta:

Marketing:

Ventas:

Decide donde venderas tus productos, pueden ser: tiendas fisicas,
mercados artesanales, ferias, tiendas en linea, redes sociales, etc.
Si optas por vender en linea, configura una plataforma de comercio

electrénico segura y fécil de usar.

Desarrolla una estrategia de marketing que destaque la artesania
Unica y la historia detras de tus productos.
Utiliza redes sociales, blogs, y otras plataformas para generar

conciencia de marca y promocionar tus productos.

Capacita a tu equipo de ventas o, si eres el Unico vendedor, asegurate
de estar bien informado sobre tus productos.
Ofrece una experiencia de compra positiva y responde a las

consultas de los clientes de manera rapida y profesional.

Atencion al cliente:

Establece un buen servicio al cliente para construir relaciones

solidas con los clientes.
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ii.  Maneja las devoluciones y problemas de manera eficiente y
amigable.
8. Feedback y mejora continua:
I.  Recopila comentarios de los clientes para entender sus necesidades
y expectativas.
ii. Utiliza esta retroalimentacién para mejorar tus productos vy
procesos.
9. Alianzas y colaboraciones:
I.  Busca oportunidades para colaborar con otros artistas 0 marcas que
comparten valores similares.
ii.  Explora la posibilidad de vender tus productos en tiendas locales o
asociarte con boutiques de moda.
10.  Andlisis de resultados:
i.  Regularmente analiza tus métricas de ventas, costos y otros
indicadores clave.
ii. Ajusta tu estrategia segun los resultados para mejorar el

rendimiento.



b. Proyeccion de ventas

Proyeccion de ventas primer afio en unidades.
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PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES

No Producto o Servicio Unidadde| Precio Aio 1
medida | Unitario | Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mesd | Mes5 | Mes6 | Mes7 | MesS | Mes9 | Mes10 | Mes11 | Mes12 | TOTAL
1 [MARCOS unidad | S 12.00| 10 10 10 12 14 16 18 20 25 28 30 35 228
2 |CASEPARA CELULARES | unidad | § 10.00| 10 12 14 16 18 20 25 28 30 32 35 38 278
3 |LIBRETAS unidad | S 6.00] 10 15 19 25 38 30 35 38 40 45 48 50 393
4 |CAMAS PARA PERROS unidad | § 30.00| 10 15 18 20 25 30 32 34 36 38 40 50 348
5 |PANUELOS PARA PERROS | unidad | § 500 10 12 14 16 20 25 28 30 32 35 38 278
Tabla No. 8: Proyeccién de ventas primer afio en unidades
Fuente: Elaboracion propia.
Proyeccion de ventas primer afio en dolares
PROYECCIONES DE VENTA - DOLARES
L Ventas del Aiio 1 (%)
No|  Froducto o Servicio Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mes4 | MesS | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mes1l | Mes12 | TOTAL
1 |MARCOS $ 120.00 $ 120.00] $120.00] $ 14400 $ 16800 $ 192.00] $ 216.00] $ 240.00 $ 300.00] $ 336.00| $ 360.00| $ 420.00/ $ 2.736
2 |CASE PARA CELULARES | $ 100.00] $ 120.00] $140.00] $ 160.00] $ 180.00| $ 200.00 $ 250.00] $ 280.00| $ 300.00[ $ 320.00] $ 350.00] $ 380.00/ $ 2.780
3 |LIBRETAS $ 60.00 $ 90.00| $114.00 $ 150.00 $ 228.00] $ 180.00] $ 210.00] $ 228.00] $ 240.00 270.00] $ 28800/ $ 300.00/ § 2358
4 |CAMAS PARA PERROS $ 300.00] $ 450.00) $540.00 $ 600.00] $ 750.00] $ 900.00] $ 960.00| $1,020.00| $1.080.00( $1.140.00| $1.200.00] $1.500.00| $ 10.440
5 |PANUELOS PARA PERROS | $§ 50.00] $ 60.00[ $ 70.00] $ 80.00 $ 90.00 $ 100.00] $ 12500 §$ 14000 § 150.00] $ 160.00] $ 17500/ $ 190.00/ § 1,390
Total de Ventas Mensuales $ 63000 | S 840.00 | S 984.00 | $1.134.00 | § 1.416.00 | $1,572.00 | $1.761.00 | $1.908.00 | $2,070.00 | §2.226.00 | $2.373.00 | $2.790.00
Total de Ventas Anuales 5 19.704

Tabla No. 9: Proyeccién de ventas primer afio en délares

Fuente: Elaboracion propia.




Proyeccién de ventas del afio 2 al 5 en unidades.
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PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES

Producto o Servicio Unidadde g Aio 3 Aiio 4 Aiio 5
No. medida | Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 TOTAL Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 TOTAL
1 |MARCOS unidad 40 35 40 45 160 45 50 55 60 210 215 240
2 |CASEPARA unidad 40 50 55 60 205 40 45 50 55 190 220 260)
3 |LIBRETAS unidad 45 45 50 55 195 55 60 63 70 250 275 300
4 |CAMAS PARA PERROS unidad 40 55 58 60 213 62 65 70 75 272 275 285
5 |PANUELOS PARA unidad 45 50 55 60 210 63 68 70 75 278 285 300
Tabla No. 10: Proyeccion de ventas del afio 2 al 5 en unidades
Fuente: Elaboracion propia.
Proyeccién de ventas del afio 2 al 5 en dolares.
PROYECCIONES DE VENTAS - DOLARES
.. Unidad de Aiip 2 Aiio 3 = ~
No. Producto o Servicio medida  |Trimesire 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimesire 4 TOTAL Trimestre | Trimestre | Trimestre | Trimestre TOTAL Ado 4 Ao §
1 |MARCOS unidad |$ 48480 ([$ 42420 (% 48480 [§ 54540 |§ 193920 | § 55085 | § 61206 |§ 67327 |§ 73447 |§ 257065 § 2.658.18 |§ 2.996.94
2 |CASE PARA CELULARES unidad |$ 40400 [$§ 50500 % 55550 [§ 60600 |§ 207050 |§ 408.04 | § 45905 |§ 51005 |§ 56106 |§ 193819 (% 226666 |3 270557
3 |LIBRETAS unidad |$ 27270 (§ 27270 (% 303.00 |§ 33330 |§ 118170 (§ 336.63 |$ 36724 |§ 39784 |§ 42844 |§ 153015|F 170000 |§ 1.873.09
4 |CAMAS PARA PERROS unidad | $1.212.00 |$ 1.666.50 | $1,75740 | § 1.818.00 |§ 6.453.90 | $1.897.39 | $1,989.20 | $2,142.21 | $2,29523 |§ 832402 |§ 849998 |§ 8.897.16
5 |PANUELOS PARA PERROS | unidad [$§ 22725 |8 25250|$ 277.75 |$ 303.00 |§ 106050 |§ 331.53 |$ 346.83 | § 35704 |§ 38254 |§ 141794 |5 146818 |5 156091
Total de Ventas Trimestrales $ 260075 |$ 312000 | % 3378455 360570 $3.52445 | $3.77437 | $4.080.40 | $4,401.73
Total de Ventas Anuales $ 1270580 $ 1578095 | % 1659300 |3 1803367

Tabla No. 11: Proyeccion de ventas del afio 2 al 5 en ddlares
Fuente: Elaboracién propia.
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3.8 PLAN FINANCIERO

a. Plan de Inversion

Inversion Inicial

FINANCIAMIENTO
Concepto Monto Fondos Propios Fondos - ETI Préstamos Financieros
Locales: S 120.00 | S - 8 - S 120.00
alquiler $120.00 $ 120.00
$
Herramientas de Trabajo: $ 65.00 | § - $ - S 65.00
mesa $35.00 $ 5.00
guantes $15.00 $ 5.00
baldes $15.00 $ 5.00
Vehicul os: ) = ) = S = ) =
$ -
Capital de Trabajo: S 20000 | § 7,000.00 | § - S (6,800.00)
Efectivo $ 7,000.00 S (7,000.00)
Materias Primas S 200.00 S 200.00
Bienes en Proceso $ -
Otros: S 540.00 | § - S - S 540.00
Empaque $60.00 $ 60.00
Tela $400.00 $ 400.00
Hilo $40.00 $ 40.00
Papel $40.00 $ 40.00
Totales:| S 925.00 | § 7,000.00 | § - S (6,075.00)

Tabla No. 12: Inversion Inicial
Fuente: Elaboraciéon propia.



Amortizacién de Préstamo

Tabla de Amortizacion de Préstamo
Periodo | Cuota | Interés [ Capital [ Saldo
0 5 (6,075.00),
1 = (37.97) KT TN ] (6,112.97),
2 = (38.21) 3821 § (6,151.17),
3 = (38.44) B4 5 (6,189.62),
4 = (38.69) 3869 § (6,228.30),
5 = (38.93) 389 § (6,267.23),
6 - (39.17) W/ § (6,306 40)
7 = (39.42) 942 § (6,245.82),
8 = (39.66) 966 § (6,285.48),
9 = (39.91) 3991 § (6,425.39)
10 = (40.16) 4016 § (6,465.55)
1 = (40.41) 4041 § (6,505.96),
12 = (40.68) 40688 § (6,546.62),
13 = (40.92) 4092 § (6,587.53),
14 - (41.17) #1117 § (6,628 71)
15 = (41.43) 4143 (6,670.14),
16 = (41.69) 4169 § (6,711.82)
7 = (41.95) 4195 § (6,753.77)|
18 = (4221) 21§ (6,795.98)|
19 = (42.47) 4247 5 (6,838.46),
20 = (42.74) 4274 § (6,881.20),
21 - (43.01) 4301 § (6,924 21)
22 - (43.28) 4328 § (6,967 48)
23 = (43.55) 435 § (7,011.03),
24 = (43.82) 4382 § (7,054.89),
25 = (44.09) 4409 § (7,098.94)
i} = (44.37) 437 § (7,143.31),
e = (44.85) 4465 § (7,187.96),
28 = (44.92) 492 § (7,232 88),
29 = (45.21) 4521 § (7,278.09),
30 - (45.49) 4549 § (7,323 57)
N = (45.77) 457§ (7,369.35),
2 = (46.06) 45606 § (7,415.40),
3B = (46.35) 4635 § (7,461.79),
4 = (46.64) 4664 § (7,508.39),
35 = (46.93) 4693 § (7,555.31),
36 = (47.22) q2 § (7,602 54),
kg = (47.52) 452 § (7,650.05),
38 - (47.81) 47381 § (7,697 26)
39 - (48.11) 4211 § (7,745 98)
40 = (48.41) 4841 § (7,794.39),
41 = (48.71) 4871 § (7,843.10),
42 = (49.02) 4902 § (7,892 12),
43 = (49.33) 4933 § (7,941.45)
44 = (49.83) 4963 § (7,991.08),
45 = (49.94) 4994 § (8,041.03)
46 = (50.26) 5026 § (8,091.28),
47 - (50.57) 5057 § (8,141 85)
48 - (50.89) 5089 § (8,192 74)
49 = (51.20) 51.20 § (8,243 94)
50 = (51.52) 5152 § (8,295.47),
51 = (51.89) 518 § (8,347.32)
52 = (52 17) 517 § (8,399.49),
53 = (52 50) 5250 § (8,451.98)
54 = (52.82) 5282 § (8,504.81),
55 = (53.16) 5316 § (8,557.96),
56 - (53.49) 5349 § (8,611 45)
57 - (53.82) 5382 § (8,665.27)
58 = (54.16) 5416 § (8,719.43),
59 = (54.50) 5450 § (8,773 93),
60 = (54.84) 5484 § (8,828 76)

Tabla No. 13: Amortizacion de Préstamo
Fuente: Elaboracién propia



b. Estructura de costos

Costos Brutos en 5 afios
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COSTOBRUTO Al Afio 3 Afin Atio4 Afio$
Linea de Productos Unidades | Costo Unitario Tatal Unidad e Costo Umit, Total Unidades | CostoUmt. Total Umdades | Costo Unt, Total Unidadez | Costo Umt, Total
MARCR 285 55000008 1254.00 160[ § 33530005 88840 201§ 5610550 [§ 117822 205§ 5666636 | § 121833 M0 5 5723322 |8 137360
CASE PARACELULARES 8|5 45500005 126490 205§ 4395500 |5 94208 190[ § 4641455 |5 BRLAS 22015 4687870 | § 103133 60| 5 4734748 |§ 123103
LIBRETAS 39315 4000000 (S 137200 195( § 40400005 78780 250| § 4080400 [§ 102010 205§ 4121204 | § 113333 00| 5 4162416 |§ 124872
CAMAS PARAPERROS 34818 18500000 |5 6438.00 213) § 18.683000 |8 3.07914] 272) § 18.871850 [§ 51334 275) § 19.060360 | § 5.241.66 285) 5 10251174 | § 548638
PANUELOS PARA PERROS 27818 30000005  834.00 21015 3.030000 [§ 63630 278§ 3.060300 (5 85076 285) 5 3.000803 [ % 8R0.91 0015 3121812 [ 93654
Total 1523 § 3555 | § 1136290 083 § 35005500 |5 723488 12000 § 36264553 |5 006410 1270] § 36627201 [ § 9.305.36 1385) § 36903473 | § 1027648
Tabla No. 14: Costos Brutos en 5 afios
Fuente: Elaboracion propia.
Costos de empleados
COSTO PERSONAL Ano 1 Ano 2 Aio 3 Ano 4 Ao 5
Empleados 3 6 10 12 15
Salarios $ 400.00 | $ 808.00 | $ 1.360.13 | $ 1.648.48 | $ 2.081.21
Prestaciones $ 30.00 | $ 30.00 | $ 3000 | $ 3000 % 30.00
Total Costo Personal $ 430.00 | $ 83800 | $ 1.390.13 | $ 1.67848 | $ 2.111.21

Tabla No. 15: Costos de empleados.

Fuente: Elaboracién propia.




Otros costos y gastos
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Otros Costos v Gastos Costos Fiios
Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5 J

Alquileres de Locales 7.30% 7.30% 7.30% 7.30% 7.30%| $ 120.00
Seguros 1.80% 1.80% 1.80% 1.80% 1.80%| $ 30.00
Agua, Gas, Electricidad 2 40% 2.40% 2.40% 2. 40% 2.40%)| $ 40.00
Utiles de Oficina 0.60% 0.60% 0.60% 0.60% 0.60%)| $ 10.00
Promocién y Publicidad 4.90% 4.90% 4.90% 4.90% 4.90%| $ 80.00
Otros 1.20% 1.20% 1.20% 1.20% 120%)| $ 20.00

Tabla No. 16: Otros costos y gastos

Fuente: Elaboracion propia.

c. Flujo de efectivo
Flujo de efectivo para un afo
Flyjo de Efectivo
Afio 1 Total
Mezl Mez2 Mezd Mezq Mez & Mez 6 Mez7 Mez§ Mez 2 Mes 10 Mezll Mez12 Afio 1

(e = Matz .3 15 I 611 | ¥ 15203 1 & 21336 | £ 3216 JES3 I 470 62 33345 [ X 606 15 671 5 73477 03 87 3E3L
Mz
Deprac Brion 308 308 308 3.08 3.08 308 3.08 Of 308 .08 308 308 7.00
A= e -
| Amor fizecion de Préstzmo 3757 3821 3E44 3880 3803 38.17 3942 3056 3051 4015 4041 40.66 471.62
[Fluip da Caiz N ipd FCMY L3 (el s 60 11666 1 % 17776 | ¥ 285 T 5330 1% 43428 40827 | 2 35603 £34 2 3 SoT 44 266 45748

Tabla No. 17: Flujo de efectivo para un afo

Fuente: Elaboracién propia.




d. Analisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio

Punto de equilibrio operativo
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. Porcentaje de Precio de Margen de |Unidadesde
Producto o | Unidad de C e s . . e oo P Ingreso de
.. . Participacion Venta Costo Variable Unitario | Contribucio | Equilibrio er s

) Servicio medida e . Equilibrio
No. Unitario n

1 MARCOS  |umidad 15%| § 1200 | § 330 | § 6.50 101| § 121478

2 CASE PAR Alunidad 13%| S 1000 | § 435 | § 5.45 123 § 123432

3 LIBERETAS |umnidad 26%| S 600 |5 400 | 5 2.00 174| § 104695

4 CAMAS PARunidad 23%| 5 3000 (8 18,50 | § 11.30 155)| § 463536

3 PANUELOS |unidad 18%] § 300 |§ 3.00 | S 2.00 123| § 617.16

VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 100%)] Margen de Contribucion Combinado § 547 677 § 874858

Tabla No. 18: Punto de equilibrio operativo

Fuente: Elaboracion propia

Célculode VANY TIR




Periodo de Reintegro de Inversion(PRI) 1 Afios Aprox.
Valor Actual Neto(VAN) 9,124.31
Tasa Interna de Retorno(TIReg) 322.17%
Retorno Sobre Inversion(RSI o TRC) 273.11%
Indice de Rentabilidad(IR o RB(C) 10.86

Tabla No. 19: Calculo de la VAN y TIR
Fuente: Elaboracion propia

88



e. Estado de Resultados proyectado
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Tabla No. 20: Estado de Resultados proyectados
Fuente: Elaboracion propia
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3.9 PLAN DE TRABAJO

Cronograma de actividades de plan de trabajo

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE PLAN DE TRABAJO
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ANO 2023
MESES MAR ABR MAY JUN JuL AGST SEP oCT NOV DIC
SEMANAS 2|3 2|3 2|3 2|3 20304(1]2]3 2|3 203 203 203

Reunion con &l grupo de trabajo

Lluvia de ideas para el negocio digita

Evalucion de ideas presentadas

Eleccion del proyecto

Verificacion de marca en CHR

denfificacion de Mercado Objetivo

Elaboracion de anteproyecto

Desarrollo de planes para plan de negocios

Desarrollo de estrategias de Marketing

Creacion de redes sociales y publicacion de tienda en linea

Ventas en linea

Reqistro de Marca en CNR

Tabla No. 21: Cronograma de actividades de plan de trabajo

Fuente: Elaboracion propia
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Plan de contingencia

Medidas generales de prevencion

> Elaborar un manual de procesos segun actividad a desempefiar, donde se establezcan
las funciones de cada colaborador del negocio para facilitar aprendizaje.

> |_levar a cabo mensualmente mantenimiento de los equipos informaticos para garantizar

el mejor funcionamiento de estos equipos.

Acciones en caso de siniestro
> Estar en constante actualizacion sobre nuevos métodos de pago que puedan generarse.

> Contratar un proveedor que brinde capacitaciones ante posibles técnicas de afiil que

puedan incluirse al mercado.

Manejo de Crisis

> Mantenimiento de redes sociales, para actualizar nuestras redes a las tendencias del
momento

> Habilitar pedidos en redes sociales para facilitar la interaccion con nuestros clientes y
como una alternativa viable por fallos en sitio web

> Establecer un procedimiento para resolver los inconvenientes de pedidos que puedan

llegar a salir defectuosos.
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Seguridad en los Activos.

> Verificar que la marca Azultic esté libre para poderse registrar en el Centro Nacional de
Registros

> Activar antivirus en los equipos de trabajos para evitar pérdida de informacion.

> Activar verificacion en dos pasos para evitar que redes sociales puedan ser hackeadas

> Realizar inventario de productos mensualmente para llevar un control de productos.



Cronograma de actividades basado en el plan de accién
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Tabla No. 22: Cronograma de actividades basado en el plan de accion
Fuente: Elaboracién propia




3.10 INDICADORES DE MEDICION
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Plan Descripcion KPI
Plan de Desarrollo | 1. Evaluacion de la innovacion y aceptacion de nuevos productos en el 1. Innovacion de producto
de Productos mercado. 2. Margen de contribucion
2. Medicion de la rentabilidad econdémica de los productos recién lanzados. 3. Satisfaccion cliente
3. Anélisis de la satisfaccion del cliente con los productos nuevos. 4. Tiempo de lanzamiento
4. Mejora de la eficiencia del proceso de desarrollo de productos.
Plan de Marketing | 1. Evaluacion de la visibilidad en linea y la participacion del cliente. 1. Visibilidad en linea
Digital 2. Medicion de la eficacia de las conversiones publicitarias. 2. Conversion publicitaria
3. Analisis de la participacion del cliente con el contenido en linea. 3. Participacion del cliente
4. Mejora del trafico orgénico al sitio web. 4. Trafico organico
Plan de Eficiencia | 1. Evaluacion de la eficiencia operativa interna de la empresa. 1. Eficiencia Operativa
Operativa 2. Capacidad para evitar errores operativos. 2. Reduccién de errores
3. Priorizar el desarrollo de los empleados y sus capacidades. 3. Desarrollo de Personal
4. Medicion de la eficacia de la logistica y entrega de productos con atencion. 4. Entrega Promedio
Plan de | 1. Diversificar el crecimiento de ventas en nuevos canales de distribucion. 1. Crecimiento de ventas
Diversificacién de | 2. Constante evolucién y adopcién de tecnologias emergentes en ventas. 2. Adopcion Tecnoldgica
Canales de Venta 3. Capacidad para uniones y alianzas estratégicas. 3. Alianzas
4. Evaluacion de la retencion de clientes en los nuevos canales de venta 4. Retencion de nuevos

canales

Tabla No. 23: Indicadores de medicion
Fuente: Elaboracion propia
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l. Azultic en su busqueda por fusionar la rica tradicion del afil salvadorefio con las
oportunidades digitales contemporaneas, emerge como una propuesta Unica y prometedora en el
mercado de accesorios artesanales. A lo largo de este proyecto, se ha explorado los fundamentos

que sustentan la vision de Azultic y evaluar su factibilidad en diversos aspectos clave.

. La empresa se destaca por su enfoque innovador, utilizando la tecnologia como
vehiculo para preservar y difundir la herencia cultural salvadorefia. El proyecto refleja una
comprension profunda de las demandas del mercado actual, donde la combinacion de artesania
tradicional y presencia digital no solo es una estrategia empresarial, sino una conexién con la

identidad nacional.

I Es crucial destacar que se ha logrado descubrir el nivel de aceptacion de un modelo
de negocio digital para el Azultic. La propuesta de un modelo de negocio digital no solo se traduce
en eficiencia operativa y alcance ampliado del mercado, sino que también contribuye activamente
a la preservacion de la cultura y la generacion de empleo en comunidades de artesanos. Este logro
destaca la coherencia entre la vision inicial y los resultados obtenidos, subrayando la viabilidad y
pertinencia del proyecto. Azultic no solo tiene el potencial de ser un éxito econdmico, sino también
de ser un agente positivo para el desarrollo sostenible y la promocién de la identidad cultural

salvadorefia.
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