UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

TRABAJO DE GRADO ESPECIALIZACION EN:

DISENO DE MODELO DE NEGOCIO DIGITAL A TU ESTILO MJS

PRESENTADO POR:

AYALA DOMINGUEZ, MARIA ISELA L10805EL

BARRERA ALVARADO, SANDRA CAROLINA L10805EL

GUERRERO HERNANDEZ, YOSELIN ESMERALDA L10805EL
ABRIL, 2024

SAN SALVADOR, EL SALVADOR, CENTRO AMERICA



AUTORIDADES CENTRALES

RECTOR: ING. JUAN ROSA QUINTANILLA QUINTANILLA

VICERECTOR ACADEMICO: DRA.EVELYN BEATRIZ FARFAN

SECRETARIO GENERAL: LIC. PEDRO ROSALIO ESCOBAR CASTANEDA

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

DECANO: LICDA.CELINA AMAYA DE CALDERON

SECRETARIO: LIC. PEDRO JAVIER RIVAS MEJIA

COORDINADOR GENERAL DE

PROCESO DE GRADUACION: MAF: RONALD EDGARDO GALVEZ RIVERA

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

DIRECTOR DE LA ESCUELA: LIC. MIGUEL ERNESTO CASTANEDA PINEDA

COORDINADOR DE PROCESO

DE GRADUACION: LICDA. MARTA JULIA MARTINEZ BORJAS
DOCENTE ASESOR: LIC. DANIEL MAURICIO VILLACORTA
JURADO EXAMINADOR: LIC. EDWIN IVAN PASTORE CHAVEZ

LIC. EDWIN DAVID ARIAS MANCIA
LIC. DANIEL MAURICIO VILLACORTA
ABRIL, 2024

SAN SALVADOR, EL SALVADOR, CENTRO AMERICA



AGRADECIMIENTOS

Agradezco a Dios, por permitirme llegar a vivir este momento, por darme salud, sabiduria e
inteligencia y sobre todo fuerzas, a mis abuelos Santos Pastor Lemus y Maria Ester Gonzalez, por
el apoyo incondicional, a mi compafiero de vida Roberto Alfaro, por darme su apoyo y amor para
no desmayar. Mi hijo Salvador Alfaro, a quien le dedico este logro, asi como también, a mi tia Ana
Ester Lemus, que también forma parte del sacrificio y esfuerzo. También a mi equipo de trabajo

Yoselin Guerrero y Sandra Barrera por su compaferismo y apoyo.

Maria Isela Ayala Dominguez.

Agradezco a Dios, €l nunca me dejo sola, me guio y fue mi luz de sabiduria, durante este camino
Dios puso a personas que no dudaron en ayudarme y s¢€ que €l bendecira sus vidas, también quiero
agradecer y sé nunca voy a poder pagarle todo el apoyo, paciencia y amor incondicional que me
brindo mi madre, sin ella probablemente no hubiese sido posible este logro. Agradezco a mi equipo
de trabajo por perseverar hasta el final, gracias a mis hermanos por cuidar de mi, por sus elogios,

consejos y apoyo, también a mi padre, muchas gracias.

Sandra Carolina Barrera Alvarado.

Agradezco a Dios, por darme la sabiduria, paciencia, salud y valentia en este camino de
preparacion académica, a mi abuela Tomasa Hernédndez a quien, sin duda le dedico mi logro, mi
madre Zoila Herndndez Roque, asi como también a mi primo José Raul Hernandez, que siempre
estuvo apoyandome en cada momento, a Francisco Antonio Diaz, por su apoyo incondicional y

gracias también a mi equipo de trabajo.

Yoselin Esmeralda Guerrero Hernandez



INDICE

RESUMEN EJECUTIVO
INTRODUCCION

1. CAPITULO I PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO
1.1. Planteamiento del Problema
1.1.1.  Antecedentes

1.1.2.  Descripcion

1.1.3.  Formulacion

1.2.  Delimitacion del Problema
1.2.1.  Geografica

1.2.2.  Temporal

1.2.3.  Tebrica

1.3.  Objetivos de la Investigacion
1.3.1.  General

1.3.2.  Especificos

1.4.  Marco Teodrico

1.4.1.  Marco Historico

1.4.2.  Marco Conceptual

1.4.3. Marco Legal

2. CAPITULO II: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

II

11

11

11

12

12

13

16

18



2.1.  M¢étodo de Investigacion

2.1.1.

2.1.4.

Generalidades

Poblacion

2.2.  Diagnéstico de la Situacion Actual

2.2.1.

2.2.2.

2.2.3.

2.2.4.

2.3.  Conclusiones del Diagnoéstico de la Situacion

Analisis FODA

Desarrollo de las 5 Fuerzas de Porter

Customer Journey

Desarrollo PEST

2.4. Desarrollo Lienzo Canvas

3. CAPITULO III: PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO: “A TU ESTILO MJS”

3.1.  Descripcion del Negocio

3.1.1.

3.1.2.

Nombre del negocio

Informacion general del negocio

3.2. Marco Estratégico

3.2.1.

3.2.2.

3.2.3.

3.24.

General

Misién
Vision
Valores

Objetivos de A Tu Estilo MJS

18

18

20

23

23

26

27

30

32

33

35

35

36

37

37

38

38

39

39



Especifico
3.2.5. Metas

3.2.6.  Filosofia empresarial

3.3.  Descripcion de los Productos o Servicios

3.4. Ventaja Competitiva

3.5. Plan Organizacional

3.5.2.  Organizacion de gestion y Recursos Humanos

3.5.3.  Proceso Administrativo

3.5.4. Proceso de Recursos Humanos
3.6. Plan de Mercadeo

3.7. Plan de Ventas

3.8.  Plan Financiero

3.8.1.  Plan de inversion

3.8.2.  Estructura de costos

3.8.3.  Flujo de efectivo

3.8.2. Punto de equilibrio

3.8.4. Estado de Resultado Proyectado
3.9. Plan de trabajo

3.9.1.  Plan de Contingencia

3.9.2.  Plan de Continuidad

39

39

40

40

43

43

45

45

46

47

53

58

58

59

60

60

61

63

64

65



3.9.3.  Plan de Accién

3.10.  Indicadores de medicion
3.11.  Conclusiones

3.13.  Bibliografia

1.1.  Anexos

65

65

67

69

72



INDICE DE FIGURAS

Figura 1: Andlisis FODA

Figura 2: Las 5 fuerzas de Porter

Figura 3: Proceso de Compra a Tu Estilo MJS
Figura 4: Buyer persona

Figura 5: Identificacion de marca

Figura 6: Pagina web, pestana de inicio

Figura 7. Organigrama de A Tu Estilo MJS

Figura 8: Proceso de seleccion para los participantes

Figura 9: Proceso de Ciclo de venta A Tu Estilo MJS

23

27

28

30

35

41

44

46

54



INDICES TABLAS

Tabla 1: Lienzo Canvas

Tabla 2: Datos Generales de A Tu Estilo MJS
Tabla 3: Area de gestion de A Tu Estilo MJS
Tabla 4: Proceso Administrativo de la empresa A Tu Estilo MJS
Tabla 5: Paleta de colores de imagotipo

Tabla 6. Diversificacion de precios

Tabla 7: Proyeccion de ventas en dinero

Tabla 8: Proyecciones de ventas anuales en dinero
Tabla 9: Estructura de costos

Tabla 10: Flujo de efectivo

Tabla 11: Punto de equilibrio

Tabla 12: Estado de resultado

Tabla 13: Plan de trabajo de A T Estilo MJS

Tabla 14: Indicadores de medicion

34

37

45

46

48

50

56

58

59

60

60

62

63

66



RESUMEN EJECUTIVO

En el presente trabajo se realizé una investigacion, con base en la elaboracion de un plan
de negocio. Para efectos de este caso, se denomind modelo de negocio digital “A Tu Estilo MJS”,
lo cual se desarroll6 con base en una problematica que presentan dia a dia los pequefios negocios
de confecciones del Distrito de Tecoluca, Departamento de San Vicente, y Distrito de
Zacatecoluca, Departamento de La Paz Este, respecto a que son negocios que estan bajo la periferia
y que presentan problemas de ubicacidon geografica para poder incrementar sus ventas. Asi como
también, la escasez del uso en medios digitales, hay barreras que han obstaculizado el paso para

implementar su publicidad digital y hacer reconocible su oferta de servicios.

Dicha investigacion se realizo en el periodo de marzo a noviembre del afio 2023, cuyo plan
de negocio se desarrolld como una oportunidad de mejora, para lograr que diferentes negocios de
confecciones, ya sea de costura o remiendos, que se encuentran ubicados en los lugares poco
accesibles, pudieran tener la oportunidad de ofrecer sus productos y servicios, a través de una
pagina web. Esto se dio a conocer en el Distrito de Tecoluca y Zacatecoluca con vistas a expandirse

a otros municipios.

La investigacion estuvo sustentada a partir de la implementacion de la metodologia de El
Manual del Emprendedor de Steven Blank y Bob Dorf, ya que es un complemento manual que
ayuda a orientar al emprendedor a partir de todo un proceso que se realiza paso a paso con el

objetivo principal de crear e impulsar, para que la empresa alcance el éxito.



INTRODUCCION

La presente investigacion consta de tres capitulos. El primer capitulo explica el
planteamiento del problema y marco tedrico constituido con los antecedentes de la investigacion,
estudios nacionales e internacionales; ademas, se encuentra una descripcion del plan de negocio
en conjunto con la formulacién del problema. Asimismo, contiene la delimitacion del problema,
donde contiene los aspectos geograficos de donde se realizé la investigacion y el tiempo en el cual
se desarrollaron. Posterior a ello, se tiene el marco tedrico; se habla de la historia textil en El

Salvador y los conceptos mas importantes de la investigacion.

El segundo capitulo corresponde a la metodologia de la investigacion, donde se presentan
las generalidades, método cientifico, enfoque que se utilizd, universo, publico objetivo, muestra,
técnicas de investigacion, instrumento de investigacion y presentacion de los resultados obtenidos.
También se concentra el diagnostico de la situacion actual de la empresa, para este caso el analisis
FODA, asi mismo el desarrollo de las 5 fuerzas de Porter, desarrollo PEST, conclusiones del

diagnostico de la situacion actual de la empresa, finalmente el Lienzo Canvas.

Por otra parte, el tercer capitulo habla de la descripcion del negocio, en este apartado se
trata del nombre del negocio e informacion general, posterior a ello, se concentra el marco
estratégico, es decir, la mision, vision, valores, objetivos y metas. Ademads, tenemos la descripcion
de los servicios, ventajas competitivas y el plan organizacional como estructura organizativa de la
empresa, organizacion de gestion y recursos humanos, proceso administrativo y caracteristicas de

proveedores. También el diagnostico que estd representado con el plan de mercadeo, plan de



ventas, plan financiero y el plan de trabajo a ejecutarse. Finalmente, estan los indicadores de

medicion, conclusiones, referencias y anexos que forman parte del desarrollo del proyecto.



1. CAPITULO I PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

En el capitulo I se aborda el planteamiento del problema que contempla los antecedentes,
descripcion y formulacion. Ademas, la delimitacion geografica, temporal y tedrica. Finalmente, el

marco tedrico e historico, conceptual y legal.

1.1. Planteamiento del Problema

A continuacidn, se presenta el planteamiento del problema acerca de la implementacion de
un modelo de comunicacién digital que las empresas necesitan para obtener una buena
comunicacion con sus clientes, en especifico la empresa de confecciones A Tu Estilo MJS. En este

apartado se describen los antecedentes, descripcion y formulacion de la investigacion.

1.1.1. Antecedentes

Los antecedentes de una investigacion constituyen un componente esencial que
proporciona informacion sobre investigaciones previas existentes en torno al tema en estudio, lo
que facilita investigar e identificar una brecha o linea de conocimiento ya existente y sobre los
cuales se pueden establecer puntos de partida, establecer la base sobre la cual se ha construido la
investigacion y permite destacar la importancia de esta investigacion como un aporte al contexto

literario existente del tema.

La gestion estratégica es una actividad clave en toda organizacion y las acciones que
implican medios digitales no son la excepcion. Esto lo recalca Lopez Salazar (2013) quien explica

como crear lineamientos basicos en la construccion de una estrategia de comunicacion digital a



través de las redes sociales en linea, permitiendo conocer mas de cerca el beneficio que estas
proporcionan, debido a que son mas concurridas y se consigue ver la reciprocidad de informacion

de manera continua y de forma muy concreta.

Sierra Aguilar & Silvia Carrefo, (2019) realizan un andlisis de comunicacion digital,
haciendo énfasis en la empresa Momba Fitnees que toma como puntos principales la comunicacion
digital, posicionamiento, y narrativas digitales. Ademads, brinda ideas que ayudan a las empresas a
realizar actividades que vayan detras del objetivo de alcanzar nuevas audiencias, incrementar sus
ventas, dar visibilidad a la pagina web. Brinda un importante aporte de como lograr que las marcas
ocupen un espacio en la mente de los consumidores. Sin embargo, se describe que para lograr

reconocimiento de marca es fundamental realizar una identificacion de publico objetivo.

1.1.2. Descripcion

A Tu Estilo MJS, busco desarrollar un modelo de negocio digital, para que el cliente pudiera
conocer los servicios de confeccion que actualmente ofrecen las empresas de la zona Paracentral
del pais, por medio de estrategias de comunicacion digital y que a partir
del uso de estos; puedan obtener un beneficio, empleando medios digitales para su divulgacion y
lograr aumentar su publico objetivo. Cabe mencionar que se localizaron en un lugar poco accesible,
con esto se pretende mejorar sus ventas, aumentar el nimero de sus clientes, por medio de los

diferentes contenidos que se realicen en sus redes sociales, o su pagina web.



1.1.3. Formulacion

A continuacion, se presenta la formulacion de la hipotesis como concepto a una pregunta en

estudio.

JUn modelo de negocios digital puede ofrecer una solucidon que permita a las pequeiias
empresas de confeccion, del Distrito de Tecoluca y de Zacatecoluca, mejorar la comunicacién e

incrementar las ventas de su segmento de clientes?

1.2. Delimitacion del Problema

A continuacion, se presenta la definicion del problema en términos de delimitacion

geografica, temporal y delimitacion tedrica.

1.2.1. Geografica

La presente investigacion se realizo en el Distrito de Tecoluca, Departamento de San

Vicente Sur, y Zacatecoluca, Departamento de La Paz Este.

1.2.2. Temporal

La presente investigacion se desarrollo en el periodo comprendido entre el 18 de marzo

hasta el 14 de noviembre del presente afio 2023.



1.2.3. Teodrica

En la presente investigacion se hizo uso de informacion mds relevante para desarrollar el

modelo de negocio digital.

Menciona la Red Interinstitucional para el Desarrollo Territorial a través del Manual de
Marketing Digital para Emprendedores define el marketing digital como como el conjunto de
estrategias para la promocion de una marca o producto haciendo uso de internet y las redes
sociales. Se diferencia con el marketing tradicional por incluir el uso de herramientas que permiten

el andlisis de resultados en tiempo real.

Marketing digital abarca todo aquel conjunto de esfuerzos para comercializar los productos
y servicios, tal como menciona el manual de marketing para emprendedores en el marketing digital
se utilizaron distintas estrategias que basicamente colabora para conectar con el cliente potencial,
atraerlo al negocio, convertir a un lead; es decir un cliente que demuestre interés por las soluciones
que puede ofrecerle, fidelizar al nuevo cliente para que se convierta en uno recurrente o que

recomiende a otros potenciales clientes.

Segtin Rodrigo Cerén (2015) elementos del marketing digital y su estrategia digital se debe
explicar el flujo que hay que seguir para comenzar la plantacion de una estrategia digital, siendo
necesario el conocimiento sobre el producto, publico objetivo, pilares de comunicacion,

planeacion de contenidos y herramientas.

Algunas de las estrategias que son indispensables como menciona Diana Velazco, las
herramientas que no deben faltar para la estrategia de mercadotecnia digital estdn constituidas por
el reconocimiento de mercadotecnia en social media debido a que se trata de acciones para captar

la atencion de los consumidores a través de contenido relevante, informativo y entretenido que



ellos desean compartir y comentar, para generar trafico al sitio de su marca, producto o servicio.
En relacién al concepto de satisfaccion de un cliente en torno al producto o servicio que adquiere
dicha persona compartira su experiencia en redes sociales con otros usuarios y ellos haran lo

mismo. Dicho de esta manera el fendmeno se conoce como mercadotecnia de boca en boca.

Impacto del comercio electronico, segun Robayo Botiva (2020). El comercio electronico
involucra el uso de internet, World Wide Web (web), las aplicaciones modviles (apps) y los
buscadores (browsers) que corren en los dispositivos mdviles para la realizacion de transacciones
de negocio. Aunque los términos internet y web se intercambian comtinmente, de hecho, son muy
diferentes. La internet es una red mundial de computadores, mientras que la web es uno de sus

servicios mas populares que provee acceso a millones de paginas web.

Son transacciones habilitadas digitalmente por que se realizan a través de medios digitales
(estas transacciones ocurren en internet la web, en dispositivos moviles) y son transacciones
comerciales por que involucran el intercambio de valor (por ejemplo, dinero) entre organizaciones
y los individuos en retorno de un producto o servicio. Algunas veces se refiere al comercio digital

(Laudon y Guercio Traver, 2017).

El comercio electronico describe el proceso de compra, venta, transferencias, servicio o
intercambio de productos y servicios o informacion mediante una red de computadores, incluyendo

el internet (Turban y Volonino, 2010)

Estrategias de marketing

Una estrategia de marketing es una herramienta que se usa basicamente para crear
oportunidades de venta, comunicar y posicionar los productos y servicios de una empresa para que

pueda llegar a un mercado meta y logre alcanzar los canales correctos.



Para Philip Kotler las estrategias de marketing se definen como aquel proceso social y
gerencial mediante el cual los individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean por medio

de la creacion e intercambio de productos y valores.

Estas estrategias se basan en el anélisis detallado del mercado objetivo, la competencia y
las condiciones internas de la empresa. Kotler define siete estrategias de mercadotecnia que son
consideradas importantes para su implementacion, tales como: estrategia de bajo coste, estrategia
de experiencia Unica, estrategia de innovacion, estrategia de reinvencion del modelo de negocio,
estrategia de mejoramiento de disefio, estrategia de nichos de mercado y estrategia de calidad

maxima en el producto.

Las 4 f’s del marketing digital

Para Paul Fleming experto en marketing digital y social media asegura que las 4 p del
marketing tradicional (producto, plaza, precio y promocion) se traducen en 4f cuando se habla de
marketing digital como flujo, funcionalidad, feedback y fidelizacion. Por lo tanto, estas han venido
actualizar en cuanto a la base del marketing mix, donde hace afios dicho fundador y experto
escribidé “hablemos de la mercadotecnia interactiva”, haciendo referencia a las 4f’s que son las

variables que componen una estrategia de marketing digital efectiva.

- Flujo: interactividad de un sitio web y el valor agregado que se ofrece al usuario una vez se
sumerge en una web.

- Funcionalidad: usabilidad o experiencia del usuario, se hace referencia al uso y a la vista que
le da al usuario.

- Feedback: didlogo con el cliente para conocer y construir pilares relacionados con las

necesidades permitiendo personalizar en funcion de esto a la plataforma.
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- Fidelizacion: la idea es captar al usuario y retenerlo para que continiie como fan de la marca,

productos o servicios, logrando este avance por medio del contenido de valor.

Las plataformas de divulgacion que ayudaron a mantener conectado a los clientes actuales

y potenciales, para ofrecer la mejor experiencia de contacto.

Plataformas sociales como Facebook, WhatsApp e Instagram proporcionan un util canal
de comunicacion bidireccional con los clientes. Pero depende de la empresa, disponer del sistema
adecuado para supervisar, abordar y optimizar cada interaccion social que un cliente tenga con su
marca. En el caso de A Tu Estilo MJS tendra disponible para los clientes en las plataformas de
medios sociales mas utilizadas para servicio y atencion al cliente en redes sociales, donde las redes
sociales permiten a la marca ofrecer una experiencia enriquecida y personalizada del cliente, esto
a través de contenido visual y atractivo, como son imdgenes y videos, proporcionando una
informacion de sus servicios de una manera mas dindmica y tentadora para los clientes. A través
de estas plataformas permitié a la empresa la oportunidad de darse a conocer como marca y ademas

de dar la visibilidad a la oferta de sus servicios.

Email Marketing es la creacion de una lista consistente de correos electronicos, para
informar a asistentes de otras jornadas a que participen en actividades de publicidad digital, asi
como también la invitacidn a mas personas que poseen un negocio. Para generar esta base de datos,
es necesario un formulario de inscripciéon donde se encuentre alojado el nombre y el correo
electronico. De esta manera, se puede informar de una nueva expedicion a estos suscriptores a
través del email e invitar a aquellos usuarios que todavia no se han registrado para ser participe de

las actividades.

Landing page, para que la informacion de las actividades y servicios que ofrece la empresa sea

mas factible, fue necesario la creacion de una pagina propia del sitio, cuyo objetivo permita el
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desvio de trafico en las redes sociales. Por lo tanto, permite a que una persona llegue tras pulsar
en el enlace en una guia, portal, banner o incluso en un anuncio de texto en otra pagina, siendo una

estrategia clave de marketing digital.

1.3. Objetivos de la Investigacion

A partir de la metodologia de investigacion y alcance, mediante el establecimiento de
objetivos, sirviendo estos como una guia para llevar a cabo el proceso del proyecto, y a lo largo

del contenido, sean verificados a efectos de dar una solucion al problema.

1.3.1. General

- Crear un modelo de negocios digital que mejord la comunicacion e increment6 las ventas
de las pequefias empresas de confeccion del Distrito Sur de Tecoluca y Distrito Centro de

Zacatecoluca, con su segmento de clientes.

1.3.2. Especificos

- Desarrollar un marco de referencia que permita contar con los elementos tedricos,
historicos, conceptuales y legales relacionados con el problema de investigacion.

- Validar que la propuesta de valor que ofrecié el modelo de negocio digital A tu estilo MJS
gener6 una solucidn a las empresas de confeccion.

- Disenar un plan de negocio que permitié comunicar los componentes clave de la propuesta

en términos estratégicos, administrativos, mercadologicos y financieros.
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1.4. Marco Teorico

A continuaciodn, se presenta el marco teorico de la investigacion, estd conformado por una

resefa historica sobre los modelos de negocios digital en El Salvador, marco conceptual y legal.

1.4.1. Marco Histdrico

A continuacion, se presenta la historia de la industria textil e historia de la comunicacion

digital en El Salvador.

Historia de la Industria Textil en El Salvador

The Central American Group menciona que la industria textil ha contribuido en El Salvador
desde el afio de 1950, sin embargo, su mayor porcentaje de produccion fue en el afio de 1980,
cuando se comenz6 a exportar a los Estados Unidos, bajo términos de Iniciativa de la Cuenca del
Caribe (CBI), El Salvador se ha convertido en el lider de las Américas en su producciéon de dicho
articulo, empleando a mas de 70.000 trabajadores directos y 200.000 indirectos, como resultado
de la firma en 2004 del (DF-CAFTA), cabe mencionar que El Salvador tiene un mercado del 3%,

a partir del libre comercio con los Estados Unidos, lo cual, este porcentaje podria mejorar.

En El Salvador se trabajan algunos puntos importantes, caber mencionar la cadena de

suministro totalmente integrada por proveedores, fabricantes y distribuidores.

Ademads, la innovacion y adopcion de nuevas tecnologias, debe de actualizarse

constantemente, para comprender mejor y estar siempre a la vanguardia.



13

Historia de la comunicacion digital en El Salvador

El Banco Mundial comenz6 a registrar la evolucion de diversos parametros de la sociedad
de la informacién a partir de 1996, cuando habia 0,1 usuarios de Internet por cada 100 personas,
aunque el afio anterior la Administraciéon Nacional de Telecomunicaciones (ANTEL) cifr6 en 400
la cantidad inicial de usuarios del pais. Esa cantidad crecidé paulatinamente después de la
privatizacion de ANTEL y la llegada de empresas proveedoras del servicio. Un salto importante
se dio entre 2007 (6,1 % de usuarios de Internet) a 2008 (10,1 %) para que, al término de 2012, se
llegara a un maximo de 25,5 usuarios por cada 100 habitantes (Banco Mundial, 2012). La Unién
Internacional de Telecomunicaciones estimaba unos porcentajes de penetracion de Internet algo

menores.

1.4.2. Marco Conceptual

A continuacion, se presentan conceptos mas relevantes que se han tomado en cuenta para

el modelo de negocio digital de la empresa A Tu Estilo MJS.

Comercio electronico

Segun Martin, P. (2018). El comercio electronico nace de la confluencia de dos factores
importantes de la economia moderna. Por un lado, la convergencia tecnologica de los campos de
la informética y de las comunicaciones, cuyo paradigma es Internet. Por otra parte, la globalizacion
de los mercados, consecuencia de la transnacionalizacion de los capitales y la caida de las barreras
comerciales. Ambos fendmenos promueven cambios a velocidad de vértigo, lo que hace del
estudio del comercio electronico un ejercicio arriesgado, debido a la dificultad de observar los

movimientos en un mundo en renovacion y extraer conclusiones, si no es para constatar la
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irreversibilidad del proceso. Cambian las tendencias, aparecen nuevos actores, caducan los

modelos y se reinventan nuevas formulas.

Lean Canvas

Es un método de planificacion que le ayuda a llegar al corazon de la idea de negocio, pone
a todos en una pagina, lo que le ayuda a establecer la informacion clave que necesita, sin los

detalles innecesarios (Ayovi & Baque, 2020).

Lean Start Up

Segun Llamas Fernandez, F. J. y Fernandez Rodriguez, J. C. (2018). Es una metodologia
con gran auge en el medio emprendedor que posibilita implementar negocios evitando desperdiciar
tiempo, recursos y esfuerzos inutiles. Propone como paso previo a la creaciéon de una empresa,
lanzar un startup, un experimento que permita al emprendedor buscar un modelo de negocio

rentable antes de crear una empresa.

Marketing digital

Para Shum Xie, Y. M. (2019). El marketing digital es la aplicacion de estrategias y técnicas
de comercializacion llevadas a cabo a través de los medios digitales. Todas las técnicas de
marketing off-line estdn adaptadas al mundo digital. Actualmente, aparecen nuevas herramientas
que facilitan el trabajo y permiten tener una conexion y comunicacion mas directa con los clientes,

y asi poder medir en tiempo real cada una de las estrategias empleadas.

Modelo de negocio

Para Gonzélez, J. A. Juliao Esparragoza, D. E. y Mejia Reatiga, C. A. (2021). Los modelos

de negocio son una herramienta 1util que permite una observacion completa de la empresa. Se
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utilizan como orientadores estratégicos cuando se hace de forma consciente y estructurada, o bien
como una suerte de instrumento forense que busca entre los rastros elementos de juicio para

entender las fuerzas que le imprimen o restan fortaleza a las organizaciones.

Marketing social

Segtn Philip Kotler, (1985), el marketing social, es el disefio, implantaciéon y programas
que buscan incrementar la aceptacion de una idea o causa social en determinados grupos objetivos.
El marketing social utiliza las mismas herramientas que el marketing tradicional, como la
publicidad o la investigacion de mercados, pero con objetivos que van mas alla de la venta de un

producto o un servicio.

Marketing de contenidos

Peralta (2013) menciona que el marketing de contenidos es un enfoque estratégico del
marketing enfocado en la creacion y distribucion de contenido valioso, relevante y consistente para

atraer y retener una audiencia definida y, finalmente, generar acciones rentables de los clientes.

Publicidad

A lo largo de la historia, la publicidad ha ido actualizdndose segun las cambiantes
demandas sociales y también de acuerdo con la evolucion y transformacion de los medios de
comunicacion. Qualter, (1994). Es un fendmeno en constante evolucion, y es este hecho, su
estrecha relacion con su contexto histérico, el que mejor define su naturaleza. Se puede afirmar
que la publicidad es producto de su tiempo; su enorme capacidad de adaptacion y de reinvencion
es lo que le permite sobrevivir y desarrollarse como una de las herramientas mas importantes,

eficaces y genuinas del sistema capitalista.
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1.4.3. Marco Legal

La Ley de Comercio Electronico en El Salvador menciona que, su objetivo es proteger a
los proveedores y consumidores que hacen uso de las modalidades del mercado digital que tiene
como objetivo establecer un marco legal que regule las relaciones de caracter comercial,
contractuales o no, realizadas por medios electronicos o tecnologicamente equivalentes entre los
proveedores de bienes y servicios por via electronica, intermediarios, comunicaciones comerciales.
Algunos de los aspectos de mayor pertinencia son lo contemplado en el Articulo 4, en el cual nos
define conceptos clave como el de comunicacion electronica digital, cuyo fin es comercializar
bienes y servicios por medios de los cuales hacemos uso del internet. Las personas son usuarias
cuando reciben un bien o servicio adquirido por medios electronicos. La via electronica nos sirve

para realizar transacciones comerciales.

El segundo marco regulatorio es La Ley del Bitcoin, que fue aprobada en El Salvador el
08 de junio de 2021, entrando en vigor el 07 de septiembre del mismo afio. A tu estilo MJS, esta
obligada a recibir pagos en Bitcoin segun el art. 7.- Todo agente econdmico debera aceptar bitcoin

como forma de pago cuando asi le sea ofrecido por quien adquiere un bien o servicio.

El tercer marco regulatorio es la Ley de la Firma Electréonica, que establece que las
dependencias y entidades deberan hacer uso de datos electronicos cuando exista la posibilidad.
Ademas, menciona varios puntos clave como la validez de una firma electronica o las sanciones
al no manejar los datos digitalmente. El articulo 2 del capitulo I habla de que seran aplicables a la
comunicacion electronica, firma electronica certificada y firma electronica simple, o cualquier
formato electronico, independientemente de sus caracteristicas técnicas o de los desarrollos

tecnologicos que se produzcan en el futuro; sus normas seran desarrolladas e interpretadas



17

progresivamente, siempre que se encuentren fundamentadas en la neutralidad tecnologica y

equivalencia funcional.

El cuarto marco regulatorio es la Ley de Proteccion al Consumidor, esta rige los derechos
y deberes que las empresas tienen hacia los consumidores al ofrecer sus productos o servicios. Es
importante mencionar que esta ley también es aplicable para las empresas que comercializan de
manera electronica. Los articulos con mayor pertinencia son el Articulo 2, este dice que es
aplicable para todo tipo de consumidores y proveedores, naturales o juridicos, los cuales presten
servicios de comercializacion de bienes o contratacion de servicios. Ademas, el Articulo 4 habla
de los derechos basicos de los consumidores. En el literal d, dice que el consumidor esté protegido
contra toda publicidad engafiosa o falsa que las empresas brinden y el Articulo 4 considera

publicidad ilicita toda aquella que atente contra la dignidad o vulnere los derechos de las personas.
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2. CAPITULO II: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se menciona el método de investigacion, generalidades, enfoque, técnicas
de investigacion, tipo de instrumento de investigacion, diagndstico de la situacion actual, FODA,

las 5 fuerzas de Porter y analisis PEST.

2.1. Método de Investigacion

En el presente capitulo se abordaron factores que intervinieron a partir del uso de la
metodologia de investigacion, mediante recoleccion de datos y analisis de la informacion obtenida,

que aportd una solucion al problema de investigacion.

2.1.1. Generalidades

Para el desarrollo de la investigacion se utilizo el método Lean Startup de Stive Black
conocido como El método de Desarrollo de Clientes que colabora a una aproximacion cientifica a
la creacion de una empresa, de acuerdo con Black. “El desarrollo de clientes traduce la vision del
creador de la empresa en hipdtesis acerca de cada componente del modelo de negocio y crea una

serie de experimentos para probar cada hipotesis” (Steven Blank, 2012. Pag. 80).

Por sus caracteristicas de estudio, no permitird intervenir sujetos, basicamente se puntualiza en
capturar informacidn sin intervencion, para disminuir los sesgos en la investigacion, se delimita el
uso del método cientifico con un enfoque de cardcter mixto y como técnica de investigacion
cualitativa se hace uso de la entrevista y prueba de mercado, de igual forma se busca conocer

aspectos cuantitativos facilitados.
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2.1.2. Enfoque

La investigacion fue desarrollada a partir de un enfoque mixto, precisamente con el uso de
dos perspectivas que abarcan datos de un estudio cuantitativo y cualitativo en el mismo estudio de
investigacion, para hacer énfasis en datos de comparacién y medicion del disefio experimental,

como también bajo categorizacion y clasificacion de cualidades y conductas.

La investigacion cientifica se concibe como un conjunto de procesos sistematicos y
empiricos que se aplican al estudio de un fendmeno, a su vez esta puede ser cambiante, dindmica
y evolutiva, ya que se puede manifestar bajo tres formas: cuantitativa, cualitativa y mixta, pero

efectos de investigacion implica la combinacion de las dos primeras.

A través del uso del enfoque cuantitativo para la investigacion se logro la recoleccion de
datos con base a medicion numérica y el analisis estadistico, con el fin de establecer pautas de
comportamiento y probar teorias. También los datos cualitativos dejan en evidencia o informacion
simbolica verbal. Cuya objetividad del enfoque cuantitativo es esencialmente buscar ser objetivo,

mientras que por el lado del enfoque cualitativo admite la subjetividad.

En cuanto al alcance de estudio con aspectos de datos cuantitativos se examind el papel
importante de los modelos de negocios digital para empresas de confeccion de prendas de vestir e
implementacidn de estrategias de comunicacion digital en una muestra de 20 propietarios que su
negocio se encuentra bajo periferia en las zonas de Tecoluca y Zacatecoluca. Las variables medidas
estan vinculadas con el grado de comunicacion digital, estatus de los propietarios, uso de medios
digitales, demanda de consumidores. Ahora bien, el estudio también aplico una informacion

documentada que explico como los propietarios carecen de conocimiento sobre los medios
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digitales y narran su historia e implicaciones que han tenido que sobrellevar por no contar con un

amplio trafico de clientes y reconocimiento a nivel local.

2.1.3. Unidades de Analisis

Utilizando la metodologia de desarrollo de clientes, antes de validar el problema, se
considera como poblacion a las personas que confeccionan prendas de vestir para cubrir un evento
social como bodas, quinceafios, primera comunidn, bautismo, confirmacion, trajes femeninos y
masculino, vestidos casuales, camisetas personalizadas, uniformes deportivos y escolares. Esto
también abarca empresarios que buscan generar acciones de promocion a través de uniformes

deportivos, entre otros.

Se determind la poblacion como infinita (ver anexo 1) debido que cuenta con una cantidad
de elementos que es imposible de realizar. Debido a la cantidad de personas que residen en el
Distrito de Tecoluca y Zacatecoluca, precisamente se encuentra un dato poblacional alto con un
numero total de 110,311 habitantes para los municipios citados de estudio (ver anexo 2). Por lo
tanto, se consider6 un dato poblacional que para los investigadores resulta dificil de identificar en
su totalidad, por ende, se necesitd seleccionar aleatoriamente a través de un muestreo

probabilistico.

2.1.4. Poblacion

Para la presente investigacion se determiné la poblacion como infinita (ver anexo 1) debido

a que cuenta con una cantidad de elementos que es imposible de identificar. Donde la cantidad de
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personas que residen en el Distrito de Tecoluca y Zacatecoluca, poseen dato poblacional alto con
un numero total de 110,311 habitantes para los municipios citados de estudio (ver anexo 2). Por lo
tanto, se consider6 un dato poblacional que como investigadores no logran identificar en su

totalidad, por ende, se busco seleccionar aleatoriamente a través de un muestreo probabilistico.

Se recomend¢ analizar futuros clientes independientemente sean del area de la periferia o
ciudad, e incluso al transcurrir los cinco afos proyectados, empezar a tomar en cuenta las diferentes

fabricas Instrumentos de Investigacion

Para obtener los datos necesarios, que ayudaron a conseguir los objetivos definidos dentro
de la investigacion, se utilizaron aspectos de orden cualitativos y cuantitativos, haciendo uso
adecuado de entrevista con orientacién al segmento de clientes y prueba de mercado que validen
la propuesta de valor. También se recolectaron los datos de caracter medible, donde se conocieron
elementos de orden conductual como patrones de compra, cantidad de poblacion, alternativas de
la competencia y proyecciones financieras.

Entrevista 1

A Tu Estilo MJS, realizd una entrevista semiestructurada 1; a diferentes personas de las
diferentes zonas de Tecoluca, Zacatecoluca, San Juan Nonualco y San Rafael Obrajuelo, (ver
anexo 3) en la cual se pudo observo que la mayoria de entrevistados ya tiene un lugar especifico
en el cual mandan a confeccionar su ropa, algunos presentan dificultades de distancia y otros con
zonas muy accesibles.

Luego de los datos obtenidos, se tomo la decision de cambiar la metodologia de trabajo.
La idea principal era promocionar a un grupo pequefio de personas que se dedican a confeccionar
prendas de vestir directamente en Tecoluca. Sin embargo, después de los resultados obtenidos, se

tomo la decision de crear una pagina web, con pequefios emprendedores en confecciones de
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prendas de vestir, para darlos a conocer y que su cartera de clientes incrementara, satisfaciendo las
necesidades de los consumidores en el aspecto de que podran contratar 0 tomar informacion de
sus servicios antes de mandar a confeccionar una prenda.

Producto minimo viable

Se realiz6 un medio de Producto minimo viable (ver anexo 4) donde se dio a conocer la
forma de trabajo por parte de la empresa promovedora de servicios digitales a las empresas o
emprendedores que deseaban aumentar su cartera de clientes y ser reconocidos a nivel local por

un PMV.

Luego de llevar a cabo una segunda encuesta directamente a personas que trabajan en
confecciones en prendas de vestir, se obtuvieron los resultados, por medio de una encuesta
utilizando la plataforma Google Forms, (ver anexo 5) para pequefios negocios en la zona céntrica
de Zacatecoluca y Tecoluca, cuyo objetivo era medir el nivel de interés que estos comerciantes
desean conocer y estar presentes en plataformas digitales para dar a conocer sus distintos servicios

que ofrecen a sus clientes.

La encuesta estuvo compuesta a partir del nombre y nimero de contacto del encuestado,
con un nimero de once preguntas (ver anexo 6) del cual se obtuvo resultado de 18 negocios que
desean obtener un beneficio y reconocimiento de marca por parte de clientes, implementado por

la oferta de servicios que ofrece A Tu Estilo MJS, especificamente en publicidad digital.
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2.2. Diagnoéstico de la Situacion Actual

A continuacion, se presenta andlisis de Fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
(FODA), asi como también el analisis de las 5 fuerzas de Michael Porter y analisis de los factores

politicos, econdmico, social y tecnoldgico (PEST).

2.2.1. Analisis FODA

A continuacion, se detalla el analisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

correspondientes al modelo de negocio de A Tu Estilo MJS, donde damos a conocer la situacion

actual de la empresa.

Analisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas)

Fortalezas

Capacidad de
proveedores en la industria del comercio

negociacion con
minorista.

Experiencia en el diseno de contenido
publicitario en area financiera por medio
de la plataforma CANVAS.

Orientacién en el uso y facilidad que

poseen los servicios en linea/digitales.

Oportunidades

Experiencia en el ambito de mercado.

Habilidades para capacitar y recomendar
estrategias a nuevos emprendedores, asi
evaluar

también la capacidad para

mercados y detectar posibles
oportunidades de inversion.

Capacidad para dirigir un negocio.

Debilidades

Estudios cursados recientemente, falta
de experiencia en el ambito de diseiio y
publicidad.

Precios altos para especializarse en
areas especificas de disefio y
publicidad.

Escasez de soltura en términos de

marketing y falta de comunicacion.

Amenazas

La llegada de nuevos profesionales
especializados en el area de marketing
digital.
Actualizacion constante en
plataformas digitales.

Competencia agresiva.

Figura 1: Andlisis FODA

Fuente: Autoria Propia, basada en la situacidon que represento la empresa.
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Fortalezas del negocio A Tu Estilo MJS: Posee, capacidad de negociacion con proveedores en la
industria del comercio minorista, capacidad para disefiar y administrar instrumentos de
investigacion, experiencia en el disefio de contenido publicitario en area financiera por medio de
la plataforma CANVAS, asi mismo, capacidad para orientar a las personas en el uso y facilidad
que poseen los servicios en linea/digitales, y también la practica en busqueda de informacion para
fines de formacion académica a través de contactos como la universidad, docentes, compaieros,

biblioteca virtual, entre otros, y también el acceso a las fuentes financieras.

Oportunidades del negocio de A Tu Estilo MJS: Al contar con estos puntos principales,
como la experiencia en el ambito de mercado, capacidad para dirigir negocio propio, habilidades
para capacitar y recomendar estrategias a nuevos emprendedores, asi también la capacidad para
evaluar mercados y detectar posibles oportunidades de inversion, asi como el conocimiento propio
para poder desempefiar una labor de trabajo en el area de marketing digital, todo esto abre una
brecha de rompimientos de barreras que impiden a muchos el crecimiento. No obstante, al contar
con esta experiencia para resolver y ejecutar, encamina a que este negocio tenga la oportunidad de

ayudar y obtener un beneficio a la empresa.

Debilidades del negocio de A Tu Estilo MJS: Se puntualizan como debilidad los estudios
universitarios cursados recientemente, la falta de experiencia en el ambito de disefio y publicidad,
los presupuestos mas costosos para especializarse en areas especificas de disefio y publicidad, la
escasez de soltura en términos de marketing digital y la falta de comunicacion y responsabilidad

para entrega de actividades asignadas en equipo.

Amenazas del negocio A Tu Estilo MJS: La llegada de nuevos profesionales
especializados en el area de marketing digital, profesionales comprometidos a establecer nuevos

negocios y crear ventas a través de las diferentes plataformas digitales, las fallas en la red a internet,
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la competencia agresiva de nuevos emprendedores que buscan aumentar su cartera de clientes por

medio de redes sociales.

A continuacion, se presentan las estrategias Fortalezas, Oportunidades (FO), Debilidades,

Oportunidades (DO), Debilidades, Amenazas (DA) y Fortalezas y Amenazas (FA).

Estrategias de Fortaleza y Oportunidades (FO): Desarrollar acciones que permitan a
negociantes minoristas establecer un tono positivo a la negociacién con proveedores que solucione
la busqueda que como aliado estratégico percibe, ademas, se desarrollara la informacion necesaria
de la contraparte negociadora para conocer el interés y apoyo para los negociadores, asi como
también, la creacion de habilidades en las personas para que estos puedan disefar instrumentos en

calidad, para una investigacion.

Desarrollar acciones que admitan a las personas la facilidad y acceso para hacer buen
manejo de las distintas plataformas digitales, celebrar reuniones con los proveedores que manejan
las empresas para adquirir sus productos y habilitar las mejores propuestas de oferta y conseguir a

través de la buena negociacion una firma de acuerdo entre las partes.

Estrategias de debilidad y oportunidad (DO): Realizar campafias motivacionales, para
aquellos jovenes que desean seguir preparandose académicamente en un centro superior
universitario, asi como también mejorar la atencion y servicio al cliente mediante los servicios

prestados en linea, logrando en los clientes satisfaccion y fidelidad a la marca de la empresa.

Realizar una investigaciéon de mercado que permita ver la aceptacion y validacion de la
nueva oferta de productos que se pondran a disposicion de los clientes a través de la cadena de
supermercados, asi como también, desarrollar acciones estratégicas que favorezcan el incremento

de capital y mas inversiones dentro del negocio.
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Estrategias de Fortaleza y Amenaza (FA): Desarrollar en los jovenes de formacion
académica superior, motivacion y creatividad, para que puedan desarrollar contenido publicitario
para redes sociales y pagina web. También, seleccionar una red de internet especifica que permita
y disponga de una oferta aceptable y de buena calidad de sefial para realizar los distintos

movimientos via internet.

Implementar acciones estratégicas que permitan a las empresas conquistar nuevos clientes
y consolidar fidelidad a la marca, buscando incrementar su margen de ventas, logrando en su
totalidad el agrado y resguardo de la necesidad en el cliente y también, dar charlas de educacion

digital que permitan a las personas poderse desarrollar en el ambiente digital.

Estrategias de debilidad y amenaza (DA): Capacitar a través de charlas constructivas la
mejora en aprendizaje para disenar y desarrollar publicidad digital, asi mismo, crear una normativa

que ayude a mantener una disciplina para entrega de actividades.

2.2.2. Desarrollo de las 5 Fuerzas de Porter

En este apartado se realizo las 5 fuerzas de Michael Porter, cada una de ellas ayudaron a

ver el panorama que actualmente se cita. (ver figura 2)



Las 5 fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas de Porter

/ Amenazas de nuevos Productos
sustitutos

« Propuesta diferenciada;:
ya que nuestros
serviclios se ofrecen
unicamente a negocios
de confeccion de
cantones de
Zacatecoluca vy

\_ Tecoluca.

/

« Constante monitoreo,
activando protocolos
de innovacion,
control de sus medios
digitales y sitio web.

Smartbox agencia de publicidad

Centroamerica - Zacatecoluca.
Luke Marketing + publicidad - .

Amenaza de nuevos participantes

Poder de negociacion de los compradores)

. Reconocimiento
de marca

Rivalidad entre competidores fidelizacion del cliente.

Agencia de Blue Marketing
digital -Zacatecoluca y
Tecoluca.

digital - Zacatecoluca.
Artes publicitarias de

Oferta de precios
Zacatecoluca. - Oferta de nuevos
_productos
. Rentabilidad en el
crecimiento de los
negocios

Poder de negociacion con los
compradores

Fuente Autoria propia, basado en el método para el entorno operativo de la competencia.

2.2.3. Customer Journey

Figura 2: Las 5 fuerzas de Porter
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El Customer Journey, que se conoce esencialmente como Touchpoints que significa puntos

de contacto que se refleja a través de un proceso de compra que los consumidores que se realizan,

por medio de las interacciones mediante su proceso, mediante pasa para celebrar la adquisicion de

la oferta en cada servicio que la empresa ofrece:

Publicidad digital, creacion de contenido

multimedia y redaccion digital, por medio de una pagina web, redes sociales y medios electronicos.



Proceso de Compra a Tu Estilo MJS

I Acciones clave por fases A Tu Estilo MJS I

FASE 1: ATRACCION

Tiene como objetivo principal

atraer el interés de los
potenciales clientes.

Crear contenido atractiva] *
y relevante y entendible.
Publicidad en redes ’
sociales. )
Ofrecer contenido
promocional de la
empresa.

Correo electronico.
Optimizacion del sitio

una relacion mas cercana y
personalizada.

Segmentacion de la lista de
correos, para  rellenar
formularios de inscripcion.
Campanas sobre uso
plataformas digitales.
Sesiones informativas.
Encuestas y entrevistas a
propietarios de pequefios
negocios.

Promociones especiales.

FASE 3: CONVERSION

Tiene como objetivo establecer ) Tiene como objetivo convertir

a los clientes potenciales en
reales.

o Ofrecer un servicio de

confianza.

'- Llamada a la accion
atractiva.
« Proceso de compra vy
adquisicion de servicio
sencillo.
« Ofrecer opciones de

compra flexibles.
« Ofrecer descuentos

web. . Servicio de atenciéon al SRclicions
» Mantenimiento de pagina cliente en linea. . Seguimiento pos-venta
web. i

o

Figura 3: Proceso de Compra a Tu Estilo MJS

Fuente: Autoria propia.
La linea de interaccidon (visible): Considerado bajo 4 puntos importantes que son el

proceso facil y sencillo para que el consumidor pueda hacer uso de los servicios.

- Atencion por parte del personal de la empresa.
- Tomar nota de la oferta de servicios.
- Medios electronicos, correo electrénico, contacto telefénico, redes sociales.

- Costos de servicios.

La linea de visibilidad (invisible): Considerado bajo 4 puntos importantes que son el

proceso facil y sencillo para que el consumidor pueda hacer uso de los servicios.

- Mantenimiento de pagina web y medios de comunicacion digital.
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- Proceso para crear los promocionales, estrategias para crear contenido visible, creativo y
de buena redaccion digital.
- Preparacion de contenido audiovisual.

- (Célculo de costo de servicios ofertados.
Fase de Customer Journey
- Conciencia: boca a boca y radio.

- Consideracion: E-comerce, publicidad online (redes sociales, pagina web).
- Compra: local y pagina web, correo electrénico, contacto telefénico.
- Retencion: chat, mensajeria.

- Recomendaciones: promociones y redes sociales.

Buyer persona

Los Buyer persona es la construccion del cliente ideal de la empresa, tal es el caso de los
Buyer persona, que formaron parte de la empresa A Tu Estilo MJS siendo identificados en la zona
respectiva de los municipios de Tecoluca y Zacatecoluca, logrando identificar las verdaderas
necesidades que esencialmente los clientes de pequefios negocios que enfrentaron en cuanto al
tema de escaso conocimiento y uso de plataformas digitales, que brindaron la oportunidad para
promocionar sus productos y servicios, para este escenario de analisis se encuentran 18 clientes,
de los cuales mas del 60% de estos negocios no poseen plataformas digitales, lo que imposibilita

aumentar su cartera de clientes y reconocimiento de marca.
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Buyer Persona

KARLA Confecciones

Motivaciones

EDAD 30 afos

SEXO Mujer Ser una costurera muy recon9c:da
en el departamento de San Viente,
PAIS El Salvador crear su propia identificacion de
marca para su negocio, aumentar su

EDUCACION i .
Bachiller namero de clientes.

TRABAJO Costurera

ESTADO CIVIL Casada Aficiones

Cantar
Ir de excursion . Aumentar el numero de
clientes.

Descripcion
Karla tiene 30 afos, es costurera de profesion y
trabaja confeccionando prendas de vestir en el Viajar
area de Tecoluca, San Vicente. Piensa desarrollar Pasar tiempo con los amigos
y aumentar su numero de clientes a través del uso
de plataformas digitales, para ganar audiencia y facilitar el trafico de clientes.

. Implementar estrategias de

omunicacion que ayuden a
Leer c cacion que ayud

reconocimiento de marca, pero necesita de Confeccionar prendas de moda.

orientacion profesional para dar seguimiento al uso Ser reconocible en el ambito de
de medios digitales o también conocer a una mejores talleres de confeccion.
empresa que ofrezca servicio de publicidad.

. Crear una buena imagen a
través de su calidad de
servicio a los clientes.

Figura 4: Buyer persona

Fuente: Autoria propia, basados en datos de A Tu Estilo MJS

2.2.4. Desarrollo PEST

A continuacion, se presentan los cuatro factores que poseen un punto de vista diferente, asi
mismo, lo que afecta o ayudara a las empresas para poder lograr sus expectativas.

Factores politicos; la reeleccidon del presidente que fue un punto de inflexion para las
reformas en términos tributarios y de comercio general. También, la presidencia de la Republica
de El Salvador firmo la Carta de Intencion para prevenir y combatir el trafico infantil en nifios de

Latinoamérica y Estados Unidos, asi como también, las elecciones internas para diputados en la
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Asamblea Legislativa y la nueva Division Politica del territorio que disminuira el nimero de
municipios.

No obstante, Nuevas Ideas fue el partido ganador en las elecciones pasadas del 04 de
febrero del afio 2024; el primero de julio, Nayib Bukele, recibe la banda presidencial por su
segundo afio de mandato presidencial de la republica de El Salvador, teniendo un vencimiento el
afio 2029, el desafio que llevara a cabo en este nuevo periodo presidencial serd mejorar los niveles
de pobrezas y las finanzas publicas.

Factores econdmicos; las inversiones en el salvador contindan potentes, tal es el caso de
la inversion por grupo Ternova, por un monto de $100 millones en la construccion de un parque
logistico, caso que las inversiones generan a que el nuevo El Salvador sea una nacion competitiva
y en direccion al crecimiento econdmico, dinamico e inclusivo.

Asi como también, El Salvador atrae a la inversion de los e-commerce, donde pueden los
salvadorefios ingresar a sitios web y realizar su orden de compra con precios accesibles.

Factores sociales; debido a la mejora del ambiente y la seguridad en el pais, se esta
recibiendo mas turistas. Los empresarios nacionales confian en EIl Salvador por la libertad que
sienten gracias al Plan Control Territorial y Guerra contra las Pandillas, generando un mejor
desarrollo en la economia y brindando oportunidades de empleo en el territorio nacional.

El Salvador se caracteriza por ser excelentes anfitriones para eventos deportivos
internacionales como los juegos Centroamericanos y del Caribe. Inicio de operaciones desde 10
de agosto de 2023 con el Ferri entre El Salvador y Costa Rica, para brindar una solucién al sector
empresarial exportador, mejorando condiciones de abasto e intercambio comercial en la region,
asi como también, los programas para lideres innovadores de PYME mas Innovadora en El

Salvador.
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Asi mismo, el VII Censo de Poblacion y VI de vivienda realizado por el Banco Central de
Reserva dio inicio el pasado 02 de mayo llevandose a cabo aproximadamente durante seis meses,
se realiz6 con el fin de actualizar los datos de poblacion y vivienda del pais, el Gobierno de El
Salvador tendra insumos para la generacion de politicas publicas adecuadas en diferentes
ambitos del pais que contribuyan al desarrollo de una mejor nacion. ya que desde hace 17
afios no se realizaba un censo en el pais, lo que facilita el analisis estadistico para investigaciones
previas.

Factores tecnoldgicos; desde el Ministerio de Economia, a partir de afio 2021, viene
trabajando en acreditar a las empresas para que brinden servicios en linea como firma electrénica,
sello electronico y sello de tiempo en El Salvador, Plataformas digitales para realizar pedidos y las
facilidades de pago en linea, ademas de todo ello se encuentran las transferencias a través de
plataformas digitales y escaneos con el Cédigo QR, caso que ayudaria a las empresas.

Tal caso, Transfer365 implementada por el Banco Central de Reserva, sistema de
transferencias y pagos masivos las 24 horas del dia los 7 dias de la semana, se realizan en linea de
forma inmediata, entre los diferentes bancos y cooperativas que ejercen en El Salvador, ahorrando

el tiempo y facilitando las transacciones financieras de los salvadorefios.

2.3. Conclusiones del Diagndstico de la Situacion

La Ley de la Firma Electronica y sus reformas generan la oportunidad para que las
empresas tengan una brecha contra la eliminacion de barreras geograficas, para facilitar el acceso
a la informacion, reducir sus costos, realizar los procesos con mayor rapidez, garantizando un
respaldo legal de confianza que refleja para el pais, un avance hacia la digitalizacion y fomentando

el comercio de las empresas en términos locales e internacionales.
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En cuanto a la Ley Bitcoin, los articulos o compras en linea pasaron a poder pagarse tanto
en bitcoin como en doélares. El tipo de cambio entre el bitcoin y el dolar es establecido libremente
por el mercado. Para adquirir y usar esta criptomoneda, los salvadorefios necesitaran tener un
dispositivo electronico con internet. Pero esto no estd al alcance de todos: solo el 45% de la
poblacion tiene acceso a la red y mas del 90% de hogares rurales carecen de ella, segun un estudio

de 2020 del BID, el IICA y Microsoft.

A los modelos de negocio digital, esencialmente con la implementacién de ello, se busca a
que las empresas puedan dar un salto a digitalizar su negocio para vencer el miedo a la brecha
digital que, gracias al uso con la tecnologia, aprovechara mejorar sus servicios dentro de la
empresa, con sus socios, clientes y proveedores; asi como también generar el crecimiento de ventas

via internet, ya sea, de sus productos o servicios ofertados.

Finalmente, se destacaron dos aspectos importantes a partir de la Ley de Comercio
Electronico. Se considerd importante porque ayudaron a mejorar el comercio entre empresas y
entre consumidores, asi mismo que igualmente los beneficiarios conocieron mas de cerca sus
derechos, tal como la posibilidad de emitir facturas electronicas, y eficacia en contratos que son

celebrados por via de internet.

2.4. Desarrollo Lienzo Canvas

Brindar una solucidn digital a los usuarios, clientes y empresas que se dedican al sector

de la Industria textil. (Ver tabla 1)



Tabla 1: Lienzo Canvas
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Problema Solucién Proposicion de valor Ventaja especial Segmento de
Unica Clientes
Implementar estrategias de
Estrategias de Crear un modelo de comunicacién digital que Investigacion de Personas que
comunicacion comunicacién  digital, permita a las empresas posibles clientes desean
digital que las que permita a las realizar de manera confeccionar

empresas de
confecciones
textiles deben
implementar
para expandir
su mercado.

empresas el acceso a una
desenvoltura sobre los
medios digitales.

Métricas clave

Pagina web

Contenido en la pagina
web

Personal con experiencia

Estructura de costes

eficiente  marketing de
contenido a partir de
mensajes estratégicos,
logren

un tréfico de clientesen su
pagina  web, creando
clientes potenciales, asi
como también establecer
una buena gestion de redes
sociales, cuya finalidad
sea para incentivar
emociones en el cliente

Llamadas telefénicas

Interacciéon con los
clientes
Contenido en las

plataformas digitales

Canales

Pagina web

Redes sociales
Envios a domicilio

Flujos de ingresos

Costos por registro de marca, compra de dominio web,

costos de mantenimiento, contenido de la pagina web

y mantenimiento de maquinaria

Las

ganancias

deducidas

a partir

una prenda de
vestir y
principales
clientes
estratégicos.

de la nueva

implementacion comunicativa digital en redes sociales,
contenido en pagina web y sus Ordenes de pedido a

domicilio.

Fuente: elaboracion propia, basada en el panorama de A Tu Estilo MJS
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3. CAPITULO III: PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO: “A TU ESTILO MJS”

En el presente capitulo abordamos la descripcion del negocio, el marco estratégico, la
ventaja competitiva, el plan de mercadeo, plan de ventas y plan financiero, también indicadores y

plan de trabajo.

3.1. Descripcion del Negocio

A continuacidn, se hace una descripcion del negocio A Tu Estilo MJS, también se indica el
nombre comercial, tipo de sociedad, identificacion de la marca y finalmente la informacion

general.

3.1.1. Nombre del negocio

Identificacion de marca de A Tu Estilo MJS

A tu estilo S

MARKETING & PUBLICIDAD

Figura 5: Identificacion de marca

Fuente: Autoria propia, alojado en:
https://www.canva.com/design/DAFuRtdgZ18/ZHw09U3pIT036ctqo0yxsA/edit


https://www.canva.com/design/DAFuRtdgZI8/ZHw09U3pIT036ctqo0yxsA/edit
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3.1.2. Informacion general del negocio

El negocio responde con el nombre comercial A Tu Estilo MJS. Es un modelo de negocio
digital que funciona mediante la creacién de una pagina web, con el nombre comercial A Tu Estilo
MIS, que ofrece servicio acorde a la necesidad que empresas vistas con un escenario en periferia
que atn no optan por ofertar su servicio de confecciones mediante vias digitales. Respondiendo a
esta necesidad que enfrentan estas empresas, ofrecemos el servicio en publicidad digital que trae
beneficios a partir de informar a los consumidores los servicios que las empresas y pequeios
negocios ofertan; asi como también los beneficios que puede obtener con hacer presencia en
internet, el interactuar con clientes que a través del reconocimiento y fidelizacion las empresas

logren potenciar su marca.

A través del contacto con la pagina web A Tu Estilo MJS y un colaborador para el manejo

de pagina web se suministrara contestacion a la necesidad del cliente.

A Tu Estilo MJS, creo un perfil dentro de la plataforma digital determinada como péagina
web, donde describe el portafolio que ofrece y el valor a pagar por cada servicio ofertado en
costuras y confecciones. Dentro de este sitio adquirird una suscripcion, para que goce de los
beneficios de la pagina y el cliente externo, que se definen como las empresas y pequeiios negocios

que hacen uso del servicio.

El desarrollo de la presente investigacion ha sido elaborado por estudiantes en curso de
especializacion, bajo el nombre de desarrollo de modelos de negocio digitales basado en

emprendimiento y marketing digital.
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Tabla 2: Datos Generales de A Tu Estilo MJS

Datos Descripcion

Nombre comercial: A Tu Estilo MJS

Tipo de empresa: Persona Natural contribuyente IVA

Representante Legal: Maria Isela Ayala Dominguez

Giro del negocio: Comercio electronico

Fundacion: Lunes 01 de diciembre de 2023

Direccion: Cuarta calle poniente, Zacatecoluca, El Salvador. Info

A Tu Estilo MJS // tel. 6185-3935

Principales Competidores: Agencia de Marketing digital-Zacatecoluca, Artes
publicitarias de Centroamérica _ Zacatecoluca

Fuente: elaboracion propia, con datos generales.

3.2. Marco Estratégico

A continuacidn, se presenta el marco estratégico de la empresa A Tu Estilo MJS que,
basicamente, hace énfasis a un marco de referencia que orienta a la organizacion al cumplimiento
de su mision, alcance de su respectiva vision y cumplimiento de sus objetivos planteados. En este

apartado se describe la mision, vision, valores, objetivos, metas y la filosofia empresarial.

3.2.1. Mision

Convertirnos en el socio estratégico detrds del crecimiento sostenible de nuestros clientes,
estableciendo estandares de excelencia en la publicidad digital y marketing que inspiren la

confianza de nuestros clientes.
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3.2.2. Vision

Lograr que nuestros clientes destaquen en el mundo digital, ofreciéndoles estrategias de
publicidad y marketing personalizadas que garanticen su crecimiento mediante un impacto

tangible en el incremento de sus ventas.

3.2.3. Valores

Dentro de nuestra empresa A Tu Estilo MJS, se reconocen por la practica en valores que

abren un camino de confianza con nuestros clientes.

- Inclusion: Lograr que todos los clientes tengan la misma oportunidad y posibilidad de
crecimiento en las ventas de su negocio.

- Accesibilidad: Lograr que los clientes posean acceso a los servicios para que puedan
presenciar seguridad al momento de contratarnos.

- Integridad: Actuar de forma correcta con los clientes, cumpliendo la mision y vision.

- Aprendizaje: Profesionales capaces de enfrentar nuevos retos, a través de preparacion
constante para lograr un excelente servicio en marketing digital a los clientes.

- Responsabilidad: Profesionales comprometidos a servir ante las necesidades del cliente

requeridas para el crecimiento y fidelizacion de marca para su empresa o pequefio negocio.
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3.2.4. Objetivos de A Tu Estilo MJS

General

Anunciar la idea de negocio de MJS a partir de las estrategias de financiamiento,
marketing, venta y propuesta de valor diferenciada que les permitan a los interesados tener

la confianza para apoyar el proyecto.

Especifico

Describir las fuentes viables de financiamiento que permitan la puesta en marcha del
proyecto de negocio.

Generar estrategias de atraccion y de fidelizacion de clientes que aseguren relaciones a
largo plazo con el mercado objetivo.

Exponer acciones que permitan asegurar un flujo de efectivo constante para la empresa, asi

como los ingresos proyectados que se tendran en los 5 afios planeados del proyecto.

3.2.5. Metas

Generar una propuesta de financiamiento del proyecto que incluya al menos un 65% de
préstamos o inversion externa a un costo de capital no mayor al 12%.

Aumentar en un 100% el numero de clientes para el afio 1.

Mejorar el retorno de inversion para el afio 2 y 3 después de su lanzamiento.

Incrementar la tasa de conversion de la pagina web en un 10% para los primeros meses de
apertura.

Generar venta promedio de 300 suscripciones de negocios al afio.
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- Alcanzar un promedio de 1000 visitas dentro de la pagina web, para los dos primeros

trimestres del afio, posterior a su lanzamiento de la empresa A Tu Estilo MJS.

3.2.6. Filosofia empresarial

La filosofia empresarial de la empresa se puede resumir en una frase iconica que resume la
propuesta de valor que deseamos transmitir a los clientes: “Somos tu mejor opcion en Marketing

Digital y Publicidad digital”.

3.3. Descripcion de los Productos o Servicios

A Tu Estilo MJS es una comunidad que se desempefia como trabajador auténomo de forma
independiente, es decir, que no depende de otra organizacion. Basicamente, ofrece su servicio
laboral a cliente externo (empresas) que van a pagar por recibir el servicio especializado para
empresas y pequeiios emprendimientos de costura y confeccion que se encuentran en un escenario
de periferia en el area de Tecoluca y Zacatecoluca que requieren de un mejor desarrollo en

publicidad digital.

El servicio es un mercado virtual de una amplia variedad de servicios enumerados en
diferentes categorias, donde los emprendedores de confecciones o costureras pueden vender en

linea sus productos en linea de manera mas facil.

Como pagina web que ofrece servicio profesional de trabajador autonomo para los clientes,
funciona con base a la suscripcion de membresia para clientes de las empresas y emprendimientos

que confeccionan y una comision por parte del cliente externo (empresas).
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Dentro de los servicios, esencialmente, se contd con publicidad digital, donde el marketing
a través de sus canales en linea, como el sitio web para dar a conocer una marca y su servicio; asi
como también redaccion digital, que hace referencia a la escritura orientada a crear textos que se
difunden en internet, que suelen ser las entradas en correos electrénicos, mensajes para redes
sociales que sirve de valor a los contenidos que se desean promocionar y como servicio a
disposicion final del cliente la creacion de procesos multimedia (video, fotografias, animacion)

que es un producto emitido a través de un dispositivo electronico como medio de comunicacion.

Pestafia de inicio; pagina web de A Tu Estilo MJS.

v = Inicio | A Tu Estilo Mjs x 4+ - 8 %

C 25 guerrerohernandezy.wixsite.com/atuestilomjs Q In) E9]

s sie was aesignea witn tne WIX com wessite buiaer Creste your weosite toazy. | stannow )

—-A TU ESTILO MJS__

o tueatito L

Vision

Lograr que nu clientes destaguen en el mundo digital, ofreciéndoles estrategias de publicidad y

marketing f das que garanticen su crecimiento mediante un impacto tangible en el incremento de

sus ventas

Mision

Convertirnos en el socio estratégico detrds del crecimiento sostenible de nuestros clientes, estableciendo

esténdares de excelencia en la publicidad digital y marketing que inspiren la confianza de nuestros clientes.

Valores
nuestros clientes tengan la misma oportunidad y posibilidadd de crecimiento
£ Levs Chat!
que nuestros clientes posean acceso a nuestros servicios para gue puedan -

Figura 6: Pagina web, pestaiia de inicio

Fuente: autoria propia, tomada de https://guerrerohernandezy.wixsite.com/atuestilomjs

Dentro de la pestafia inicio se tiene la vision, mision, valores, objetivo general, objetivos

especificos, ubicacion y horarios de atencion al cliente. También dentro de esta pestafia dos podra


https://guerrerohernandezy.wixsite.com/atuestilomjs
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encontrar la descripcion de la empresa y sus ofertas de servicios para pequeiios negocios que estan

bajo la periferia.

Asi como también en la pestana 3 (ver anexo 7) se encuentra la oferta de servicios, por
parte de la empresa, tales como: publicidad digital, redaccion digital, y creacion de contenido
multimedia. Sin embargo, cuenta con una pestafia que posee los contactos de las personas

encargadas del area de ventas, administracion y finanzas de la empresa.

Dentro de la pestana 5 (Ver anexo 8) se encuentran los contactos y formulario, para que las
personas que poseen su negocio con la oferta de servicios en confeccion de prendas de vestir
puedan hacer el llenado y suscribirse. Esto se puede encontrar en la pagina web:

https://guerrerohernandezy.wixsite.com/atuestilomijs

Ademas, se puede conocer mas acerca de la empresa A tu Estilo MJS, basicamente, es una
empresa autonoma, dedicada a hacer crecer a los pequefios empresarios que confeccionan ropa,
por medio de nuestra pagina web, para que puedan destacar en el mundo digital, ofreciéndoles tres

tipos de servicios.

La mision, vision y objetivos estan centrados en las necesidades de los clientes tanto a nivel
economico como a nivel de ser mas reconocidos por su mercado objetivo. Cabe mencionar que se
cuenta con un personal capacitado para poder desempeiiar las labores de la empresa, las cuales se

dan a conocer en la pagina para que puedan pedir los servicios.


https://guerrerohernandezy.wixsite.com/atuestilomjs
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3.4. Ventaja Competitiva

Dentro de las ventajas competitivas que se tiene para la empresa A Tu Estilo MJS, son las

siguientes:

Servicio de marketing digital dirigido para pequefias y medianas empresas del servicio

textil, a bajos costos.

- Tres diferentes servicios con los cuales pretendemos innovar su negocio implementando:
publicidad digital, redaccion digital en sus redes sociales, y creacion de contenido
multimedia.

- Servicio al cliente, brindar apoyo, asesoramiento y receptar de forma &gil la necesidad del
cliente.

- Cobertura geografica, dirigida para los diferentes cantones y zonas céntricas del Distrito
de Tecoluca y Zacatecoluca y los diferentes cantones o zonas céntricas del Departamento
de la Paz.

- Innovacion en servicio de pagina web en la cual los consumidores finales podran encontrar

una variedad de ofertantes.

3.5. Plan Organizacional

A continuacion, se presenta el plan organizacional de la empresa A Tu Estilo MJS, analisis
que describe la oportunidad de negocio, examinacion de la viabilidad técnica, econdmica y
financiera y las estrategias necesarias para convertir en oportunidad de desarrollo el proyecto. En

este apartado se describe la estructura organizativa, organizacion de gestion y recursos humanos,
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proceso administrativo, proceso de recursos humanos e identificacion y caracteristicas de

proveedores.

3.5.1. Estructura organizativa de la empresa (usar organigrama de acuerdo a normas)

El organigrama de A Tu Estilo MJS desglosa de dos principales unidades de mando
(Administracién y Mercadeo), a medida la empresa va creciendo el organigrama va evolucionando

(Ver figura 7)

Organigrama de A Tu Estilo MJS

[ Gerente general |

Gerente ' - Gerente de ‘ " Gerente de
administrativo finanzas mercadeo
( 'COIilmunity
Pagaduria ‘ _ Ventas manager
Proveedores

Figura 7. Organigrama de A Tu Estilo MJS

Fuente: Autoria propia, realizado en
https://www.canva.com/design/DAGOIQTSDiM/zNyGUtBMRxSXF7hMEvOaew/edit?utm_con
tent=DAGOIQTSDiM&utm_campaign=designshare&utm medium=link2&utm_source=sharebu

tton



https://www.canva.com/design/DAGOIQTSDiM/zNyGUtBMRxSXF7hMEvOaew/edit?utm_content=DAGOIQTSDiM&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAGOIQTSDiM/zNyGUtBMRxSXF7hMEvOaew/edit?utm_content=DAGOIQTSDiM&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAGOIQTSDiM/zNyGUtBMRxSXF7hMEvOaew/edit?utm_content=DAGOIQTSDiM&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton

3.5.2. Organizacion de gestion y Recursos Humanos

Tabla 3: Area de gestién de A Tu Estilo MJS
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Area de gestion N.°de Responsabilidades Habilidades
personas
Mercadeo Sandra Dentro de esta gestion se Comunicacion asertiva.
Ventas Alvarado elaboraron los planes de
marketing, plan de trabajo, plan de Trabajo en equipo.
accion, plan de contingencia,
creacion de estrategias y control de Habilidad para disefiar
presupuesto a partir de acciones campaiias de publicidad
que faciliten el seguimiento de BTL.
presupuesto. Creacion de disefio
digital.
Administraciéon  Yoselin Para esta gestion necesitamos crear Capacidad de
y Finanzas Esmeralda y gestionar expedientes del area negociacion.
Guerrero/  administrativa y analisis de Capacidad para redactar
Isela aspectos relacionados con recursos estrategias y metas.
Ayala. humanos.
Direccion o Yoselin Para concluir con base en la Comunicacion asertiva.
manager Esmeralda  gestion directiva, se toma en Habilidad para disefiar
Guerrero cuenta la direccion operativa, la campafias de publicidad
asignacion de recursos, crear Outdoor.
alianzas estratégicas y evaluacion Experiencia en atencioén
de control de servicio al cliente. al cliente.
Gerente Isela Ayala Planera y dirigir la

empresa a Tu Estilo MJS

Fuente: elaboracion propia, basada segin organigrama.

3.5.3. Proceso Administrativo

A Tu Estilo MJS dispone de una pagina web para ofrecer sus servicios a empresas y

pequefios emprendimientos que desean optar por una solucién a las barreras que les impiden un

trafico de clientes. Dentro de la pagina web se puede contar con el cumplimiento de la mision y

vision y, asimismo, el formulario (ver anexo 9) con el cual podran registrarse el cliente externo

contemplado por las empresas que rompa la brecha contra las barreras que obstaculizan aumentar

su cartera de clientes.
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Planificacion

Direccion

Control

Plan organizacional de la
empresa.

Descripcion del negocio.
Establecimiento de metas
y objetivos.

Creacion de pagina web.
Creacion de estrategias.
Evaluacion de nuestro
posible segmento de
mercado.

Alcanzar los objetivos
y metas establecidas
dentro del plan
organizacional.

Motivacion por parte
del equipo de trabajo,
para desarrollar las
diferentes actividades.
Cumplimiento al
desarrollo de cada una
de las actividades

Analisis de los
resultados para el tiempo
estimado de 3 meses
especificamente para
cada area dentro de la
organizacion.
Evaluacion de resultados
de proyecciones de
ventas.

establecidas.
Fuente: elaboracion propia

3.5.4. Proceso de Recursos Humanos

Para el proceso de seleccion de empresas y pequefios emprendimientos, se administra a
partir de tener un contacto del solicitante a través de un sistematizado que se localiza dentro de la

pagina web.

Proceso de seleccion de participantes

Datos personales ’ l Servicio

Crear usuario con nombre

Oferta de servicio y
completo

— especialidad con que cuenta
para desarollar su trabajo

Numero de teléfono v correo
electrénico Cartera de trabajos

L—— realizados ¥ productos con
base a exXperiencia

(.

Figura 8: Proceso de seleccion para los participantes

Fuente: Autoria propia basada en datos de A Tu Estilo MJS
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3.6. Plan de Mercadeo

En el presente apartado, se muestran los resultados de la investigacion de mercado y el marketing

mix digital.

Marketing mix digital

A partir del reconocimiento de los 4 elementos basicos de la mezcla de marketing que se
conocen como producto, precio, plaza y promocion, se agregan a su uso necesario para el sector
servicio la combinacion de personas, presencia fisica, y procesos, lo que finalmente se convierte
en las 7 p’s tal como se enfoca el marketing mix de servicios de Kotler. El comportamiento de

estos elementos se conforma de la siguiente manera:

Producto estrategia

De disefio de imagotipo, compuesto con los siguientes detalles:

Tipografia

Posee un tipo de letra. Adam Script, esencialmente, es un disefio de tipografia muy
divertido y atractivo. Se considera con una personalidad de innovacién y tecnologia que hace mas
facil el reconocimiento de marca para el cliente, por ser un trazo fino y grueso que representa el

nombre de A Tu estilo, haciendo uso en tamafio de letra nimero 50.

También se hace respectivo uso de la tipografia The Seasons, que es una letra considerada
elegante, con un alto contraste, que esta unida en letras mayusculas al ancho del titulo del nombre
de la marca, conformada por letras mayusculas (MJS) que actla en una sola composicion de la

representacion tipografica del nombre de la marca, haciendo uso del tamafio de letra nimero 42,50.
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Asimismo, contiene tipografia Arbutus Slab que basicamente ha sido escogida porque
genera una transmision elegante y resumida de la idea de negocio, describiéndose como un Slogan
en letras mayusculas (MARKETING & PUBLICIDAD). Basicamente, con este tipo de letra
nuestra empresa da a sus clientes la idea de negocio con la que cuenta la empresa, haciendo uso

del tamafio de letra nimero 10,2.
Colores de la tipografia

A continuacién, se presenta la paleta de colores con la que cuenta la identificacion de

marca:

Tabla 5: Paleta de colores de imagotipo

Color Descripcion
Color morado que simboliza elegancia, creatividad, realeza y el poder de
- Morado transformar un negocio en periferia para posteriormente ser reconocido en
el mundo digital.
#9f3cf g
Transmite a los clientes la confianza, seriedad y transparencia con cada
uno de nuestros servicios.
Blanco
#f6of3
Describe la empresa con exclusividad, y elegancia en cada uno de los
- Gris servicios, con capacidad de superar situaciones aisladas a la periferia en
los negocios.
#495551

Fuente: autoria propia con ideas del equipo de trabajo, basado en la figura 5
a) Color de fondo

Cuenta con un fondo de color azul (#12436b), para un segmento de nuestro imagotipo, esto
con el objetivo primordial de transmitir confianza y seguridad a los clientes. No obstante, cabe
recalcar que al ser una empresa con ideas en tecnologia se encuentra apropiado hacer uso para la

identificacién de marca.
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Asimismo, también posee un fondo con un degradado celeste (#b6ed3) de transmision

visual agradable y progresiva.

En este elemento se busca satisfacer la necesidad del cliente, a través de la oferta de una
cartera con nuestros servicios disponibles en publicidad digital, redaccion digital y creacion de
contenido multimedia, creando de si el reconocimiento de marca e imagen de la empresa A Tu
Estilo MJS, con una estrategia de diferenciacion, basada en el rompimiento de barreras que

obstaculizan a salir al mundo digital a pequefios negocios bajo periferia.
Precio

A partir de un estudio de mercado realizado a posibles clientes, se conoce qué personas
interesadas en hacer uso de los servicios que traeran beneficios para su pequefio negocio, comentan
que es un precio ajustable a su bolsillo que esencialmente podran dar a conocer los diferentes
servicios que realizan a través de una pagina web, donde los clientes podran cotizar precios, estilos
de prendas que pueden confeccionar entre otros, como empresa, buscamos la percepcion de sus

servicios a los ojos de los consumidores.



50

Tabla 6. Diversificacion de precios

Nombre de la estrategia: Diversificacion de fuentes de ingreso

Objetivo
Impulsar el nivel de ingresos del sitio web a través de diferentes
Tactica 1 Descripcion Resultado esperado
El registro de usuarios es
. . gratis, solo se requerira Generar tréfico en el sitio web para
Registro del usuario ~ : .
gratuito correo, contrasefia y que se realicen transacciones de
aceptacion de términos y compra - venta
condiciones
Duracién Indicador de medicién
Permanente NuUmero de usuarios registrados
Tactica 2 Descripcién Resultado esperado

Descontar al vendedor una
comision del 5% por cada Generar utilidades por cada
venta. Esta comision se transaccion de compra-venta.
puede negociar segun el
nivel del usuario vendedor

Comision por venta

Duracion Indicador de medicion
Permanente NuUmero de ventas realizadas
Téactica 3 Descripcién Resultado esperado

Planes especiales Se crearon planes de pago Generar ingresos por membresias

con mudltiples herramientas
premium para los usuarios

Fuente: Elaboracion propia basado en datos, segun proyecciones

a) Plaza

La ubicacion es un punto importante, debido a que define también la mezcla de marketing
de servicio de la empresa, observandose la necesidad en los clientes que se encuentran ubicados
en el municipio de Tecoluca y Zacatecoluca, con miras a expandirse a nivel nacional, esto debido
a que existe poca accesibilidad para su publico y carecen de publicidad digital, poseen poco

conocimiento sobre el uso adecuado de las plataformas digitales en los que ellos puedan ofertar
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sus servicios en linea. El medio por el que desarrollard la empresa sus servicios sera a través de

una pagina web.

a. Promocion

Se creo el interés en uso de los servicios a partir de la diferenciacion con la competencia,
con el proposito principal de la empresa, es ayudar a los negocios bajo periferia a que puedan
romper barreras que obstaculizan la accesibilidad, para crear una buena redaccion digital para
promocionar sus servicios, generar a través de la publicidad digital un buen reconocimiento de
marca, para que pueda obtener posicionamiento de marca en el mercado de la confeccion de

prendas de vestir.

A partir de la estrategia comunicativa de la empresa se puntualizan 2 elementos de la
mezcla promocional que principalmente se tomara a bien el uso de la publicidad, para tal caso una

Publicidad Above The Line (ATL) que en espafiol significa “sobre la linea”.

b. Publicidad Above The Line (ATL).

Basicamente, por ser una estrategia de marketing utilizada por medios de comunicacién
masivos, se hizo uso de ello, debido a que en este caso se deseaba llegar a audiencia masiva, lo
cual, fue implementada a partir de una cuia radial, a través de la radio que posee mas

reconocimiento por las personas que residen en la zona de Tecoluca y Zacatecoluca.

La radio que se contratdo para efectos de comunicar nuestros servicios es la radio
Chinchontepec, La Voz del Pueblo, con una cuiia radial de 30 segundos con repeticiones de 4 veces
al dia, por un tiempo estimado de 6 meses, con el objetivo de crear conciencia de marca y generar

un valor afiadido a través del mensaje, creando un impacto mas fuerte en segmentos especificos
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de la audiencia que residen en las zonas de Zacatecoluca y sintonizan la radio, cuyo propoésito se

dio a conocer la marca a través de este medio de comunicacion.

¢. Venta personal.

Se implementd la venta personal, con el objetivo de detectar las necesidades de los
comerciantes que se dedican a confeccionar, el trabajo principal de los vendedores hacia los
clientes, crear una fuerte cartera de clientes, generando una buena imagen de la empresa y

facilitando oportunidades a pequefios negocios.

Estrategias de ventas que se realizaron son directa en la agencia de publicidad en la cual se
dard a conocer los servicios, beneficios, promociones y sobre todo la proyeccion de crecimiento
que tendra el negocio de los clientes, visitas domiciliares en las cuales se mostraron videos de

clientes activos que hacen uso de los beneficios que la empresa ofrece.

d. Personas.

Los colaboradores para la empresa son importantes y juegan un papel muy importante
dentro del marketing, debido a que son personas que hacen posible llevar a cabo los diferentes
servicios proyectados que se ofertan dentro de la empresa. Es por ello que se tomo a bien capacitar
al personal, motivarlos, darle un buen trato para que su personalidad, atencion y servicio con los

clientes sea de calidad.

e. Procesos.

Estratégicamente, la empresa llevo a cabo sus procesos mediante el correcto estudio de
mercado a las personas de la zona de Zacatecoluca y Tecoluca, ya que a partir de la necesidad vista

en los distintos negocios, se implementd una pagina web en uso de atencion y servicio, con el
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objetivo de manejar de forma sencilla y accesible, para que las personas puedan ofertar sus
productos y servicios en prendas de vestir, con la finalidad de que el cliente esté satisfecho y pueda

elegir una vez, los servicios de la empresa.

f. Presencia fisica

Como empresa de nombre comercial A tu Estilo MJS, a partir de tener presencia fisica en
la zona de Zacatecoluca y presencia por medios digitales. Busco interactuar de manera legal, con

una imagen de marca de facil reconocimiento para el cliente.

3.7. Plan de Ventas

A continuacidn, se presenta el ciclo de ventas y proyecciones de los primeros 5 afos de

gestion en la empresa.

a. Ciclo de ventas

A continuacion, se muestra el ciclo de ventas que a proyectar en el plan de negocio y la

proyeccion de ventas que se espero lograr al final del afio.
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Proceso de Ciclo de venta A Tu Estilo MJS

emtas | evos
wentas L
> Clientes
.

N
Superar
las
objecione
s

Prospecta
cidgn de
Clientes

.."."' Con E'CEEI r

Presaentac con
ion a los clientes
Clientes potencial

Calificar a
los
clientes ™
potencial
es

es

Elaboracion Propia con informacion de Tom Hopkins Selling Fundamentals (7 Step Sales Cycle)

Figura 9: Proceso de Ciclo de venta A Tu Estilo MJS

a. Prospectacion de clientes

Se realiz6 una investigacion de mercado, con base en el segmento de clientes a los que la
competencia se dirige, cabe mencionar otras empresas que ofrezcan sus servicios similares al de
nuestra empresa, como sitios web, pagina web u otros medios digitales a los que conocen, o estdn
suscritos. Asi mismo, investigar a fondo los servicios que el cliente busca o necesita, qué tipo de

servicio ofrece mejor rendimiento en sus ventas con precios de adquisicion accesibles.
b. Contactos con los clientes

Calificar a los clientes potenciales; validando la propuesta por medio de un PMV, de como
funciond, de cdmo tuvo la disponibilidad de informacién que tendrian sus clientes, lo ventajoso
que deben conocer, qué tipo de servicio brindan, nimeros de teléfono, direcciones. Una vez
validada la propuesta de valor, las empresas de confeccion pueden inscribirse en la pagina web,

con el propoésito de poder incrementar ventas e ingresos.
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¢. Reunion o presentacion

El 4rea de mercadeo y ventas sera la encargada de crear estrategias que permitan establecer
interaccion, creando un vinculo con los clientes a través de una plataforma digital que les permita
obtener informacion importante como las actualizaciones, regalias u premios por ser clientes

potenciales para la empresa.

d. Manejo de objeciones

Después de superar las objeciones, se explica qué metodologia se utilizd, como es el
proceso, tiempo que se contratd, costos por los productos que dieron a conocerse, costos de

membresia, actualizaciones de la pagina que son requeridos. Luego se procede al cierre de ventas.

Una vez aceptadas todas las condiciones, en este caso las objeciones, se procedio a hacerse
la afiliacién a la pagina por medio de un documento jurado con los acuerdos de la calidad del

servicio que se espera poder brindar desde el sitio web.

e. Administracion de ventas

Se oriento bajo esfuerzo enfocado por parte del equipo de ventas que permita el proceso de
planificacion de estrategias de reconocimiento para los clientes, no obstante, la evaluacion
constante de nuestro nicho de mercado, asi como, también, evaluacion y andlisis del beneficio que
se les esta brindando a los clientes que permita ver y corregir las diferentes formas de llegar a

nuestros clientes en caso de que detecten inconvenientes con el interactuar del cliente.

f. Recurso humano

En esta area en especifico se buscé impulsar el desarrollo profesional, tanto para los clientes

externos (empresas) como para el equipo de colaboradores dentro de la empresa A Tu Estilo MJS.
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g. Responsabilidades de trabajo

Analizar el perfil profesional que sea capaz de identificar las necesidades que present6 el
desarrollo de la pagina web, verificar el rendimiento mensual del margen de venta habituado en el

primer afio de gestion.

h. Supervision de ventas

Efectuar un analisis a partir de la evaluacion de ventas mensuales, trimestrales y fin de afio
dentro de la empresa, para evaluar la tendencia de ventas y deducir una nueva proyeccion de venta

para el siguiente afio, una vez verificado el panorama de ventas.

b. Proyeccion de ventas

A continuacion, se presenta la proyeccion de ventas anuales para los distintos servicios a

ofertar por parte de la empresa A Tu Estilo MJS.

Tabla 7: Proyeccion de ventas en dinero

Anuales en Servicios

1000
A 900
5 800
700
o - 600
E o 500
Z 400
g 300
= o
o5 200
WO 100
e = Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
[FE}
% Publicidad digital 328 492 605 733 873
Zm Redaccion digital 362 538 665 748 880
M Creacion de contenido multimedia 278 357 489 600 741

PROYECCION DE VENTAS ANUALES

Fuente: Elaboracion propia basado en proyecciones de ventas.
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Se dio inicio con la gestion del negocio A Tu Estilo MJS, se inscribié a 18 costureras, tal
como se encuentra reflejada en la figura 1, para el afio 1, las ventas en publicidad digital a un
precio de $ 5.00, lo cual, iniciaron con 328 clientes, que son especificamente las personas que
haran uso de este servicio, generando en su totalidad un valor monetario de $1,640.00, mientras
tanto, para el siguiente afio, las ventas ascendieron a 492 clientes, generando un valor monetario

anual de $2,460.00, logrando incrementar 164 clientes.

No obstante, para los afios 3 y 4, se espero inscribir un total de 1,338 clientes y se determind
para el afio 5 una proyeccion de ventas de 873 clientes que se estima como resultado en valor
monetario de $4,365.00, especificamente, para el servicio de publicidad digital, para aquellos
negocios que se encuentran bajo la periferia y que carecen de medios digitales, como romper

barreras que impiden promocionar sus productos y servicios de confeccion.

Se ofertd tres tipos de servicios, los cuales responden a publicidad digital con un costo
unitario de venta de $5.00, redaccion digital a un costo unitario de $3.00 y creacion de contenido
multimedia a tan solo $4.00. Mientras tanto, la proyeccion total, en concepto de los 3 servicios en
periodo de un afio, indica que 968 clientes contrataron los diferentes servicios, obteniendo un costo

anual de $3,838.00 para la empresa.



Tabla 8: Proyecciones de ventas anuales en dinero

,000.00
,000.00
,000.00
000.00
,000.00
,000.00
,000.00
,000.00

S8
S7
S6
S5
S4
S3
S2
S1

Publicidad digital

M Redaccion digital

Valor monetario ($) total de
ventas

M Creacién de contenido multimedia

Afio 1
$4,920.00
$2,896.00
$3,336.00

Afio 2 Afio 3 Afio 4
$4,260.00 $4,830.00 $6,300.00
$2,080.00 $2,496.00 $3,360.00
$2,376.00 $2,880.00 $4,320.00

Ventas anuales de los servicios
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Afio 5

$7,200.00
$3,360.00
$5,040.00

Fuente: elaboracion propia, basada en proyecciones anuales de A Tu Estilo MJS

En las graficas se observa que cada afio, registra un incremento en ventas, ya que seran,

segun su proyeccion, de manera ascendente, para la venta de cada servicio; por ende, también sus

ingresos se ven reflejados a un movimiento de incrementar. (ver anexo 10 al anexo 30)

3.8. Plan Financiero

Se realiz6 un analisis financiero con base en costos de inversion, gastos de implementacion

del proyecto, costos fijos y costos variables.

3.8.1. Plan de inversion

La empresa A Tu Estilo MJS invirtiéo $6,383.13 en capital de trabajo, donde se realiz6 la

compra de Mobiliario y Equipo de Oficina, lo que es computadora de escritorio, procesador i7,

16gb, 216, siendo una de las inversiones con un costo mas alto de $981.97, también equipos

informaticos, en este caso (Windows 11 pro y Office Professional Plus con $395.50. Ademas, en
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servicios informaticos especializados se invirtié tres meses de communite manager por $508.50,

tres meses de pago de alquiler $375.00 y otros rubros $1,130.00, (ver anexo 31).

El plan de negocio fue financiado por préstamo bancario de $3,301.85, e inversion propia
de $3,310.79. Un 30% se ira a Mobiliario y equipo por $2,232.87, de Servicios Informaticos el

28% con una cantidad de $2,119.77 y Capital de trabajo con $3,192.25 que se invirtié en un 42%.

3.8.2. Estructura de costos

La empresa A tu estilo MJS inicio con una inversion de $655.00. El costo variable se
desglosa de la publicidad digital con un costo unitario de $5.00, redaccion digital bajo un costo de
$3.00 y creacion de contenido multimedia a un costo de $4.00, generando un incremento mensual,
esto debido a la demanda con la que cuenta la empresa, ya que en el primer afio se obtuvo un costo
variable de $3,838.00. No obstante, los costos fijos que la empresa tiene son siete, los cuales se

defienden mensualmente, gracias a un costo fijo anual de $7,324.08. (ver anexo 32).

Tabla 9: Estructura de costos

Estructura de Costos anuales
Costos Variables $ 3,838.00
Costos Fijos $ 7,324.08
Costos de Inversion §  655.00
Total $ 11,817.08

Fuente: elaboracion propia, basado en costos proyectados.
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A continuacion, se presenta el flujo de efectivo anual de la empresa A Tu Estilo MJS,

dejando ver que en el primer afio se obtuvo un saldo ingreso de $7,524.00, posteriormente al afo

2, se obtendra $8,716.00 y para el quinto afio, $15,600.00 en concepto de ingresos. (ver anexo 33)

Tabla 10: Flujo de efectivo

Flujo de

Efectivo ANO 1 ANO?2 ANO3 ANO 4 ANO5

Saldo

Inicial $ 1,000.00 | § 2,685.50 | $ 500000 |$ 800000 |$ 10,000.00
Ventas $ 752400 $ 8,716.00| $ 1020600{$  13,980.00 $ 15,600.00
(Ingreso)

TOTAL DE

INGRESOS | $ 7,524.00 | $ 8,716.00 | $ 10,206.00 | $ 13,980.00 | $ 15,600.00
EGRESOS | $ 1,651.58 | $ 1,651.58 | § 1,65158 | § 1,651.58 | $ 1,651.58

Fuente: elaboracion propia, basado en flujo de efectivo proyectado

3.8.2. Punto de equilibrio

Al realizar el calculo del punto de equilibrio se concreta que para el primer afo se

comprometid vender los servicios a 887 clientes, para obtener ganancias.

Tabla 11: Punto de equilibrio

Grafica del punto de equilibrio

1500

Costo Total 500 /

Ventas 0

Lineal (Ventas) 0 20 40 60 80 100 120
-500

Costo Fijo

Costo Variable 1000

Fuente: elaboracion propia
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3.8.4. Estado de Resultado Proyectado

En la evaluacion financiera se observd que a partir del noveno mes empez6 a obtener
ganancias, ya que, anterior a ello, es decir, al inicio de operacion se refleja una pérdida, significa
que, en el primer afio, la empresa reflejé un escenario en pérdida de $1,003.27 debido al inicio de

operacion y la demanda en un porcentaje del 60%.

Es importante mencionar que la empresa A Tu Estilo MJS tenia un capital inicial de
$3,500.00, del cual se invirtié inicialmente $2,816.37, teniendo en cuenta un flujo de caja de

$683.63, del cual sirvid en concepto de gastos futuros
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Tabla 12: Estado de resultado

meron ML M2 Ms3 s Ms5 Ms6 MeT M MsY Vsl Msll Msl) Aol

Detalle inicial

Vento S GRS G600 S 400 S TROD S MM S SO § %L00 § 105000 $106600 SL06M0 SR $124000 $IL1500
Coso e s § 1900 $ 00 S JR00 S 2000 $ 30D S NN S BN S HLO S KM S FW § ABO S 470 $ 38R0
Costos e

Operadn S0 S G0 S G103 S 60M S GIOM S GIOM S GO S 603§ 60M S GOM S G § 603§ 73
Depteciacion SRS QTS QNS RN NS RS QNS QNS KW RN QNS Q7§ WY
(Gasto

finendiero §
Ufilidades

brtas Al SWnS BUS MAS NS FHS MULS BUS 4§ SH S SH S TBH S 1S LR
Impuestos §
Uiidodrefa SWNS WS MAS NS FHS MU S BUS 4§ SH S SH S THH S K-S LR
Deptecicion SRS QTS QNS KNS NS WS QNS QNS KW AN QNS Q7§ WY
Prastamo

Inverdon Incidl - -$2816.37

Capital nicid ~ §3,500.00

Pago @

prestamos

Auodecajc  § 68363 § 490 § 289 S 1ML § % S NB S L6 S 1S S 76 S 886 5 8866 § 1596 § 6 § 1:4%8

Fuente: elaboracion propia

En la evaluacion financiera se observa que a partir del noveno mes, empiezan a tener
ganancias, eso significa que, en el primer afio de gestion de la empresa, se presentard una pérdida

de $1003.27.
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A continuacidn, se presenta el plan de trabajo de la organizacion A Tu Estilo MJS, que,

basicamente, hace énfasis en un cronograma de actividades necesarias para poner en marcha el

negocio y evaluacion del primer periodo de la constitucion de la organizacion.

En este apartado se describen las acciones necesarias para gestionar permisos, cumplir con

obligaciones legales frente a instituciones que permiten a las empresas tener un perfil propio de

negocio; asi como también se describe el plan de contingencia, plan de continuidad y plan de

accion.

Tabla 13: Plan de trabajo de A T Estilo MJS

Objetivo Acciones Responsable Fecha de Fecha de
inicio finalizaciéon
Constitucion Constitucion de la organizacion por medio de Socios de la Octubre Diciembre
dela instituciones legales. empresa 2023 2023
organizacion.
Proceso de Registro de marca en el Centro Nacional de Registros  Socios de la Octubre Noviembre
registro legal (CNR). empresa 2023 2023
en
instituciones. Registro de comercio.
Registro de creacion Hosting y Pagina web.
Estructura y mantenimiento de pagina web.
Lanzamiento Analisis de las ventas, costos y utilidad posterior al Representante Enero 2024  Enero 2024
de pagina web. lanzamiento y oferta de los servicios legal de la
empresa
Evaluacion de  Analisis de resultados que se han obtenido para Socios de la Marzo Marzo 2024
resultados visualizar la viabilidad del proyecto y su demanda en el  empresa 2024
financieros en  mercado.
el primer
trimestre del
afo en
constitucion
de la
organizacion.
Evaluacion de  Analisis de efectos obtenidos en el ultimo trimestre del ~ Socios de la 1/12/2024 Diciembre
resultados para  afio, comparacion de los datos estadisticos respecto a empresa 2024

el ultimo trimestres anteriores que son un punto clave para la
trimestre del identificacion de elementos significativos para el
afio. progreso de la organizacion en la toma de decisiones.

Fuente: elaboracion propia
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3.9.1. Plan de Contingencia

Dentro de este apartado se reflejo las medidas de prevencion y las acciones preventivas que

contiene el plan.

Medidas generales de prevencion.

Incumplimiento de expectativas de ventas por membresia.

Se cre6 una alianza estratégica con profesionales expertos en el pais, para el area de
incumplimiento, en caso de que el cliente no responda a su servicio ofertado, para generar mayor

confianza y responsabilidad ante un contrato con la organizacion.

Nueva competencia de paginas web con ofertas de publicidad y marketing digital.

Crear nuevas ofertas que mantengan a los clientes con interés en la adquisicion de una
nueva oferta en membresias o plan especial, para los pequefios negocios, sin bajar los precios de

la oferta.

Estafa por incumplimiento de clientes.

Implementar reglamento legal en términos de ética y credibilidad del cliente, donde se
exige la documentacion que garantice al cumplimiento de sus obligaciones ante el servicio de
adquisicion, entre ellos: informacion del negocio, ficha de referencia del propietario y experiencia

de adquisicion de otros servicios.

Probabilidad de Fracaso.

En caso de que el proyecto no reciba alcance los resultados esperados, se planted la toma
de decisiones en opciones como implementar nuevos servicios y hacer nuevas ofertas en sus

servicios existentes. Si el escenario se complica, ofertar su sitio web para recuperar un margen de
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ganancia entre los socios. Acciones preventivas: respaldo en la base de datos, verificacion

financiera, pagina web con inconvenientes.

3.9.2. Plan de Continuidad

- Identificar y ordenar las amenazas del negocio.

- Realizar nuevos servicios, nuevas ofertas de otro sitio.

- Crear un plan para dar respuestas a las complicaciones para poder solucionar los problemas
que se presenten.

- Ejecucion del plan.

3.9.3. Plan de Accion

- Realizar una investigacion o revision del porqué no se obtuvo el alcance que se esperaba
en caso de un probable fracaso.

- Hacer un plan B, de los nuevos servicios u ofertas al fallo de la pagina web.

3.10. Indicadores de medicion

A continuacion, se presentan los indicadores de medicion que son efectuados en el proyecto
de negocio A Tu Estilo MJS, que estd compuesto por medio de objetivos, indicadores y fuente de

informacion. (ver tabla 14)



Tabla 14: Indicadores de medicion
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Clientes

Finanzas

Proceso

Aprendizaje
y desarrollo

Objetivos

Indicadores de Fuente de informacion
medicion

Mantenerse en el mercado,
comprometidos para lograr los objetivos
propuestos.

Incrementar las personas suscritas en un
periodo de un afio.

Aumentar los ingresos un 10%

Establecer politica sobre activos del
negocio (sitio web)

Promover el orden y secuencia de
ejecucion de los procesos de asignacion.
Técnicas y estrategias para alcanzar los
objetivos y metas propuestas

Porcentaje de clientes ~ Trafico en sitio web. Nimero de
satisfechos. veces de visitas al sitio web,
menciones y comentarios en
publicidad. Nivel de Ventas.
Numero de suscriptores

Ingresos

Desgaste en el activo. Reporte de suscriptores mensuales

Tiempos de respuesta reportada.
Evaluaciones Capacitaciones

Fuente: elaboracion propia
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3.11. Conclusiones

Una vez realizado el estudio de analisis del plan de negocios, se puede deducir que todos
los datos que se recolectaron por medio de entrevistas y encuestas son relevantes. Se observé que
la mayoria de las costureras del Distrito de Zacatecoluca y Tecoluca tienen un amplio mercado y
bastante competencia, pero poca presencia en el ambito digital. Es por ello que se realizé la pagina
web para que los pequefios negocios que tienen poco acceso a medios digitales puedan entrar en

lleno a la digitalizacién de su negocio para dar a conocer sus servicios al cliente.

Cabe destacar que durante las entrevistas realizadas se cumple uno de los objetivos
principales de la investigacion, que es con base en la propuesta diferenciada, ya que a partir de la
idea de negocio y sus estrategias de comunicacion y venta, las personas que poseen su pequeio
negocio de confecciones si estan interesadas en apoyar el proyecto, haciendo uso de todos los
beneficios que la empresa otorgo, ya que, a través del estudio de mercado, nuestra propuesta de

valor espera cubrir a 10 empresas, equivalente a mas del 50% de la cuota de mercado.

En conclusion, una vez analizado la proyeccion de ventas para el afio 1, se estima que las
ventas tienen un aumento significativo, pero se espera que para el afio 2, posterior a su apertura, la
empresa empezo a obtener ganancias, esto debido al incremento de clientes que hicieron uso de
los distintos servicios que la empresa tendra a disposicion, reconocimiento de marca y

posicionamiento en el mercado de negocios en situacion de periferia.
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3.12. Recomendaciones

Se recomienda analizar futuros clientes independientemente sean del area de la periferia o
ciudad, e incluso al transcurrir los cinco afos proyectados, empezar a tomar en cuenta las diferentes
fabricas textiles que ejercen en el pais de esta forma la empresa aumentara su namero de clientes,
por ende, sus ganancias, y seran conocidas a nivel nacional e internacional. Las fabricas textiles
que quieran formar parte de los clientes de A tu estilo MJS deberan de recibir adicionalmente un
analisis de la situacion actual en la que encuentran, esto por ser fabricas textilerias internacionales,
sera muy importante identificar sus diferentes competencias, tipos de clientes, formas de ventas,

etc.

La empresa A tu estilo MJS, deberd de estar actualizdndose constantemente con las
diferentes publicaciones que realizara en la pagina web a bases de sus productos ofrecidos,
publicidad digital, redaccion digital, y su creacion de contenido multimedia, ya que hoy en dia la

competencia es cambiante y agresiva.

Enel area textil de zonas de las periferia de Tecoluca y Zacatecoluca, es incrementar el ambito
digital en su dia a dia, utilizando los medios digitales que ofrece A tu estilo MJS, actualizarse, estar
a la vanguardia de la moda y tecnologia para que sus productos sean atractivos ante los ojos de
nuevos consumidores, y asi poder expandir sus servicios de confeccion a nivel nacional por medio
de ventas en linea en la pagina web de A tu estilo MJS y de sus propias redes sociales, con

elaboracion de prendas de vestir personalizadas al detalle o por mayoreo.
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1.1. Anexos

Anexo 1: Poblacion infinta/Determinacion del valor de la muestra con poblaciones finitas

Célculo de muestra para poblaciones infinitas

Tamafio de  Tamafo Nivel de Margen  Probabilidad de  Probabilidad

Poblacion de la confianza  de error éxito de fracaso
muestra (Z?) (e?) (p) (a)
110,311 378 1.95 0.05 0.5 0.5

Férmula para calcular la muestra
Z%pgN
(N-1)+e?+Zpq
Sustituyendo datos:
(1.95)2(0.5)(0.5)(110,311)
~ (110,311-1)(0.05)2+(1.95)2(0.5)(0.5)
104864.3944

"= 276725625
n = 378.947177
n =378
2. Fuente: autoria propia con datos proporcionados por la Nueva Division Politica de El
Salvador.

n =




Anexo 2: Municipios/Division geografica de cantones que componen los Distritos de Tecoluca y

Zacatecoluca: habitantes de los municipios

Departamento D Poblacion Cantones
parael
municipio
San Vicente Tecoluca 27,970 Tecoluca estd dividido por 24 cantones, dentro de ellos se

encuentran, Barrio Nuevo, El Arco, EI Campanario, El Carao, El
Coyolito, El Pacun, El Palomar, El Perical, El Porrillo, El Puente, El
Socorro, La Esperanza, Las Anonas, Las Mesas, San Andrés Achiote,
San Benito, San Carlos, San Fernando, San Francisco Angulo, San
José Llano Grande, San Nicolas Lempa, San Ramdn Grifal, Santa
Barbara, y Santa Cruz.

La Paz Zacatecoluca 82,341 Zacatecoluca esta dividido por 45 cantones, dentro de ellos se
encuentran, Amayo, Animas Abajo, Animas Arriba, Azacualpa,
Buena Vista Abajo, Buena Vista Arriba, Buena Vista Arrinconada,
El Amate, El Callejon, EI Carmen, El Copinol, El Despoblado, El
Escobal, El Espino Abajo, El Espino Arriba, EI Maneadero, El
Socorro, Hatos de los Reyes, La Herradura, La Isla, La Isleta, La Joya,
La Lucha, Las Tablas, Liévano, Los Blancos, Los Platanares,
Penitente Abajo, Penitente Arriba, Piedra Grande Abajo, Piedra
Grande Arriba, Pineda (San Faustino), San Francisco, Los Reyes,
San José de la Montafia, San Josecito, San Lucas, San Marcos de la
Cruz, San Rafael, San Rafael, Tasajera, Santa Lucia, Tapechame,
Tierra Blanca, Ulapa, Ulapa Abajo, y Ulapa Arriba.

Fuente: autoria propia con datos proporcionados por la Nueva Division Politica de El
Salvador.



Anexo 3: Entrevista semiestructurada 1

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Entrevista Semiestructurada 1

Ubicacion geografica: entrevista realizada a personas de Tecoluca San Vicente,
Ingresando a Municipio de Tecoluca, Carretera principal que conduce hacia Zacatecoluca,

Tecoluca Santa Cruz Porrillo y centro del municipio de Zacatecoluca.

Publico objetivo: personas que desean confeccionar una prenda de vestir para eventos

especiales, asi como también trajes deportivos patrocinados, en edad de 35 a 40 afos.

PREGUNTAS

1. (Sabe usted donde puedo encontrar una costurera o taller que confeccionen ropa?

2. (Es accesible para llegar?

3. (Sera que cobran cémodo por confeccionar una prenda de vestir?

4. (Se ha enterado de talleres que confeccionen prendas de vestir por medio de las
redes sociales u otras plataformas digitales?

5. ¢(Cual ha sido su experiencia visitando los talleres de confeccion?

6. (Considera importante implementar estrategias de comunicacion digital para este

tipo de negocios?



Anexo 4: Producto minimo viable (MVP)

G ATOESTILOM

A T Estilo MJS

A Tu Estilo MJS, es una empresa
auténoma, ofrece servicios a empresas
externas de costureros que emprenden en
el 4rea de la costura y confeccion, que se
encuentran en un escenario de periferia
en el 4rea de Tecoluca y Zacatecoluca, las
cuales requieren un mejor desarrollo en
publicidad digital.

Llamanos al
7957-7774

T . . « A crear textos que se difunden en internet que suelen ser las entradas en correos
» Ofrecemos servicios profesionales, con base a la contratacion de uno

de los servicios que ofrecemos para clientes con emprendimientos

que confeccion.

« Dentro de los servicios ofertados
tenemos  publicidad  digital,
redaccion digital, y creacion de
contenido multimedia con estos
tres servicios ofrecidos a los
emprendedores se impulsara
nuestra pagina web.

Fuente elaboracion propia

electronicos mensajes para redes sociales, que sirven de valor a los contenidos
que se desean promocionar y como servicio a disposicion final del cliente, la
creacién de procesos multimedia (videos, fotografias, artes) que es un producto
emitido a través de un dispositivo electrénico como medio de comunicacion.




Anexo S: Encuesta utilizando la plataforma Google Forms/Datos de encuesta producto minimo
viable

Empresa A Tu Estilo MJS

Emprendedores dedicados a realizar diferentes

Unidad de Muestreo Conglomerado tipos de confecciones.
Tipo de encuesta En linea, Google Forms.
Poblacidn Total (N) 10 encuestados.

Fecha de publicacion de encuesta 03 de octubre del 2023.
Fecha de terminacidn de encuesta 11 de octubre del 2023.

Sandra Carolina Barrera Alvarado

Maria Isela Ayala Dominguez

Responsable de estudio Yoselin Esmeralda Guerrero Hernandez

Fuente: autoria propia



Anexo 6: Encuesta/Entrevista 2

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Encuesta dirigida a pequefios negocios de confeccion en prendas de vestir

OBJETIVO

Conocer el nivel de aceptacion que los pequefios negocios presentan al hacer conocimiento
de la oferta de servicios en publicidad digital que ofrece “A tu estilo MJS”, para los negocios

ubicados en el municipio de Tecoluca y Zacatecoluca.

PREGUNTAS

1. ¢Realiza algun tipo de confeccién de prendas de vestir?

o Si o No

2. ¢Cual es el nombre de su negocio?

2. ¢Actualmente en donde se encuentran ubicados?

4. ¢Hace cuantos afios se dedica a la elaboracion de prendas de vestir?

a) 2 anos

b) 3 afos



c) 4 afos

d) Mas de 5 afios

3. ¢Cual es su especializacion en las costuras?

Elaboracion de vestidos

= Elaboracion de faldas

= Todo tipo de remiendos

= Elaboracion de Camisas

= Elaboracién de shorts y pantalones

4. ¢Sabe cuantos clientes visitan su negocio y adquieren sus servicios? Detalle el nimero de

clientes.

7. Podria mencionarnos cuales son sus ingresos en el mes, segun el siguiente rango:

a) De $1.00 a $100.00

b) De $201.00 a $300.00

c) De $401.00 a $500.00

d) De $101.00 a $200.00

e) De $301.00 a $400.00



8. ¢Actualmente, sabe cual es su competencia en el mercado? (Si su respuesta es si, favor

mencionar el nombre).

o Si o No

9. ¢Su negocio actualmente esta presente en alguna red social?

a) Facebook

b) Instagram

c) Pagina Web

d) TikTok

e) No esta presente en ninguna red social

10. ¢Considera que los medios digitales, pueden ayudarle a que su negocio crezca en clientes y

capital?

o Si o No

11. ¢ Le gustaria que existiera un sitio web en el cual se dé a conocer su negocio y sea a un precio

considerado seguln sus ingresos?

o Si o No



Anexo 7: Pestana 3 Oferta de servicios de A Tu Estilo MJS 2

Nuestros servicios

iSuperamos tus expectativas!

Publicidad digital

Buscas digitalizar i negocio, promocionar tu
servicio de costuras, remiendos o confeccionar
una prenda de vestir, A tu estilo MJS es i mejor
opcidn.

A tu estilo MJS, fe brinda los
mejores precios, puedes llevarte (= JrRem

cervicin de nublicidad dinital a tan
Contamos con la solucién para digitalizar ti negocio. iNo

te quedes fuera!

Redaccién digital

A tu estilo MJS, te brinda los Quieres darle valor a los contenidos que quieres

: 3 v promocionar o informar a los clientes, este es
mejores precios, puedes levarte fd

» . o el momento meta para hacer presencia online.
servicio de redaccion digital a fan

solo $8.
o J £ Let's Chat!
iVamos el posicionamiento de tu marca!

Creacidn de contenido multimedia

i

A tu estilo MJS, te brinda los Estas buscando una pieza
mejores precios, puedes levarte td fundamental informativa y visual
servicio de creacién de contenido que genere mayor impacto en
multimedia a tan sélo $12. recordar el mensaje, Esta es tu

opcién requerida para promocionar e

informar tus servicios!. B Let's Chat!

Fuente: elaboracidn propia



Anexo 8: Pestafia 5 Contacto y formulario de A Tu Estilo MJS

s, sera un placer brindarle nuestra oferta

con los gue la empresa cuenta. Solo
rellenar el formulario y asi poder ver la
de tl negecic y brindarte una posible
solucién Email *

Asunto

Mensaje

Tel: 61853935

correo electronico: yoselin32326@gmail.com

cuarta calle poniente, Zacatecoluca, El Salvador

/ gracias por estar acjm’!

Fuente: elaboracidn propia

Anexo 9: Formulario para registrarse

Email *

Asunto

Mensaje

Fuente: elaboracion propia



Anexo 10 Proyecciones de costo variable - servicios mensuales

N N N Aiio 1
L. L. Precio
Producto o Servicio Senicos L. . Mesl Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes1l Mes12 TOTALY
No.
Publicidad digital Pequefios  § 5.00 18 20 22 23 28 27 27 30 30 30 35 38
negocios u
1 empresas 328
Redaccion digital Pequefios  § 3.00 18 22 25 27 30 30 32 33 35 35 36 39
negocios u
2 empresas 362
Creacion de contenido Pequefios  § 4.00 12 15 17 19 2 24 25 28 28 28 30 30
multimedia 1negocios
3 empresas 278
48 57 64 69 80 81 84 91 93 93 101 107 968
Fuente Elaboracion propia
Anexo 11 Proyecciones de costo variable - US$ - mensuales
b
Producto o Costo Variable del Ao 1 ($)
Servicio Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 Mes10 Mes1l Mes12 TOTAL "
No.
Publicidad digital ~§ 90.00 $100.00 $ 110.00 $ 11500 $140.00 § 13500 § 13500 $ 150.00 $ 150.00 $ 15000 $ 175.00 § 190.00
1 $ 1640
Redacciondigital § 5400 § 6600 $ 7500 § 8100 $ 90.00 § 90.00 $ 96.00 § 99.00 $ 10500 §$ 105.00 § 108.00 §$ 117.00
2 $ 1.086
Creacion de
contenido $ 4800 $ 6000 $ 6800 $ 7600 $ 8800 $ 9600 $ 10000 $ 112.00 $ 112.00 $ 112.00 $ 120.00 $ 120.00
3 multimedia $ 1112

Total de Costos
Mensuales $ 19200 $226.00 $ 253.00 $ 27200 $31800 $ 32100 $ 331.00 $ 361.00 $ 367.00 $ 367.00 $ 403.00 $ 427.00

Total de Costos Anuales = § 3,838

Fuente: Autoria Propia



Anexo 12 Proyecciones de venta - servicios- mensuales

b b | |

. . Precio Afo 1 ~
Producto o Servicio Servicos Unitario  M€$1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes1l Mes12 TOTAL
No.
Publicidad digital Pequefios $ 15.00 18 20 22 23 28 27 27 30 30 30 35 38"
negocios u
1 empresas 328
Redaccion digital Pequedios  $ 8.00 18 22 25 27 30 30 32 33 35 35 36 39"
negocios u
2 empresas 362
Creacion de contenido  Pequefios $  12.00 12 15 17 19 22 24 25 28 28 28 30 30"
multimedia negocios u
3 empresas 278

Fuente: Autoria propia

Anexo 13 Proyecciones de venta - US$ - Mensuales

Producto o ! Ventas del Ao 1 (%)

N Servicio Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 MesS Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10 Mes1l Mes12 TOTAL A
0.

Publcidad digtal ~ $270.00 § 300.00 § 330.00 $345.00 $420.00 $§ 405.00 S 405.00 § 450.00 § 450.00 § 450.00 § 525.00 S 570.00

| § 4920
Redaccion digtal ~ $144.00 § 176.00 § 200.00 $216.00 $240.00 $§ 240.00 S 256.00 § 264.00 § 280.00 $ 280.00 § 288.00 S 312.00

2 § 2.89%
Creacion de $144.00 § 180.00 §$ 204.00 $228.00 $264.00 § 288.00 $ 30000 § 33600 § 33600 S 33600 § 360.00 $ 360.00
confenido

3 multmed § 3336

Total de Ventas $558.00 $ 656.00 § 734.00 $789.00 $924.00 S 933.00 § 961.00 $1,050.00 $1,066.00 $1,066.00 $1,173.00 $1,242.00
Total de Ventas Anuales = § 11,152

Fuente: Autoria propia



Anexo 14 Proyecciones de venta - servicios — trimestrales

K X S Afio 1
Producto o Servicio Servicios l?nzi;:i)o TRIMESTR TRIMESTRE TRIMESTR TRIMESTRE 4 TOTAL
No. E1 2 E3
Publicidad digital Pequefios negocios u $  15.00 © 60 " 78 " 87 4 103
1 empresas 328
Redaccion digital Pequeiios negocios u  $ 8.00 " 65 " 87 " 100 " 110
2 empresas e
Creacion de contenido Pequefios negocios u $  12.00 g 44 d 65 g 81 d 88
3 empresas 278

TOTAL DE NEGOCIOS 968

Fuente: Autoria propia

Anexo 15 Ventas del afio 1 trimestrales en ddlares

Producto o Ventas del Ano 1 ($)

Senvicke TRIMESTRE 1 TRIMESTRE 2 TRIMESTRE 3 TRIMESTRE 4 TOTAL
No.
1 Creacion de conter $ 200.00 % 1.170.00 % 1.305.00 $ 1.545.00 % 4,920
2  Redaccion digital $ 520.00 $ 696.00 $ 800.00 $ 880.00 $ 2.896
Creacién de $ 520.00 $ 780.00 " ¢ 972.00 $ 1.056.00
contenido
3 multimedia $ 3.328
Total de Ventas $ 1.940.00 $ 2.646.00 $ 3,077.00 $ 3.481.00
Total de Ventas Anuales = $ 11.144

Fuente: Autoria propia



Anexo 16 Proyecciones de venta - servicios — mensuales

] |

Productoo . Precio Afio2
. Servicios L
No. Servicio Unitario Mes1 Mes2 Mes4 MesS5 Mes 6 Mes 8 Mes 9 Mes 11 Mes 12
Publicidad digitz  Pequefios $ 15.00 38 38 39 39 40 42 42 45 47
1egocios u
1 empresas
Redaccion Pequefios $  8.00 39 39 40 42 44 46 48 52 52°
digital 1egocios u
2 empresas
Creacion de Pequefios $ 12.00 25 25 28 29 30 32 32 33 35
contenido 1egocios u
3 multiedia empresas
Fuente: Autoria propia
Anexo 17 Proyecciones de venta - servicios - trimestrales
Producto o | Servicios Y Precio Aiio 1 i
No. Servicio Unitario TRIMESTRE 1 TRIMESTRE 2 TRIMESTRE 3 TRIMESTRE 4 TOTAL
Publicidad digi Pequefios $ 15.00 114 118 124 136
negocios u
1 empresas 492
Redaccion digi Pequefios $  8.00 118 126 139 155
negocios u
2 empresas 538
Creacién de c« Pequefios $ 12.00 75 87 94 101
negocios u
3 empresas 357

TOTAL DE NEGOCIOS 1,387

Fuente: Autoria propia



Anexo 18 Ventas afio 2

Producto o K

Ventas del Aiio 2 ($)

No. Servicio Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes12 TOTAL
Publicidad 330 330 330 330 330 360 360 360 360 390 390 390
1 digital $ 4260
Redaccion 160 160 160 160 160 176 176 176 176 192 192 192
2 digital $ 2,080
Creacion de 180 180 180 180 180 180 216 216 216 216 216 216
contenido
3 multimedia $ 2376
Total de Ventas Mensuales $670.00 $670.00 $ 670.00 $670.00 $ 670.00 $ 716.00 S$752.00 $752.00 $752.00 $798.00 $798.00 $798.00
Total de Ventas Anuales= $ 8.716
Fuente: Autoria propia
Anexo 19 Proyecciones de venta - US$ - Trimestrales
. Ventas del Afio 2 (3)
No. Producto o Servicio 10  NMESTRE 1 TRIMESTRE 2 TRIMESTRE3  TRIMESTRE 4 TOTAL ™
1 Publicidad digital $ 990.00 $ 1,020.00 $ 1,080.00 $% 1,170.00 $ 4,260
2 Redaccion digital $ 48000 $ 49600 $ 528.00 § 576.00 $ 2,080
3 Creacion de contenidor $ 54000 § 540.00 " $ 648.00 $ 648.00 $ 2,376
Total de Ventas Mensuales $ 2.010.00 $ 2.056.00 % 225600 $ 2.394.00
Total de Ventas Anuales= § 8,716

Fuente: Autoria propia



Anexo 20 Proyecciones de venta servicios- mensuales

g bl =
Producto o Servicios Precio Aifio 3
No Servicio Unitario Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 MesS Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes11 Mes 12 TOTAL
o L4
R
digitl negocios u $ 15.00 47 47 47 49 49 50 50 52 52 52 55 35 605
1 empresas
. Pequeiios "
Redaccion .
disital negocios u $§  8.00 52 52 52 54 54 55 55 57 57 59 59 39 665
2 empresas
r
Creacion de  Pequefios
contenido negocios u $§ 12.00 35 35 35 38 40 40 42 42 45 45 46 46 489
; multimedia  empresas
Anexo 21 Proyecciones de venta - servicios — mensuales en U$
Productoo Ventas del Aiio 3 ()
" b}
No. Servicio Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5§ Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 Mes10 Mesl1l Mes12 TOTAL
Publicidad 390 390 390 390 390 390 390 420 420 420 420 420
1 dioital $ 43830
Redaccion 200 200 200 200 200 200 200 200 224 224 224 224
2 disital $ 249
Creacionde 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240
3 contenido
mmiltimedia
$ 2,880

alde Ventas Mensu § 830.00 §$ 830.00 § 830.00 §$ 830.00 § 830.00 § 830.00 §$ 830.00 § 860.00 §$ 84.00 § 884.00 § 8384.00 § 834.00

Fuente: Autoria Propia

Total de Ventas Anuales = $ 10,206



Anexo 22 Proyecciones de venta — trimestrales

Producto‘ Unidad‘ Precio N

Afo 3
TRIMESTRE 4 TOTAL"

No. o Servicio de Unitario TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE 3
Publicidad ~ Pequefios  § 15.00 ~ 141 " 148 " 154 " 162
digital negocios u
1 empresas 605
Redaccion Pequenios $ 8.00 d 156 " 163 " 169 u 177
digital negocios u
empresas
2 665
Creacion de Pequenios $ 12.00 " 105 " 122 u 132 " 137
contenido negocios u
multimedia empresas
3 496
TOTAL DE NEGOCIOS 1,766
Fuente: Autoria propia
Anexo 23 Proyecciones de venta — usd $ - mensuales
¥ Ventas del Aiio 3 (5)
Producto |
o Servicio Mes 1 Mes2 Mes3 Mes4 MesS Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes1l Mes12 TOTAL
No.
Publicidad
1 g 390 390 390 390 390 390 420 420 420 420 420 $ 4830
Redaccion
’ digial 200 200 200 200 200 200 200 224 224 224 224 § 2496
f;i?;ﬁode 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240
3 multimedia $ 2880
tal de Ventas Mensuz § 830.00 $ 830.00 $830.00 §$ 830.00 § 830.00 $830.00 §$ 830.00 $860.00 $884.00 § 884.00 §$ 884.00 § 884.00
Total de Ventas Anuales= §$ 10,206

Fuente: Autoria propia



Anexo 24 proyecciones de venta — us $ - trimestrales

Producto o | Ventas del Aiio 3 ($)
No. Servicio TRIMESTRE 1 TRIMESTRE 2 TRIMESTRE 3 TRIMESTRE 4 TOTAL
Publicidad $ 1,170.00 $ 1,170.00 $ 1.230.00 $ 1.260.00
1 digital $ 4,830
Redaccion $ 600.00 $ 600.00 $ 624.00 % 672.00
2 digital $ 2.496
Creacion de $ 720.00 3 720.00 " $ 720.00 3 720.00
contenido
multmmedia
3 $ 2.880
ytal de Ventas Mensual $ 2.490.00 $ 2.490.00 $ 2.574.00 % 2.652.00
Total de Ventas Anuales = $ 10,206

Fuente: Autoria propia

Anexo 25 Proyecciones de ventas afio 4

Producto o .. Y Precio | Aino 4
No  no. Servicio SOV yystario TRIMESTRE 1 TRIMESTRE 2 TRIMESTRE3  TRIMESTRE4 TOTAL * °
— Publicidad  Pequefios $ 15.00 ™ 168 T 176 T 187 T 202 =
1 digital negocios u
1 empresas 733
Redaccion  Pequefios $  8.00 7 178 " 182 " 190 i 198
digital negocios u
2 2 empresas 748
Creacionde Pequefios $ 12.00 ~ 139 " 148 " 156 " 163
contenido  negocios u
3 multimedia empresas
3 606

TOTAL DE NEGOCIOS 2,087

Fuente: Autoria propiaAnexo 26: Proyecciones de venta - servicios - trimestrales



Anexo 26 Proyecciones de venta - unidades — mensuales

Producto o Servicio Precio | Afio 5
No. Servicio s Unitario Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes S Mes 6 Mes Mes8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL'
Publicidad  © cAUei0s
g SEEEIE T $ 15.00 69 69 69 70 72 72 73 73 75 75 78 78 873
! - empresas
r
. Pequeilos
Redaceion .
g SEEEIE T $ 8.00 68 68 70 70 72 72 72 75 75 79 79 30 380
5 - empresas

Creacion de Pequeiios
contenido negocios u  § 12.00
multimedia  empresas

N
N
N
N
h
N
N
N

60 60 63 65 65 69 69 70 741

Fuente: elaboracion propia

Anexo 27: Proyecciones de venta — us $ - mensuales

|

Ventas del Aiio 4 (S)
Producto o
Servicio Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 12 TOTAL

No.

1 P”:_"_’d:‘d 525 525 525 525 525 525 525 525 525 525 525 $ 6.300
2 s 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 $ 3,360

digital
Creacion de

3 contenido 360 360 360 360 360 360 360 360 360 360 360 h3 4,320
multimedia

Total de Ventas
M ensuales

$1.165.00 $1.165.00 $1.165.00 3$1,165.00 % 1.,16500 3$1.165.00 $1,165.00 3$1,165.00 3$1,165.00 3$1.165.00 3$1.165.00 3 13.980

Total de Ventas Anuales =

Fuente: Autoria propia



Anexo 28: Proyecciones de venta - unidades — trimestrales

Producto | Servicios Precio Afio 5
No. o Servicio ~  TUnitario TRIMESTRE 1 TRIMESTRE 2 TRIMESTRE 3 TRIMESTRE 4 TOTAL"
Publicidad ~ Pequefios  § 15.00 207 - 214 ! 221 " 231
digital negocios u
1 empresas 873
Redaccion Pequeiios $ .00 v 206 " 214 " PP r 238
digital negocios u
2 empresas 880
Creaciénde  Pequeios  § 12.00 165 " 183 g 199 g 208
contenido negocios u
multimedia empresas
3 755
TOTAL DE NEGOCIOS 2,508
Fuente elaboracion propia
Anexo 29: Proyecciones de venta — us $ - mensuales
Producto o - Ventas del Aiio 5 ()
No. Servicio Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
Publcidad 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 7200
1 digtal
Redacenn 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 3360
2 digtal
Creacién de 420 420 420 420 420 420 420 420 420 420 420 420
contenido
3 multimedia $ 5,040

1 de Ventas Menst § 1,300.00 $ 1,300.00 $ 1,300.00 § 1,300.00 § 1,300.00 $1,300.00 $1,300.00 $ 1,300.00 $1,300.00 $1,300.00 §1,300.00 § 1,300.00

Total de Ventas Anuales= $ 15,600

Fuente elaboracion propia



Anexo 30: Proyecciones de venta —us $ - trimestrales

No Producto o Ventas del Aiio 5 (3)
©  Servicio TRIMESTRE 1 TRIMESTRE 2 TRIMESTRE 3 TRIMESTR TOTAL"
Publicidad
‘digj:ala 1,800.00 $ 1,800.00 $ 1,800.00 $ 1,800.00 $ 7,200
Red 10
2 ed;;fm $ 810.00 $ 810.00 $ 810.00 $ 840.00 S 3,360
Creacion de g
3 comtenido S 1.260.00 $ 1.260.00 $ 1.,260.00 $ 1,260.00 $ 5,040
multimedia
S 3.900.00 $ 3.900.00 $ 3.900.00 $ 3,900.00

Total de Ventas Anuales = S LEED

Fuente elaboracion propia



Anexo 31: Plan de Inversién

Canfidad Rubros del flujo de Caja I“i‘l':l"p':l‘:i:;‘:e IVA TOTAL
Mobiliario y Equipo de Oficina

Computadora de escritorio,

1 procesadori7, 16 gb, 216. $ 869.00 $ 11297 § 081.97
Impresora multifuncional Epson

1 FcoTank 13250 Inkjet Wifi Negro ~ § 19999 § 2600 $§ 22599
Silla ejecutiva negra PU,

3 SKU:31796. $ 12900 $ 16.77 $ 145.77
Escritorio de vidrio con hibrera

1 1.20, SKU: 34206 $ 34900 $ 4537 § 394.37
Equipos informaticos (windows 11
pro y Office professional Plus

1 2021 $ 35000 § 4550 § 395.50
Ventilador techo mdustrial 3 aspas

3 60 watts 56 PLGblanco rebel UL~ § 7900 $ 1027 § 89.27

Servicios Informiticos Fspecializados

1 Desarrollador de la pag. Web $ 15000 $ 1950 $ 169.50

1 Disefiador grafico S 20000 $ 2600 $ 226.00

1 Fotografia y video $ 15000 $ 1950 $ 169.50

1 Aplicacion Informatica $ 7500 $ 975 $ 84.75

1 Internet $ 2590 $ 337§ 2927

1 Soporte Técnico/Disefio Web $ 7500 $ 975 $ 84.75

1 Communy manager $ 37500 § 4875 § 42375
Tres meses del communite

3 manager $ 450.00 5850 $ 508.50

3 Pago de alquiler para tres meses  § 375.00 4875 $ 423.75
Costos de Constitucion de la

1 empresa $ 100000 $ 13000 $ 1,130.00

1 Otros Rubros $ 100000 $ 13000 $ 1,130.00
Capital de Trabajo $ 564879 § 73434 § 638313

Fuente: Autoria propia



Anexo 32: Estructura de costos

Costos Variables Costo [Mes 1 Mes2  Mes3 Mesd MesS Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes1l Mes12  Total Aio 1
Publicidad digital $500 S 90.00 $100.00 § 110.00 S115.00 $140.00 S$135.00 $135.00 S$150.00 S$150.00 $150.00 § 175.00 S 190.00 S 1,640.00
Redaccion digttal $300 S 5400 S 66.00 § 7500 S 81.00 S 90.00 S 90.00 S 96.00 S 99.00 S$105.00 $105.00 S 108.00 § 117.00 S 1,086.00
ifgnﬁgsmmmm §400 S 4800 S 6000 S 6800 S 7600 § 88.00 $ 96.00 $100.00 S11200 $112.00 S112.00 § 12000 § 12000 $ 1112.00
Total Costo Variable § 19200 $226.00 S 253.00 $272.00 $318.00 $321.00 S$331.00 S361.00 $367.00 $367.00 S 403.00 S 427.00 § 3,838.00
Costos Fijos cantidac Mes 1 Mes2  Mes3 Mes4  MesS  Mes6 Mes7 Mes8§ Mes9 Mes10 Mes1l  Mes12  Total Ao 1
Admmistrador 1§ 39500 §$39500 $ 39500 §395.00 §39500 §395.00 §395.00 § 39500 §395.00 §395.00 § 39500 § 395.00 S 4740.00
Servicio de mtemet 1§ 2500 § 2500 § 2590 § 2500 § 2500 § 2590 § 2590 § 2590 § 2590 § 2590 § 2590 § 2590 $ 310.80
Pago de publicidad en Redes 1S 3000 $ 3000 § 3000 $ 3000 § 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000 § 3000 S 3000 360.00
Mantenmmiento de la pagma W IS 6258 6255 6255 6255 6258 6258 6258 6258 6258 6258 6258 6255 750
Agua de Agua Potable 1§ 2298 220§ 229§ 229§ 229§ 2298 229§ 220§ 2298 229§ 229§ 229'$ 2748
Servicio de Energia Electricid: 1S 2590 § 2590 § 2590 § 2500 § 2590 $ 2590 $ 2590 $ 2590 $ 2590 § 2590 § 2590 § 2590 $ 310.80
Alquiler de Local 1§ 12500 $ 12500 $ 12500 $125.00 §$ 12500 §$ 12500 $ 12500 $12500 $12500 $12500 § 12500 $ 12500 S 1,500.00
Total Costo Fijo S 610.34 $610.34 S 610.34 $610.34 $610.34 $610.34 $610.34 S610.34 $610.34 $610.34 § 61034 S 610.34 S 7.324.08
Costo Total (variables + fijos) S 80234 $836.34 § 86334 $882.34 $928.34 $931.34 S§941.34 S971.34 $977.34 $§977.34 S1,013.34 S1,037.34 $11,162.08
Costos de Inversion
Pago por alojamiento de la
pagma web y Certificado S 150.00
SSL
Derecho de Registro 1§ 2000
Communtty manager § 45000
Elaboracion de Contrato 1§ 3500

$ 65008 - § - § - ¢ - § - ¢ - § - 8§ - § - § - %
TOTALES $1,377.34 §722.34 § 723.34 $725.34 S$72534 $726.34 $729.34 S$729.34 $731.34 S$73334 S 73434 S 73434

Fuente: Autoria Propia



Anexo 33: Flujo de Efectivo afio mensual 1

Flujo de Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Efectvo

Saldo
Inicial $ 100000 -§ 39158 $ 1,600.00 $ 1,600.50 $ 1,600.50 $ 1.700.00 § 1,750.00 $ 1,750.00 $ 1,750.00 $ 1,800.00 $ 1,800.00 $ 2,000.00

Ventas

$ 61400 $ 57300 § 56400 $ 55800 $ 56400 $ 68400 $ 60000 $ 62400 $ 62400 § 66000 $ 684.00 $ 775.00
(Ingreso)
Totalde ¢ ;6400 5 18142 § 216400 $§ 215850 $ 216450 $ 238400 § 235000 § 237400 $ 237400 $ 246000 $ 248400 $ 277500
Ingresos
Egresos

$ 1661.58 $ 166158 $ 1,661.58 $ 1661.58 $ 1661.58 $ 1,661.58 $ 1.661.58 $ 1,661.58 $ 1661.58 $ 1,661.58 $ 1,661.58 $ 1,661.58
Flujo de

Caja

mensual -S  47.58 -$1,088.58 -$1,097.58 -$1,103.58 -$1,097.58 -§ 977.58 -8$1,061.58 -$1,037.58 -$1,037.58 -$1,001.58 -§ 977.58 -§ 886.58

Fuente Elaboracion propia



Anexo 34: Proceso de Inscripcion de Imagotipo en el CNR Mandamiento de Pago de Arancel

ORIGINAL USUARIO

Centro Nacional de Registros

(505433136 ) (58 (17 )(#2)
N

NPE generado: 0770 0000 2000 0050 5433 1361

Namero de barra generado: (415)7419700007708(3%02)0000002000{(8020)0505433136
Solicitante: Sandra Carolina Barrera Alvarado

b ST Centro Nacional
N de Regstros

Donde solicitara el servicio: Registro de Propiedad Intelectual J

Descripcion de acto o contrato a solicitar Monto (S)

TeesrarrSo0 00

(1) BUSQUEDA DE ANTERIORIDADES DE MARCAS Y DE OTROS SIGNOS D

1€ EE¥S 0500 0002 0000 0420 3dN

ISTINTIVOS COMERCIALES REGISTRADOS O EN TRAMITE - Canticad d

LTO‘N a pagar en letras : yeinte dolares exactos

Sandra Carolina Barrera Alvarado "”II""I"III""I""
Nombre de quien paga 505433136

Fuente: Centro Nacional de Registro



Anexo 35: Registro de Consulta de CNR

Centro Nacioral de Registros

Confrmacion ds recepcion de solicitud deBasqueda de Anterioridad tipo FIGURATIVA

Solbe et Na e =
Foc i du sclichas vierrss D1 O Sclenies de 2003 el J2 & 3%
Nombes compietn: Sanay» Cargrne Barress Avcaredo
Documeens de Sdeatificac dn:
T o
ey wox (LSS Pt n
Nrtreno oo Meatihcacsons [rbonarne SE21- 180341018
LY tere MIT in 5 1Al
Tedluno §a: JAITIATS

PATOS OF LA BUINOATDA DE ANTE ICsaan

Sagrie Dhwsertive:
Teo e bisquede FouURAaT
Chass N2A. s

DATOSDE GO

Compoteate de Pego

N SOSL1I1 26
Moot faGamic s$2U0
L AT BANCO AGROOLA S A
Feihe & page IWVZ3
PREFERENCIAS DF NI CACION Y ENTHRLGA
Modic peslersdo pars seclsr sotlicachon: Corren clecymnice
Conver slaomdnion SR A Al aubat aalDoui L
Nocrwna © Fa lilono celule TOSTITTS
Lmpeess wisdonics oefules CLASO
Doses rethrar ol mdorme de Dengqueda s oficing San Sahvada
Atim 20 gt d reciow W hosgesde =
Normbes comevgislo: Swnita Carnims Banrwie Alowr wda
10 e S utsent) G¢ Deradod o
LB e Soc 2o wSontdat LINVLLY
Estinado usuario

Vara reqar sicamants |a respussta 02l sena Solitado 3abers

Fresentarse en la ventania e aenoon de ia ofcia sefecoonada an & formuiano

Envegar & Comprobants de Fago orngnal

Mostras un dOZumeEmo dée dentifiiacsdn parsans

£0 Cas0 A0 N0 IO Marsd Porsnaimonts & relrarespuesia el S0radio sIC2aco ¥y no Naber soNaBd0 Le
FArsOna aorgacds an & LImulaio 1Iome &n Coent Que Ia Darsand gue edice &l retrs Gaberl presenta una
SUIONZACKON DOr &30

> UN =

Fuente: Centro Nacional de Registro



Anexo 36: Resultado de busqueda de Isologotipo

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

FECHA: 0411212023

HORA: 08:55:17
ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA
ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA
Clasificacion de Viena: 27 05 09
Clase: 41
Codiga: Distintivo: Presentacitn ~ Fecha sol. Mo. Libro Fecha. ins: Nacionalidad
ins: ins:

1984003537 19840003537 22/09/1994 00173 00063 13/11/1997 HOLANDESA
Clasificacion: Titular.  WARNER MUSIC NETHERLANDS B.V. - WARNER MUSIC NETHERLANDS B.V.
27 05 09
27 05 M

2022210601 20220348971 24/11/2022

SAVONS BIO
Clasificacion: g{:}},{ . Titular  LECN DE CRESPIN, JENNIFER VANESSA
27 05 09 '
27 05 13

2023213770 20230356295 29/03/2023 00426 00444 09/08/2023
Clasificacisn: Titular  CASTANEDA ABREGO, ANGEL ARMANDO
6 01 25 —CorndChd/—

27 05 08 [--I'fil_'.l §
27 05 09
27 05 24

Clase: 36,37

Cadigo: Distintivo: Presentacibn ~ Fecha sol. No. Libro Fecha. ins:
ins.. ins.
2023216206 20230360857 30/06/2023
b{» I[iusir:ess :
. ie nvestments f
Clasificacion: \!i;. Pt Titular  URQUILLA, WILLIAMS ANTONIO
24 15 13
27 05 09
27 05 O

Clase: 35,40,42,44
Cadigo: Distintivo: Presentacibn ~ Fecha sol. No. Libro Fecha. ins:
ins.: ins:

Nacionalidad

Nacionalidad



ANTERIORIDAD DE

Clase: 35,40,42,44
Cadigo: Distintiva:
2023216218
Clasificacidn:
05 05 18
27 05 09
COLORS
- Arta ean lo raruraleea -
Clase: 35
Cadigo: Distintiva:
1997006582
IBERIAF ;. .
Clasificacin: /2 (LS
© CARGO
27 05 09
Clase: 09,16,35,36,38 41
Cadige: Distiniva:
2022208000
Clasificacidn:

2

T

2« 5 INSPRA

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA

SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA

Presentacion Fecha sol. Na.
ins.  ing.:

20230360883 03072023

Titular:  GUTIERREZ VILLALTA, LUIS ARIEL

Presentacidn ~ Fecha sol.

Mo.  Libro Fecha. ins:
ins.: ins.
19970006592 04/11/1997 00080 DOOTE 12/06/1988

Tiwlar:  IBERIA, LINEAS AEREAS DE ESPARA, S.A.

Presentacin ~ Fecha sol. Mo.  Libro Fecha. ins:
ins.: ins.

20220346297 05102022 00203 00446 04/092023

Tilar:  Banco Davivienda S.A.

Fuente: Centro Nacional de Registro

Libro Fecha. ins:

FECHA: 0an 22023

HORA: 08:55:17

Macionalidad

Nacionalidad

ESPARNOLA

Nacionalidad



FECHA: ENZR 0T

1,,-"‘"':"-. DIRECCION DE PREOPIEDRAD INTELECTIUTAL
B4 (0 5 HORA: 004577
= M PR T OEDTE TS GRAE VOS5 T Uk WA R ) *
i 5

"-- £l _,.I'!

ANTERIOEIDAD DE SEMEJANTA EN LA CATEGOEIA SOLICITADA
Clasificaclon oa Viena: 27 05
Clase: 35,44
Tadigac = - & -t Fraasmmecbir, P B [ L= Fachs - hBoe—N S
[L" S
FETEIE MABIREI  OSAEOTE GOOTE D04 104 130718
Intarcanmact
Ll ¥ et T I e P v ceufroa b, e
T O m
Clase: 35,40
Cadiga [= - S Prasanisciin Fachs Bz el LI Fadhms. i hBcoms o
[L" S
HOOHOTIT MOOEETIZT  18H LD
Clusiicacitn Hite ~Frz Thuls  CHEVER MARTIMEZ, JOSE ARMOLDG
I I
T s 13
o % m
Clase: 35
Cadigo: Distintivo: Presantacidn Fecha sol. Mo. Libro Fecha. ins: Macionalidad
inz.: ins.:

20100138607 06/07/2010
Titular:  MELENDEZ FLORES, KARLA BEATRIZ

2010102188
Clasificacion: lL_] i
27 05 ™
27 05 2
2012118157 aﬂ 'ﬂ: 20120167892 02/05/2012 00020 00210 26/04/2013
Clasificacidn: a Titular:  H & H ASESORES DE SEGUROS, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - H & H
ASESORES DE SEGUROS, SA DECV.
27 05 o
27 05 13

Fuente: Centro Nacional de Registro



