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RESUMEN EJECUTIVO

El desarrollo del presente modelo de negocio, basado en el comercio electronico de
accesorios para el cabello a través de un sitio web Ilamado Be Sparkles, tiene su origen,
tomando como bases la apertura de oportunidades que brindan los cambios en la
tecnologia, asi como también la demanda de productos que satisfacen necesidades

especificas y la basqueda del cumplimiento de expectativas en el mercado femenino.

El contar con una alternativa para comercializar los accesorios para cabello de
forma electronica, da lugar a nuevas formas de crear, mostrar, desarrollar, vender y
hacer llegar el producto al consumidor final, haciendo uso de las diferentes

herramientas para generar valor agregado en los mismos.

Por otra parte para que el modelo de negocio digital pueda ejecutarse de manera
exitosa y eficiente se desarrollaron los diferentes planes estratégicos que orientaran
cada actividad del proyecto, que va desde hacer una estructura de ventas, definir los
elementos financieros que permitan tener una vision previa de los resultados
esperados, asi como también la definicion de la parte estratégica de marketing, la cual
involucra las diferentes campafias que se realizaran dentro de las plataformas sociales

para lograr generar trafico y ventas dentro del sitio web.

Ademas, resulté de importancia trazar en el tiempo las diferentes actividades a
ejecutar, mediante el plan de trabajo, aunado a lo anterior se definieron algunos
elementos de medicidn de desempefio esto en lo relacionado a tener la flexibilidad de

ajustar cuando sea necesario corregir las estrategias de manera oportuna.



INTRODUCCION

El presente trabajo consta de diferentes elementos que describen la idea del modelo
de negocio digital, encaminado al comercio electronico de accesorios para cabello de
damas, a través de un sitio web; delimitando el alcance y justificando la razén de ser
del modelo de negocio; se establecen los objetivos que serviran de guia para destinar

las estrategias de cada actividad a desarrollar.

Por otra parte, también se realizan los diagnosticos mediante el analisis FODA y
PEST de los elementos que influiran directa e indirectamente en el modelo de negocio;
también se desarrolla el Modelo Canvas, el cual sirve para crear un bosquejo o modelo

del negocio, que permite visualizarlo de manera simple.

Ademas de ello, se desarrolla la parte estratégica del modelo de negocio que
permite visualizar la viabilidad de este, teniendo como base la mezcla de mercadeo,
que da apertura a la planificacion de diferentes actividades que se deberan ejecutar,
enfocadas en la promocion de marca a traves de las diferentes plataformas sociales

para un efectivo lanzamiento del sitio web.

Como parte final, se definen las proyecciones financieras con las que se pretende
alcanzar los flujos de efectivos necesarios para un crecimiento sostenible que garantice
el buen funcionamiento del proyecto, asi mismo se establecen los diferentes
indicadores de desempefio para medir la eficacia de las diferentes estrategias

implementadas en las redes sociales como en el sitio web.



CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA'Y MARCO

TEORICO

La moda y la estética desempefian un papel fundamental en la vida cotidiana de
muchas personas, y los accesorios para el cabello se han convertido en elementos
esenciales para realzar la belleza y expresar la individualidad. Sin embargo, a pesar de
su popularidad, existe una serie de desafios y problemas que rodean la industria de los

accesorios para el cabello.

Este planteamiento del problema tiene como objetivo analizar las cuestiones clave
relacionadas con la fabricacion, distribucion, tendencias, sostenibilidad y la

satisfaccion del cliente en el mercado de los accesorios para el cabello.

1.1 Planteamiento del problema

El proposito de la propuesta del modelo de negocio se basa en ofrecer productos y
un servicio de personalizacién a través de un sitio web en El Salvador, tomando en
cuenta los cambios que la era digital ha traido en los ultimos afios, siendo este
aprovechado por muchas empresas para cambiar su forma de comercializar de lo

tradicional a lo tecnoldgico.

Aprovechando dichos cambios y enfocados en el género femenino, la investigacion

analiza las necesidades y formas de compra actuales, para ofrecer una alternativa que



cumpla con las expectativas, afiadiendo el valor agregado del servicio de la

personalizacion de los productos a ofrecer en el sitio web.

1.1.1 Antecedentes

Desde siglos atras, los accesorios para el cabello han sido usados por las mujeres,
ya sea por estética, por uso cultural o religioso. Estos han ido evolucionando con los
afios, volviéndose en prendas de suma importancia para el uso diario o para ocasiones

especiales.

Segun la revista mexicana (Marshall, 2003) en su articulo La fascinante historia de
los tocados relata que “En el antiguo Egipto comenzaron a usarse los tocados, sus usos
eran variados, pero principalmente funcionaban para distinguir sexos y clases sociales.

Grecia y Roma comenzaron a utilizarlos en forma de diademas, cintas y velos”.

En el Renacimiento surgio la cofia francesa y durante el Barroco, con el uso de
pelucas, impusieron moda estructuras enormes de pelo enrollado con joyas, encajes y
plumas. Durante la llustracion espafiola, el tocado destacé y se extendid su uso
acompafiado de largas trenzas y sombreros de ala ancha decorados con plumas

(Marshall, 2003)

Como se observa en la historia, los tocados o bien llamados como accesorios de
belleza para el cabello, se han ido adaptando a la moda y estilo de temporada,

volviéndose tendencia para toda ocasion, conociendo, ademas, que toda mujer quiere



lucir impecable de la cabeza a los pies, cuidando cada detalle que haga resaltar su

belleza.

Actualmente, los accesorios para el cabello siguen siendo importantes para las
mujeres, ya sea por su uso diario o para ocasiones especiales, dependiendo del estilo
y disefio que cada una quiera proyectar, todo esto lleva a que las empresas estén
actualizadas a la moda del momento, como las grandes marcas, de reconocidos
disefiadores, que en reiteradas ocasiones han marcado tendencia por medio de sus

pasarelas, en donde hacen el uso de accesorios extravagantes y representativos.

Es importante conocer, que las mujeres siempre han sido un mundo de ideas, de
gustos y preferencias del cual, las compafiias pueden tomar lugar, e incursionar con

ideas nuevas que satisfagan esas necesidades.

La idea de creacion de un sitio web para que las mujeres elijan o disefien su propio
accesorio para el cabello, nace con el fin que sea un estilo Unico con esencia propia.
En El Salvador no existen compafiias, ni sitios web que permitan que cada mujer pueda
crear a su gusto un disefio de cualquier tipo de accesorio para su cabello, ni que puedan
tener el prototipo de éste, ni mucho menos que esté al alcance de un celular o su

computadora, todo esto conlleva a que este proyecto sea potencial en el sector.



1.1.2 Descripcién

La idea del modelo de negocios propone la creacion de un sitio web, en el cual se
ofreceran accesorios para el cabello de la mujer como: chongos, colitas, diademas y

bufandas de cabellos donde sean ellas quienes puedan elegir a su gusto y estilo.

En la actualidad se ha observado que el cliente se ha vuelto mas estricto al momento
de adquirir un producto, en especial las mujeres suelen querer ser Gnicas en los
accesorios que utilizan para mejorar su aspecto y asi mismo que estos sean de buena

calidad.

Por otra parte, se enfrentan a ciertos cambios en la forma de compra de los
consumidores que no se pueden obviar, de igual forma se esta viviendo el desarrollo

de la tecnologia y la influencia que tienen las redes sociales en las personas.

El consumo a través de compras en linea ha incrementado, siendo el sector
femenino quien valora de forma significativa la compra de productos en un solo lugar

y de una forma rapida.

Ante dichos cambios que los consumidores estan teniendo y la alta competencia
que existe en las empresas y un mercado tan amplio en cuanto a productos para la

mujer, se ve la oportunidad de desarrollar este tipo de comercio electronico.



1.1.3 Formulacioén

Después de realizada la descripcion de los antecedentes se formula el problema de
la siguiente manera: ¢En qué medida el desarrollo de un Sitio web para la creacion y
venta de accesorios para el cabello de la mujer contribuira a mejorar la satisfaccion y

el cumplimiento de las expectativas de los clientes?

1.2 Delimitacion del problema

Es el area de interés de esta investigacion y por el cual se delimita en el

departamento de San Salvador durante el periodo comprendido de junio a octubre del

2022.

1.2.1 Geografica y temporal

Creacion de un sitio web para el comercio electronico de accesorios

especificamente para el cabello de la mujer en el departamento de San Salvador El

Salvador durante el periodo que inicio el pasado mes de junio y finalizé en el mes de

octubre de 2022.

1.2.2 Tebrica

El desarrollo del proyecto se ejecutd con el uso de toda aquella informacién,

disponible en documentos, material bibliografico relacionados a marketing digital,



tendencias y comercio electronico impresos o digitales. Libros de autores como Philip

Kotler, Gary Armstrong, Eric Ries, Inma Rodriguez Ardura.

Se utilizd de referencia revistas relacionadas a la moda y tendencias actuales, sitios
web dedicados a comercializar productos similares. Ademas, con la consulta de leyes
y reglamentos que regulan las empresas desde su creacion, en lo relativo a las
actividades, el comercio electronico y las marcas, esto encaminado a cumplir con el

marco regulatorio que aplica para este tipo de empresas.

1.3 Marco teorico

Parte fundamental en la cual se sustenta la investigacion con la recopilacion de
ideas, experiencias y conceptos que se tengan sobre el tema del comercio electrénico

a investigar.

1.3.1 Historico

Desde la antigliedad las prendas de vestir han evolucionado, en forma, disefio y
origen, y junto a ellas los complementos de vestuario, a pesar de que no se puede saber
con exactitud el origen de los accesorios de vestuario femeninos, se podria suponer

que han existido desde la prehistoria.

La variedad de este tipo de elementos varia acorde tanto a las regiones como a las
diferentes épocas; dicha variedad también surge con diferentes conceptos o funciones,

muchos de estos eran extraidos de la naturaleza; conforme se iban descubriendo las



herramientas que facilitaron la vida diaria, se comienzan a producir nuevos elementos

en el vestuario; alguno utilizados como proteccion, otros como adornos.

Referente a las modas y tendencias sobre los accesorios que las mujeres usan en el
cabello, cabe mencionar que lo tradicional nunca desaparece, esto representados en
telas como el satin, piedras como las perlas, estampados, entre muchos mas accesorios

para el cabello, con el que las mujeres buscan realzar su belleza.

Las diademas son de los accesorios mas usados por las mujeres, entre mas grande,
adornada o acolchonada es, mas a la moda se esta, en general los accesorios que sean
Ilamativos con variedad de colores, texturas y tamafios son los mas usados, cabe
mencionar que las casas de modas como Chanel, Givenchy y Dolce & Gabbana

demostraron que para cada estilo existe un accesorio.

La influencia de la globalizacion ha permitido estandarizar los procesos, mejorar la
logistica comercial internacional, asi como algunos patrones sociales, dentro de unas
de las industrias con més alto nivel de influencia se encuentran las modas; es asi como
han surgido nuevas tendencias que dan lugar a los cambios de gustos y preferencias,
pero hay elementos de esta industria que no cambian su esencia como lo es los

accesorios para el cabello.

El uso de estos productos en la actualidad ha cambiado el simbolismo que
representd en el pasado, ahora las mujeres utilizan estos elementos para adornar sus
cabellos, sujetarlo, por simple tendencia, para eventos especiales 0 como un simple

accesorio de complemento.



En el ambito internacional existen disefiadores y marcas reconocidas que se dedican
a la elaboracion de estos productos basados en modas, tendencias o temporadas que
son comercializados por medios tradicionales y ahora con la revolucion digital

mediante el comercio electrénico.

En El Salvador estos productos han estado a la disposicion de las consumidoras
desde décadas atras, como parte de la cultura, sus disefios eran limitados, pero hoy en
dia con un comercio mas globalizado se tiene acceso a nuevos estilos predisefiados y

una mayor oferta que es comercializada de manera tradicional en establecimientos.

1.3.2 Conceptual

a. Comercio electrénico

Como lo define Fisher & Espejo, (2011) son las” transaccion que una organizacion
realiza con sus mercados via internet” (p.296). Mediante el uso de la tecnologia y
como efecto de la globalizacion y la revolucién digital, se aperturaron de manera
dréstica las formas de hacer comercio; muchas empresas han visto una oportunidad en
esto y estdn migrando hacia las diferentes plataformas virtuales, que les permiten

reducir costes y llegar a mercados que fuera de éstas no podrian llegar.

Dentro del comercio electronico segun Fisher y Espejo (2011) existen dos
derivados los cuales son: “Comercio electronico mediato e inmediato”. La diferencia
entre ambos conceptos radica en que mientras el primero la forma de pago se hace

externamente a la plataforma, el otro se puede realizar dentro de la misma.



b. Marca

Segun Czinkota y Ronkainen (2007), “se refiere a un nombre, término, simbolo,
signo o disefio que una empresa utiliza para diferenciar sus ofertas de las de sus
competidores” (p.338). Como se define la marca tiene por objeto la identificacion y
distincion de entre un conglomerado de productos y empresas existentes en los
mercados, esto facilita a las empresas a orientar toda la actividad de marketing a
generar reconocimiento, prestigio, logrando asi que el cliente pueda recordarla e

inclusive sentirse identificado con ella mediante el uso de sus productos.

c. Valor

La creacidn de valor es un requisito indispensable para el éxito de las empresas, es
importante generar aspectos diferenciadores en cada una de las actividades enfocadas

a la atraccion y retencion de clientes.

Valor como lo definen los autores Fisher y Espejo (2011) es la “Expresion
cuantitativa del poder que tiene un producto de atraer otros productos a cambio”. La
magnitud perceptiva estara establecida por el cliente relacionando el valor de uso con

el valor de cambio.

d. Las 4 p del marketing Digital

Con los cambios en las tecnologias vienen cambios en elementos tradicionales

como son las P’s del marketing, es decir, producto, precio, promocién y punto de
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ventas; algunos autores se han atrevido a modificar la teoria, de tal manera de lograr

la adaptacion a la manera de hacer marketing en la actualidad.

Coto, (2088) “Marketing Digital da lugar a la aparicion de cuatro nuevas Ps:
Personalisation, Participation, Peer-to-Peer y Predictive Modelling (Personalizacion,
Participacion, Par-a-Par y Predicciones Modelizadas)” (p.25). Esto con relacion a
como las empresas deben percibir y ajustar sus actividades hacia el cliente, donde se
debe tomar a bien en primer lugar el crear bienes y servicios personalizados tomando

en cuenta sus necesidades y requerimientos.

Ademas, en la parte de participacion es importante la parte comunicacional entre
empresa y consumidor para lograr un mayor acercamiento y asertividad en las

actividades para satisfacer las necesidades.

Por otro lado, dentro de la estrategia Par a par estd enfocada en involucrar a los
clientes en el desarrollo del marketing mix, otorgadndole protagonismo, para lograr su
interaccion de forma activa; en la Ultima estrategia se menciona la modelizacion de las
expectativas del cliente mediante esto se lograra el analisis de informacion generada
en las plataformas virtuales como una base de datos, para poder comprender las

necesidades de los actuales y potenciales consumidores.

e. Marketing emocional

Fisher y Espejo (2011) “Enfoque de marketing cuyo objetivo fundamental es la

creacion de experiencias holisticas en los clientes” (p.20). Ya no basta con vender solo
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por generar un ingreso, las empresas deben encaminar todo su actuar a generar
experiencias en los clientes mediante el consumo de sus productos o servicios,
buscando generar fidelidad mediante el cumplimiento de las expectativas y

satisfaccion de las necesidades.

f. Compras Online

Segun (Martin, 2009) En materia de comercio electronico, una compra online es la
accién voluntaria de adquirir un bien o contratar un servicio a distancia, por medio de
internet, a cambio de un precio. Para que haya una compra online, como en cualquier
contrato, debe haber comprador online, vendedor (prestador de servicios de la

sociedad de la informacion), cosa, precio y consentimiento.

g. Moda

Como lo define (Martinez, 2021) Se conoce como “moda” al fenémeno social en
el que destacan determinados estilos de vestimenta y calzado. Estas tendencias se van
transformando y cambiando con el tiempo, y estos cambios estan sujetos a las
costumbres, culturas, entorno y gustos de quienes las consumen. Esto quiere decir, que

la tendencia de la moda es de caracter pasajero.

En un sentido mas amplio se refiere a la tendencia predominante sobre algin objeto,
lugar, habito o préactica. Por ejemplo (ademas de la ropa de moda), en cuanto a lugares,

puede hablarse sobre un restaurante de moda; de algin accesorio, como unos lentes de
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moda; de alguna actividad, unos juegos de moda, que pueden ser deportivos, virtuales

o de otro tipo; de gustos, como la musica de moda.

h. Tendencia

Segun (Yirda, 2021) Se conoce como tendencia a una preferencia o una corriente
que se decanta hacia un fin o fines especificos y que generalmente suelen dejar su
marca durante un periodo de tiempo y en un determinado lugar. En la actualidad la
palabra tendencia es utilizada como un sindénimo de moda, ya que es visto como un
mecanismo social que se encarga de controlar las elecciones que las personas llevan a

cabo.

i. Accesorios de cabello

Segun (Aguilar, 2020) Los accesorios para cabello son cualquier objeto que puedes
adherir a tu melena. Son productos funcionales porque te ayudan a acomodar tu

cabello en diferentes estilos, pero también estéticos.

j. Diadema

Segun Baldoceda, (2014) lo define como” un adorno o aderezo femenino en forma
de aro abierto, que sujeta el pelo hacia atras” Este accesorio incluye todos aquellos
que cumplen una funcion de sujecion en el cabello y cuya forma es de arco, las cuales

pueden ser de plastico, metal u otros materiales.
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k. Chongo(a)

Conforme el concepto asociado de (Baldoceda, 2014) es “un mono de pelo”. Este
accesorio es utilizado por las mujeres de diferentes edades, el cual cumple una funcién

estética.

I. Sombreros

El sombrero es una de las prendas de vestir mas populares y también de las mas
antiguas, es usado por las mujeres en ciertas ocasiones para protegerse del sol, frio o
como indicador de estatus social, esto es especialmente hace unos siglos atras, o
simplemente con una intencion estética de aportarle un toque a su apariencia, se
considera como uno de los accesorios de moda por excelencia. (Definicion ABC su

diccionario hecho facil, 2015)

m. Red social.

“Las redes sociales son lugares en Internet donde las personas publican y
comparten todo tipo de informacién, personal y profesional, con terceras personas,
conocidos y absolutos desconocidos”, afirma (Celaya, 2011, p. 106). Es asi como estos
espacios han cambiado conforme siguen los desarrollos tecnoldgicos, y han dejado de
ser simples medios para interactuar con otras personas, a un tipo de medio de
comunicacion difusion de contenidos que es aprovechado por las empresas para dar a

ofrecer sus productos y servicios.
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n. Marketing digital

Son todas aquellas actividades y estrategias con un origen comercial o0 no,
desarrolladas por las empresa o personas, que, mediante el uso de las diferentes
plataformas virtuales y dispositivos tecnolégicos, comunican diferentes mensajes, que
les permiten darse a conocer y generar un enlace para interactuar con sus potenciales

clientes y usuarios.

1.3.3 Marco legal

En términos generales las empresas dedicadas al comercio de productos de belleza
tal como lo son las de comercializacion de accesorios para cabello, sea que éstas
ejerzan sus actividades de manera tradicional o virtual, estan condicionadas a cumplir
con el régimen legal que las regula, desde la creacion hasta su funcionamiento, esto
en materia de registro de marcas, requisitos de importacion de materias primas o
productos terminados, cumplimiento fiscal, asi como en lo relacionado al recurso

humano necesario para el funcionamiento y demas actividades.

El marco legal al cual estdn sometidas las empresas esta en funcion de diferentes
responsabilidades y derechos que estas tienen, los cuales estan aplicadas por diferentes
instituciones o entes contralores tales como: Centro Nacional de Registro,
Superintendencia de competencia, Ministerio de Economia, Ministerio de trabajo,
Alcaldia Municipales, Instituto Salvadorefio del Seguro Social, entre otras.

Dentro de las cuales se tienen algunas leyes y articulos que son aplicables a estos

comercios:
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e (Cddigo de comercio

Es de suma importancia que toda entidad que comercializa electronicamente
accesorios para el cabello en El Salvador se sujete a las disposiciones legales del pais,
cumpliendo con las leyes especificas que inciden en sus transacciones y las
responsabilidades y deberes que como empresa le atafie con el fin de obtener un

adecuado funcionamiento.

Como lo indica el articulo primero de esta ley todo acto de comercio como lo es la
venta de accesorios para el cabello en El Salvador se regird por esta y otras leyes
mercantiles que atafien a la entidad: Art. 1.- Los comerciantes, los actos de comercio
y las cosas mercantiles se regiran por las disposiciones contenidas en este codigo y en
las demaés leyes mercantiles, en su defecto, por los respectivos usos y costumbres, y a

falta de éstos, por las normas del codigo civil. (4)

La creacion del sitio web para comercializacion de accesorios para el cabello en El
Salvador se considera como acto de comercio descrito en el Art. 3 de este cadigo.
Son actos de comercio: Los que tengan por objeto la organizacion, transformacion o
disolucién de empresas comerciales o industriales y los actos realizados en masa por

estas mismas empresas. Los actos que recaigan sobre cosas mercantiles.

La empresa dedicada a la comercializacion de accesorios para el cabello en El
Salvador es de Asociacién colectiva, debido a que mas de una persona obtendra el

derecho a participar en la administracién del negocio.
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Art. 20.- No obstante, su calidad de mercantiles, las sociedades que se constituyan
como colectivas o comanditarias simples, de capital fijo, y que tienen exclusivamente
una o mas de las finalidades que se indican a continuacion, una vez inscritas quedaran
exentas de las obligaciones profesionales de las comerciantes contempladas en el libro
segundo de este codigo, excepto las mencionadas en los nimeros | y 1V del art. 411

de este mismo codigo.

La entidad debera ser inscrita legalmente en el registro de comercio para obtener a
su vez la personalidad juridica con el fin de que los representantes puedan tener

facultades, tal como lo indican los articulos 24 y 25 de este codigo:

Art. 24.- Se inscribiran en el registro de comercio las escrituras de constitucion,
modificacion, transformacion, fusion y liquidacion de sociedades, o mismo que las
certificaciones de las sentencias ejecutoriadas que contengan disolucion o liquidacién

judiciales de alguna sociedad. (20)

Art. 25.- La personalidad juridica de las sociedades se perfecciona y se extingue
por la inscripcion en el registro de comercio de los documentos respectivos. Dichas
inscripciones determinan, frente a terceros, las facultades de los representantes y
administradores de las sociedades, de acuerdo con su contenido. Las sociedades
inscritas no pueden ser declaradas nulas con efectos retroactivos, en perjuicio de

terceros.
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e Ley de comercio electronico en El Salvador

Por el tipo de modelo de negocio de la creacién de un sitio web para la
comercializacion de accesorios para el cabello en El Salvador, automaticamente se
convierte en un sujeto obligado a obtener un marco legal de aplicacién siendo de suma

importancia que la entidad sea regida por dicha ley.

Sujetos obligados Art. 3.- Esta ley se aplicard a toda persona natural o juridica,
publica o privada establecida en El Salvador, que realice por si mismo o por medio de
intermediarios transacciones comerciales o intercambio de bienes o servicios
contractuales, mediante la utilizacién de cualquier clase de tecnologia o por medio de

redes de comunicacion interconectadas.

Cuando los proveedores de bienes y servicios se encuentren establecidos fuera del
territorio nacional, se regulara conforme a los convenios o tratados internacionales que
resulten de aplicacion. No se constituye presuncion de estar establecido en El
Salvador, por el simple hecho del uso de medios tecnoldgicos situados en El Salvador

para la prestacion o acceso al servicio.

Esta ley contempla los siguientes conceptos que las entidades deberan aplicar para
su debido funcionamiento como él es en el literal €) del Art. 6 de esta ley en donde

expresa sobre la emision de una factura electronica por la venta electronica.
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Art. 6.- Para efectos de la presente ley, se entenderéa por:

a) Comunicacion comercial electrénica: Toda forma de comunicacion que las
partes hagan por medio de mensaje de datos, con el fin de comercializar bienes
Yy servicios.

b) Usuario: Toda persona natural o juridica que por medios electrénicos contrate
bienes o servicios, o reciba oferta de los mismos.

c) Factura electronica: Es el comprobante electrénico de pago que deberan emitir
los proveedores de bienes y servicios usuarios de comercio electrénico, a
quienes realicen transacciones comerciales con ellos, de conformidad con la
legislacion pertinente.

d) Proveedor: Persona natural o juridica que desarrolle actividades de produccion,

fabricacion, importacion y comercializacidn de bienes o servicios.

No infringiendo en los derechos de proteccidon de datos personales, el comercio
electronico de los accesorios para el cabello en El Salvador tiene viabilidad de poder
publicitarse y promocionarse de formas sencillas y gratuitas tal como lo indica el Art.

13 de esta ley.

De las comunicaciones comerciales electronicas publicitarias o promocionales no
solicitadas: Art. 13.- Los proveedores de bienes y servicios que deseen enviar
comunicaciones, de caracter publicitario o de promociones, y que no cuenten con el
previo consentimiento del usuario para remitirle este tipo de comunicaciones, solo

podran hacerlo si cumplen los siguientes requisitos:



19

a) Indicar expresamente en las mismas, que constituyen una comunicacion
comercial electronica publicitaria o promocional no solicitada.

b) Incluir en el mensaje una opcion sencilla, gratuita y viable para solicitar la
exclusion de las listas de destinatarios del mismo en cualquier momento.

¢) Que los datos de los destinatarios hayan sido obtenidos sin infringir los derechos

de proteccion de datos personales.

Es importante que la empresa haga sentir al cliente que su compra es segura por lo
que se deberéa tener un proceso de confirmacion y la entidad como tal, debera a su vez
entregar al cliente un comprobante de la transaccidn que realizd y hacer un acuse de

recibido, asi como lo expresa el Art. 16, 17 y 21 de esta ley.

Proceso de confirmacion Art. 16.- Durante el proceso de compra, antes de pagar,
el usuario debe tener la oportunidad de verificar, modificar y confirmar su orden o
pedido, establecer el lugar de destino, a ser informado de las tarifas que aplican, monto
a pagar, cargos adicionales por envio y procesamiento de pago, impuestos o aranceles
aplicables; asi como verificar que sus datos personales estén correctos en la orden o

pedido y el momento de entrega de su compra.

Obligacion de entregar comprobante de transaccion Art. 17.- Todo proveedor de
productos o servicios que realice el ofrecimiento o venta de los mismos por medio del
uso de cualquier tecnologia o de redes de comunicacion interconectadas, una vez

realizada la transaccion, enviara al usuario por via electronica el comprobante de pago.
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Acuse de recibo Art. 21.- El proveedor de bienes y servicios estd obligado a
confirmar la recepcién de la aceptacion por medio del envio de un acuse de recibo a
través de correo electronico u otro medio de comunicacién electrénica que el usuario

haya sefialado.

e (Cddigo tributario y su reglamento

El codigo tributario se ha considerado como uno de los reglamentos mas
importantes que se debe conocer en cuanto al desarrollo de este negocio ya que
establece ciertas obligaciones tributarios con las que se deben cumplir y asi mismo
poder aplicarlas de la manera mas correcta. (Reglamento de aplicacion del codigo
tributario , 2001)

Es por ello que se seleccionaron ciertos articulos que se consideran que se puedan

aplicar a la idea del negocio.

En cuanto a esta ley tenemos el (Reglamento de aplicacion del codigo tributario ,
2001, art 45). que nos habla acerca de como deben emitirse los tiquetes a los
contribuyentes por medio de maquinas registradoras o sistemas computarizados
deberan cumplir con los requisitos que establece para las facturas el articulo 114,

literal b) del Cddigo Tributario, de conformidad al detalle siguiente:

a) Numero de Registro del Contribuyente y Numero de ldentificacion Tributaria
del Contribuyente.
b) Nombre del contribuyente, razén social o denominacion, giro o actividad del

contribuyente y direccién de su establecimiento u oficina.
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c) NUmero correlativo del tiquete.

d) Fecha y hora de la emision.

e) NUumero de maquina registradora o sistema computarizado.

f) Descripcién de los bienes y servicios especificando las caracteristicas que
permitan individualizar e identificar plenamente tanto el bien como el servicio
comprendido en la operacion, el precio unitario, cantidad de cada bien que se entrega
y el total respectivo, sefialando su condicion de gravado o exento.

g) Inclusion del impuesto respectivo en el precio de las operaciones gravadas.

h) Sub totalizar las ventas exentas y gravadas en los casos que la actividad
econdmica o giro del negocio asi lo requiera.

i) Valor total de la operacion.

Otro de los articulos importantes en conocer es el (Reglamento de aplicacion del
codigo tributario , 2001, art 107). el cual hace referencia al precio de ventas de los
productores, fabricantes, importadores, industriales o comerciantes que sean

designados como agentes de percepcion.

Deberan informar a la Administracion Tributaria, el precio de venta al pablico de
sus productos y cada vez que ocurran variaciones a los mismos, con ocho dias habiles
de anticipacion a la entrada en vigor de los correspondientes precios. Dicho informe

contendra como minimo la siguiente informacién:

a) Nombre, denominacion o razon social;
b) Numero de Identificacién Tributaria;

c) Numero de Registro de Contribuyente;
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d) Descripcion de los productos (indicando caracteristicas como: nombre,
presentacion, medidas de volumen o capacidad, precio de venta por unidad sugerida
al publico);

e) Fecha de inicio de vigencia de los precios de los productos; y,

f) Nombre, firma y sello del contribuyente, representante legal, o apoderado

acreditado para tal efecto.

La informacidn antes referida debera ser presentada cumpliendo con lo sefialado

con el articulo 34 del Codigo Tributario.
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CAPITULO Il METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Son un conjunto de técnicas y procesos que se utilizan en una investigacion o
proyecto, el cual este ayuda a obtener y analizar los datos que se recopilan a traves de

la investigacion y que dan repuesta al problema, garantizando resultados fiables.

2.1. Método de la investigacion

La investigacién se llevo a cabo siguiendo el método cientifico, lo cual implic6 un
abordaje sistematico y riguroso para obtener y analizar datos. A través de

observaciones y andlisis estadisticos, se buscd obtener resultados fiables y objetivos.

El uso de los procedimientos o pasos correctos en la elaboracion, planificacion y
desarrollo del proyecto servird para identificar las preguntas y dar respuesta a las
mismas de la manera mas adecuada, generando una base fiable de informacion para la

toma de decisiones.

Para que los objetivos del proyecto puedan ser alcanzados de una manera mas
efectiva y que los resultados sean los menos sesgados a lo esperado, se hara uso de
algunos elementos de la metodologia cientifica como lo definen Cortez y Ledn
(2004)” estd encaminada a profundizar el conocimiento en un proceso ya sea teorico,
practico o tedrico-practico, parte del conocimiento cientifico y lo lleva a la solucion

del problema de la sociedad” (p.20).
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Para lograr la aplicacion correcta de la metodologia, se implementara el método
inductivo, con el cual se pretende el estudio individual de los diferentes elementos que

condicionaran el éxito del modelo de negocio digital.

De esta manera se podra identificar la relacion existente entre elementos como:
gustos y preferencias, lugares, formas de comprar, entre otros para comprenderlos y
poder establecer bases tedricas que faciliten la creacion de estrategias en el desarrollo

del modelo.

2.1.1 Generalidades

La metodologia por utilizar dotard de herramientas y procesos que permitiran
orientar cada uno de los pasos a la busqueda de los resultados de manera objetiva, a

través de la realizacion de actividades que generen informacion relevante y pertinente.

e Investigacion Descriptiva.

Este tipo de estudio como lo conceptualiza Cortez y Leon (2004) “Busca
especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles importantes de personas,

grupos, comunidades o cualquier otro fenOmeno que se someta a un analisis” (p.20).

A través de la implementacion de este tipo de estudio se podra recopilar
informacion de los elementos importantes referentes a las preferencias y gustos del

cliente, y asi poder hacer una descripcién de los mismos y lograr orientar la
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informacién al planteamiento de estrategias que permitan obtener los resultados

esperados del proyecto.

2.1.2 Enfoque

Para la realizacion del presente modelo de negocio, se utilizara en la investigacion
el enfoque mixto cuali-cuantitativo que como lo define Sampieri (2014) “utiliza
técnicas de cada uno por separado, se hacen entrevistas, se realizan encuestas para
saber las opiniones de cada cual, sobre el tema en cuestion, se trazan lineamientos

sobre las politicas a seguir segun las personas que intervengan” (p.11).

Con dicho enfoque y mediante el uso de instrumentos de recoleccion de
informacién como lo es el cuestionario y la observacion directa, se pretende contar
con los elementos necesarios para poder sustentar el modelo de negocio, en relacién
con el analisis que se pueda realizar en factores motivacionales, conductuales y
emocionales que influyen al consumo de accesorios que complementan el vestuario

femenino y que facilitara la implementacion del comercio electrénico de los mismos.

Ademas, para poder sustentar la base tedrica referente al proyecto en desarrollo, se
hara uso de la informacion secundaria disponible, sean estos boletines, revistas,
investigaciones previamente realizadas, tesis, libros, entre otros que hagan referencia

al comercio electronico de accesorios femeninos y su uso en general.
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2.1.3 Unidad de analisis

Para que la ejecucidn de la investigacion permita lograr un estudio objetivo, se
definen a las unidades de analisis a personas del género femenino, del municipio de
San Salvador, que cumplen con caracteristicas establecidas, como lo son: estar dentro
de un rango de edad, utilizar dispositivos tecnoldgicos, entre otras, que facilitaran la
implementacidn de las estrategias que coadyuven a mejorar las posibilidades de éxito

del proyecto.

2.1.4 Técnicas de investigacion

Establecer las técnicas de recoleccion de informacién y datos es tan importante
como los demas elementos necesarios para obtener los resultados esperados, cumplir
con los objetivos y metas proyectadas; es asi como se han seleccionado los

instrumentos mas adecuados al tipo de investigacion.

e Las técnicas que se utilizardn en la investigacion seran a través de encuesta,
haciendo uso del instrumento cuestionario. La encuesta nos ayuda a recolectar

datos y analizar aspectos del comprador mas alla de cifras y numeros.

e Por otra parte, también se hara uso de la observacién directa, en lo relativo a
poder identificar gustos, tendencias y preferencias del mercado potencial.
Ademas, esta nos ayuda a analizar ciertos aspectos de los compradores como:

comportamientos y actitudes.
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2.1.5 Instrumento de investigacion

Dado que se adoptdé un enfoque mixto, para la recoleccion de informacion, se

emplearon tanto la técnica de la encuesta como la observacion directa.

En la técnica de la encuesta se utilizd6 como instrumento un cuestionario que se
disefio, tomando como base preguntas enfocadas en las “4 p” del marketing, es decir,
Producto, Punto de Venta, Precio y Promocion; de tal manera que gener6 informacion
que facilitd la toma de decisiones y la creacion de estrategias para el desarrollo del
proyecto; dicha encuesta fue ejecutada a través de un enlace enviado a las unidades de

analisis previamente establecidas.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Somos estudiantes de la Universidad de El Salvador, nos encontramos en nuestro
proceso de tesis para obtener el titulo de Licenciado en mercadeo internacional, y
nos gustaria que nos ayudaras con la siguiente encuesta, la cual nos permitira

recolectar datos importantes en dicha investigacion.

Objetivo

Conocer las preferencias de compra del segmento de mercado predefinido, en lo

relativo a la compra accesorios para el cabello por medios virtuales.
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Informacion personal
Edad:
18 a 25 afios
26 a 30 afos
31 a 35 afios
36 a 40 afos
Ocupacion:
Estudiante
Empleada
Negocio propio
Profesional
Otro

Correo:

1. ¢ Te gusta usar accesorios en tu cabello?

Si ir a la seccion 3 (inicia en pregunta 2)
NO ir a la seccion 17 (Este cuestionario a finalizado, gracias
por contestar)

2. ¢ Queé tipo de accesorio ocupas? (puedes elegir mas de 1)

Bandas de cabello
Ganchos

Diademas
Scrunchies

Mofios

Mascadas

Flores

Listones

Todos los anteriores
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3. ¢Cuales serian las principales expectativas sobre un producto

personalizado?

Exactitud de disefio
Economia

Calidad de materiales
Entrega a tiempo
Todos los anteriores

. ¢Con que frecuencia compra usted accesorios para el cabello?

Quincenal
Mensual
Otros

. ¢En qué lugares compras tus accesorios para el cabello?

Redes sociales
Compras por catalogo
Tiendas fisicas

Sitio web

Otros

. Ha realizado alguna compra por algun medio digital o red social?

Nunca

Alguna vez
Con frecuencia
Siempre

. ¢Por qué prefiere comprar en medios digitales?

Comodidad
Economia
Costumbre
Seguridad
Influencia
Ninguna
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8. ¢ Cual considera que es la mejor plataforma digital para lograr darle

a conocer las promociones u ofertas? (Selecciones al menos 2 opciones)

Facebook
Twitter
Instagram
Tik Tok
You Tube
Anuncios

9. ¢Cuales serian las principales motivaciones para adquirir un

accesorio personalizado en un sitio web?

Moda
Tendencia
Exclusividad
Influencia
Prestigio

10. ¢ Qué elementos le inducirian a cambiar la forma de compra fisica

por una en linea o sitio web?

Ofertas y promociones

Disefios vanguardistas o de moda
Disponibilidad de tiempo

Disefio exclusivo

Reputacion de la marca

11. ;/Qué tipo de promociones le motivarian a realizar sus compras en

sitios web?

Precios accesibles
Descuentos
Promocion 2x1
Gift card
Entregas gratis
Rifas
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12. ¢Cual es el precio que estaria dispuesto a pagar por un accesorio

para el cabello?

De $1a$3
De $3 a $5
De $5a $10
De $10 0 mas

13. ¢ Estaria dispuesto a pagar un costo adicional por la personalizacion

de un accesorio?

Sl
NO
14. ¢ Cuales son sus métodos de pago mas utilizados? (Selecciones las

gue considere convenientes).

Efectivo

Tarjeta de crédito o debito
Criptomonedas
Transferencias electronicas
Cupones

15. ¢Cual seria su recomendacion para que un negocio de venta de

accesorios en linea tenga éxito?

Este cuestionario a finalizado, gracias por contestar
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Para la técnica cualitativa de observacion directa, se utilizaron varios instrumentos

para recopilar y registrar los datos de manera sistematica y objetiva. Algunos de los

instrumentos que se incluyeron fueron:
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Cuadernos de campo: Se tomaron notas detalladas y descriptivas durante la
observacion directa, registrando lo que sucedia, las interacciones, comportamientos,

contextos y cualquier otro evento relevante.

Grabaciones de audio: La observaciéon directa fue complementada mediante
grabaciones de audio, lo que permitié capturar eventos que podrian haber pasado

desapercibidos en el momento.

Listas de verificacion: Se utilizaron listas de verificacién para tener una guia
estructurada durante la observacién y asegurarse de que se capturaran aspectos

especificos o comportamientos de interés.

La técnica de la observacién directa se llevo a cabo de la siguiente manera:

a. Poblacion objetivo:
Se especifico el grupo de mujeres que se observarian: mujeres jovenes,

profesionales o de diferentes grupos demograficos.

b. Contexto y ubicacion:
Se determind el lugar y momento adecuado para realizar la observacion (por

ejemplo, tiendas de accesorios, eventos de moda, lugares publicos, etc.).

c. Variables a observar:
Se enumeraron las variables especificas que se registrarian durante la observacion,

como el tipo de accesorio utilizado, color, tamafio, estilos y preferencias de uso.
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d. Registro de datos:
Se decidié qué métodos se utilizarian para registrar los datos durante la observacién

(por ejemplo, cuadernos de campo, grabaciones de audio).

e. Duracion y frecuencia de la observacion:
Se estableci6 la duracién de cada sesion de observacion y se determind la frecuencia

de las sesiones a lo largo del periodo de estudio.

f. Equipo de observadores:

El equipo de trabajo fue el responsable de seguir un protocolo comdn para evitar

sesgos en la recopilacién de datos.

g. Resultados:

Se analizaron los datos recopilados y se presentaron los resultados significativos.

2.2 Diagnostico de la situacion actual

Son factores internos y externos que permiten conocer la realidad de la empresa y

que asi mismo sirve para identificar y analizar la implementacion de estrategias que

se quieran llevar a cabo.

2.2.1 FODA cruzado

Para la realizacion de un diagnostico adecuado que permita generar un bosquejo

sobre el cual se desarrollara el plan de negocio, es importante identificar los elementos
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que influyen sobre la idea de negocio, para esto es necesario vincular los diferentes

factores internos y externos que pueden influir de manera directa e indirecta en el éxito

de este. Para eso se toma en cuenta la siguiente tabla que nos muestra la manera en

como se deben entrelazar los elementos del FODA.

Tabla 1
FODA cruzado Be Sparkles

Sitio Web para el

electronica de accesorios para dama.

OPORTUNIDADES

1. Acceso a un mercado potencial amplio.

2. Disponibilidad de insumos.

3. Bajo costo de insumos.

4. No hay otro competidor virtual directo.

5. Uso de tecnologia para el proceso productivo.
6. Facil acceso a plataformas de promocion.
AMENAZAS

1. Existencia de productos sustitutos.

2. Tendencias rapidas

comercio de forma

FORTALEZAS

1. Servicio de personalizacion.

2. Amplia variedad de estilos.
3. Precios competitivos.

4. Ahorro en infraestructura.

5. Calidad en insumos y productos.

6. Fécil acceso a la plataforma.

1. Aprovechar la ventaja
competitiva para generar valor al
cliente potencial.

2. Generar un amplio catalogo de
opciones y materiales.

3. Utilizar la estrategia de precios a
conveniencia, para lograr la
penetracion en el mercado

4.Beneficiarse del ahorro en
infraestructura para lograr
liderazgo en el comercio de este
tipo de producto.

5. Generar valor agregado al
ofrecer productos con altos
estandares de calidad.

6. Explotar el recurso de la
digitalizacion para captar clientes.

1. Generar un diferencial en los
productos, ante la oferta actual.

2. Implementar una investigacion
continua de estilos y modas.

DEBILIDADES

1. Tiempos de entrega.

2. Personal poco comprometido.

3. Marca nueva.

4. Bajo nivel de contacto con las
clientes.

5. Falta de recursos

6. Mal disefio de la interfaz.

1. Establecer los procesos adecuados para

ser eficientes ante el nivel de demanda.

2. Capacitar al personal para lograr
efectividad en el proceso productivo.

3. Dar a conocer la marca mediante la
produccion a bajo costo de estilos Unicos.

4.Establecer un servicio al cliente

adecuado o personalizado.

5. Hacer uso de las diferentes fuentes de
financiamiento disponibles.

6.Adecuar la plataforma a un estilo
simple y amigable.

1. Planificar los tiempos de disefio y
entrega para evitar la fuga de clientes.

2. Contratar al personal con aptitudes
creativas e innovadoras.
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3. Planificar inventario, adecuado a
la demanda proyectada para
mantener los precios.

3. Generar valor de marca al mantener los
stocks adecuados.

3. Cambios repentinos en el costo de productos o
insumos.

4. Desarrollar estrategias
promocionales que induzcan y
faciliten al cliente la migracion a
medios digitales.

4. Definir estrategias que incentiven al
cliente a visitar la pagina web mediante
promociones y ofertas.

4. Habitos de compra en lugares fisicos.

5. Promover estrategias que
5. El plagio. faciliten al cliente la percepcion
del valor agregado.

5. Ofrecer productos con un concepto
propio de la marca registrada.

6. Utilizar las herramientas y
filtros de las diferentes plataformas
digitales para acertar la promocién
al segmento adecuado.

6. Hacer uso de la inteligencia comercial
para lograr cumplir las expectativas de
los clientes.

6. Cambios en gustos y preferencias.

Fuente: autoria propia.

2.2.2 Desarrollo de 5 fuerzas de Michael Porter

Comprender los elementos que rodean la idea de negocio, bajo las cuales se vera
influenciada directa o indirectamente, contribuird a crear un modelo del entorno,
donde dicha comprension daré lugar a generar conocimiento comercial para lograr un

ambiente de certidumbre en la toma de decisiones y en el accionar cotidiano

Las cinco fuerzas de Porter nos permitiran analizar las mejores estrategias para el
desarrollo del proyecto de negocio, por otra parte, estas permitiran ver si la idea tendré

un potencial en el mercado y asi mismo si este llegara a ser rentable en el futuro.

e Poder de negociacién de los proveedores

En cuanto a esta fuerza, podemos analizar que en el rubro de accesorios para la
mujer en especial accesorios para el cabello, el poder que tienen los proveedores es
muy bajo ya que estos, estan compuestos por una amplia y diversificada variedad y

no se dependera de un proveedor especifico, por el hecho que para la elaboracion de
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un accesorio no solo se utiliza un tipo de material, sino que llevan diferente materias
primas para el producto final, por lo que se puede buscar u optar por el que ofrezca
un precio accesible y permita generar un costo mas bajo en la elaboracion del

producto.

Por otra parte, se tiene la ventaja que El Salvador posee acuerdos comerciales con
diferentes paises por lo que también beneficia y brinda la oportunidad de nuevos
proveedores con materias primas que sean de mejor calidad y que puedan ser

novedosos.

e Amenaza de los nuevos competidores

La amenaza de los nuevos competidores en cuanto a productos y accesorios que
sean para la imagen de la mujer en especifico se considera alta, debido a diferentes

factores que se encuentran en este rubro, entre los cuales se tienen las siguientes:

e Es un pais pequefio, en donde la mayor parte de la poblacion son mujeres.
e Las mujeres tienden ser mas consumistas.

e Las mujeres les gusta la moda y verse Unicas.

¢ No se requiere de mayor inversion para poder emprender este tipo de

negocio.

Debido a estos factores se considera que no hay barreras para que entren nuevos
competidores al mercado, existen ahora en dia diferentes medios por los que se puede

comercializar estos productos.
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A pesar de lo antes mencionado claramente el éxito de dichos productos esta
condicionado al valor agregado que las empresas ofrecen, siendo este el punto a

trabajar de manera estratégica.

e Poder de negociacion de los compradores

Las empresas 0 negocios que se dedican a la comercializacion de accesorios para
la mujer encuentran un mercado muy amplio por lo que el poder de negociacion de los
consumidores es considerablemente alto, los clientes pueden consultar precios y asi

mismo ver una variedad de opciones por la alta competencia que existe en el mercado.

Adicionalmente existen diferentes factores que influyen en el poder que tienen los
compradores sobre este rubro y uno de ellos que podemos mencionar y que se
considera que es el mas importante es la diferenciacion, ya que las mujeres buscan
siempre andar un accesorio Unico y que llame la atencion, por lo que la fidelidad de

marca es casi imposible de lograr, incluso teniendo precios mas accesibles.

Por otra parte, el comercio online tiene la ventaja que reduce el poder del cliente de
negociar precios, esto debido a que casi siempre estan preestablecidos por lo que el
cliente solo puede elegir entre tiendas virtuales y no directamente hacer uso de la

interrelacion con vendedores para solicitar un cambio de precio.
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e Amenaza de productos o servicios sustitutos

Dentro de esta fuerza, el rubro de comercializacién de productos para la mujer
tiende a ser muy alta debido a las modas que se dan afio con afio y a las temporadas
gue van pasando, es por ello que la probabilidad de entrada de nuevos productos
siempre se dara, por lo que se da la necesidad de innovar y cumplir con las expectativas
de los consumidores para ser siempre la opcion ndmero uno; la industria tiende a

cumplir los gustos de los clientes y la alta demanda que existe en este mercado.

¢ Rivalidad existente entre competidores de la industria

Dentro del analisis de esta fuerza se determina que el rubro dirigido a mujeres es
considerado muy alto, ya que existen muchas empresas y negocios que se dedican a la
comercializacion de accesorios para el cabello de la mujer, en El Salvador se
encuentran infinidad de tiendas fisicas, donde se ofrecen productos de este tipo,
también pueden encontrarse en redes sociales y plataformas virtuales como las Apps

que hoy en dia son de bastante uso.

Sin embargo, la probabilidad de este tipo de negocio tiende a ser rentable por la alta
demanda y el alto consumo que las mujeres tienen, esto conlleva a que sea un mercado

extenso.
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2.2.3 Desarrollo de PEST

Todos los negocios se ven influenciados por elementos que muchas veces son ajenos
a la planificacion de estos; tener una base de informacion mediante la ejecucion de
métodos de andlisis como el PEST, genera un elemento de accion ante factores que

condicionan el éxito.

Para este tipo de investigacion es importante conocer y analizar el entorno y cdmo
funciona especialmente en el marketing de género, en este caso estudiando
especificamente los roles y las conductas tipicas de las mujeres al momento de la

compra.

Ademas, en el estudio de comportamiento de compra de las mujeres, nos
encontramos con multiples elementos que influyen para la toma de decisiones al
momento de comprar y que son muy importantes para poder llevar a cabo esta
investigacion.

A continuacion, se hace un andlisis de los factores que pueden injerir en los

comportamientos de compra del mercado de interés.

a) Factores Politicos

En este punto se debe tener muy en cuenta la forma en la que esta compuesta la
estructura gubernamental puede afectar a través del actuar de las instituciones que la
componen; ejecutando politicas que lleguen a tener efectos positivos o adversos en el

tipo de negocio a desarrollar.
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Las politicas abiertas que facilitan favorecen la creacion de negocios y el
emprendedurismo, se debe mantener siempre pendiente de los cambios en las
relaciones politicas y comerciales internacionales, que puedan influir en las

actividades de la empresa o idea de negocio a desarrollar.

b) Factores Econémicos

Toda actividad econémica de EI Salvador se ve influenciada por el macroentorno,
directa o indirectamente, esto podria afectar el modelo de negocio planteado en este
documento, por lo que se debe observar continuamente los cambios generados en las
industrias relacionadas e indicadores economicos como: la tasa de inflacién, los ciclos
econdmicos del pais, tasas de interés, la disponibilidad y precio de materias primas,
elementos importantes como las fuentes de ingreso de mercado meta, la remesas, entre

otros.

El comprender los elementos antes mencionados permite, generar las estrategias

adecuadas y la toma de decisiones en el actuar del modelo de negocio.

De acuerdo con un analisis realizado por Ebanx se dice que El Salvador es el
segundo pais de Centroamérica con el mayor crecimiento en el comercio electronico
y que se segun proyecciones se espera que para el 2022 aumente a mas del 50% es
decir los productos que se comercializan a traves de las plataformas digitales mueven

la cantidad de $85 millones al afio.
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c) Factores sociales

Los grupos sociales, aspectos demograficos, los cambios culturales tienden a ser
componentes con mayor influencia para la toma de decision de compra, en el caso de
las mujeres son el estatus social, los roles, la familia y los grupos de referencia. Estos
grupos van ligados a las modas y tendencias e intervienen de manera significativa en

el comportamiento de compra de las mujeres.

d) Factores Tecnoldgicos

Los aspectos tecnoldgicos son la base fundamental para este tipo de modelo de
negocio, como empresa, innovar es un requisito indispensable y estar atentos a los

avances que puedan ir aconteciendo.

La popularidad del uso de medios digitales, dispositivos mdviles contribuye y
facilita la distribucion de informacidn para los clientes, lo que abre una brecha que

facilmente puede ser aprovechada para generar valor.

e) Factores Ecoldgicos

No se debe dejar atras esta variable e ir creando conciencia ambiental, ademas de
esto, es de estar atentos a la normativa que engloba ese punto como la del reciclaje, el
consumo energético, el uso de materias primas biodegradables amigables con el medio

ambiente.
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f) Factores Legales

Es fundamental contar con una ley que regule y posibilite las acciones de compra
y venta de productos, con el objetivo que la normativa brinde confianza a la relacion
comercial, por lo que toda normativa legal que incida en la actividad del modelo de
negocio planteado se deberd tomar en cuenta, principalmente en las de comercio

electronico, fiscales, de propiedad intelectual, entre otras.

A continuacion, se detalla como los factores antes descritos afectan a nuestro
negocio.

Tabla 2

Andlisis PESTEL

Analisis PEST

P El Salvador actualmente se encuentra liderado por el partido de Nuevas Ideas con el presidente Nayib
Bukele, Los tres 6rganos del estado: Ejecutivo, Legislativo y Judicial se encuentran mayormente liderados
por el partido en mencién.

Por el momento El Salvador se encuentra en una situacion de libre mercado, por lo que, en el caso practico,
no existe conflicto de venta de los accesorios para el cabello.

Sin embargo, se debe tener en cuenta y ser conscientes que los constantes cambios de las politicas del
gobierno pueden afectar en alguna medida el funcionamiento de la empresa en el futuro, por lo que se
debera respetar las leyes que se den.

E Este estudio se enfocara en la tasa de inflacion actual del pais, la cual ha obtenido un aumento significativo
en los precios de los productos y servicios; Segun el Banco Central de Reserva de El Salvador, en el mes
de mayo del 2022 el IPC (indice de precios al consumidor) ha aumentado un 7.48% de forma que la
inflacion acumulada en el afio 2022 es de 3.68%.

Esto afectaria significativamente el negocio debido a que algunas de las mujeres optaran por consumir
aquellos productos que sean de mayor necesidad como es el caso de los alimentos, combustibles y otros,
y no de los accesorios para el cabello, puesto que son por deseo mas que por una necesidad segun la
sociedad.

Ademas de esto se debe tener en cuenta que en El Salvador desde el 2021 el Bitcoin se ha convertido en
moneda de curso legal, siendo este un factor importante, de tal modo que, se debe aceptar esta moneda,
sin embargo, la variacion inestable de ella es un riesgo para el negocio.
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S Este es un factor de imitacion generado por un aprendizaje social mediante la observacion. El publico
objetivo son aquellas mujeres que utilizan redes sociales e internet, siendo factible aplicar el Marketing
Directo, esto debido a la facilidad que ellas tendran de disponer con solo un clic.

Es de recordar que la generacion a la que estd enfocada este tipo de negocio es aquella que gusta de la
moda textil, teniendo en cuenta que las tendencias se ven influenciadas por artistas y otros. Todo esto lleva
a que la empresa tenga que estar siempre en una constante actualizacion respecto a las modas globales.

T Este es un punto muy importante para el modelo de negocio, debido a que este se basa principalmente en
latecnologia para llegar al pblico meta, utilizado los medios sociales y la web; adicionalmente, los medios
de distribucion de los productos seran por medio de los usos tecnolégicos para localizacion del cliente,
estos pueden ser por otras alianzas como por ejemplo la APP de Pedidos Ya.

E El producto para ofrecer es de uso continuo, sin necesidad de ser desechado. Ademas de esto, el empaque
de este debera ser eco amigable o reciclable y se hard conciencia al publico femenino por medio de
campafias sobre uso y reciclaje.

L Porel momento no hay una ley que afecte directamente al modelo de negocio; sin embargo, en la actualidad
en la Asamblea Legislativa de El Salvador, la mayoria la posee un solo partido y facilmente pueden legislar
cambiando leyes en cualquier momento.

Fuente: autoria propia.

2.3 Conclusiones del diagndstico de la situacion

Con el analisis de la situacion realizada de los factores externos e internos que
pueden afectar o aportar al modelo negocio, se puede concluir, que, se esta ante un
proyecto con un alto grado de viabilidad, ya que solo con el hecho de ofrecer productos

para las mujeres lo hacen asi.

Si bien es cierto, se puede ver una alta competencia en cuanto al mercado de
accesorios para el cabello de las mujeres, pero que no son innovadoras, con la
tecnologia de este modelo de negocio, ofrecerd que el mismo comprador sea quien
disefie a su gusto y estilo los accesorios que desee, esto vuelve fuerte la idea de negocio

ante el mercado femenino.

Asi mismo, siempre existiran factores que seran favorables y no favorables como

se sefialan en los analisis anteriores, pero que a su vez no impiden el desarrollo de este
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por ser un mercado amplio y con oportunidades de crecimiento a pesar de que se esta

expuesto a nuevos competidores y que el comprador no tiene fidelidad por la marca.

2.4 Desarrollo del Lienzo CANVAS (comercio electronico a través de un sitio web

para la creacion y venta de accesorios para el cabello de la mujer en el salvador)

RELACIONES @0 SEGMENTOS D
l@\ SOCI0S CLAVE MTMDAI]ESGI.M'ES PROPUESTA DE VALOR G CONCLENTES .‘. CLENTES

1. Actualizaci6 t del . .
cluaizacion continua de 1.Publicidad y promocién a

sitio web. - - través de redes sociales.
. . . 2.Investigacion de tendencias = . .

LInstituciones financieras por temparidas 2.8ervicio de atencién al

(Bancos o caja de crédito). 3.Entregas oportunas de los 1. Personalizacién del cl}ep[g. . I.Mujeres entre los 18 y 85
2.Proveedores de insumos productos -diqeﬁo 3.Servicio automatizado. afios con poder

i . . ; . 4.Promociones y descuentos e
(telas, ~ materiales  de = 4 captacion de clientes a 9 Precio  accesible  del ada adquisitivo.
union, hilos, ganchos para través de redes sociales. por temporadas. 2.Mujeres que usan redes

agarre, diademas, piedras producto, tales ¢

) ) 3.Productos innovadores y Soc{a €s e Internet. ‘

y otros productos RECURSOS CLAVES originales. ln CANALES 3-M‘.ler€S‘ que  siguen
e .. % tendencias de influencers.

3.Proveedores de servicios 4.Tienda digital 1.8itio web.

L. 1.Equipo informitico. a 2
(Programador e sitio | . “quip . 2.Redes mmlels (Facebook,
o 2.Equipos y herramientas de Instagram, TikTok y
web, disefiadores, -
o costura (miquina de coser). YouTube).
costureras, servicio de | 3 Personal capacitado para la 3. Domicilio en San Salvador
entrega y publicidad). elaboracion  de los y entrega de productos a
productos. nivel nacional.

9’ ESTRUCTURA DE COSTES *5 e FUENTES DE INGRES0S

LIngresos de las ventas al detalle de los
accesorios para el cabello.

2.Ingresos de las ventas por mayoreo de los
accesorios para el cabello de las mujeres

3. Formas de pago: Transferencia bancaria, tarjeta
y efectivo.

1.Pagos de planilla.

2.Pagos de servicios basicos.
8.Pagos de servicios profesionales.
4.Publicidad y promocion.

Figura 1. Lienzo Canva Be Sparkles.

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion.
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CAPITULO 111 APORTE DE LA INVESTIGACION

La investigacion desempefia un papel esencial en la evolucion y mejora de los
negocios y el sector de los accesorios para el cabello no es la excepcion. En un
mercado que se caracteriza por su dinamismo y constante evolucién, comprender y

analizar a fondo los factores que influyen en este sector es fundamental.

A través de este estudio, se busca no solo identificar oportunidades de crecimiento
y mejora, sino también brindar a los actores de la industria las herramientas necesarias
para tomar decisiones informadas y avanzar en un mercado que sigue desafiando las

convenciones de la moda y la belleza.

3.1 Descripcion del negocio

Permite dar a conocer en que consiste la idea de negocio, ademas de ello permite

transmitir a los clientes, colaboradores e inversionistas los valores que existen en ella.

Nombre del Negocio: “BE SPARKLES”

/

BE SPARKLES

Figura 2. Logo Be Sparkles

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion.
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Informacién general
Nombre de la empresa: “BE SPARKLES”

Giro de la empresa: elaboracion y comercializacion de accesorios para el
cabello de la mujer

Cel: 7396-9944
Nombre de la pagina web: www.besparkles.com

E-mail: tiendabesparkles@gmail.com

Redes sociales:

'i Be Sparkles 0 Be Sparkles
l@' Be Sparkles

7396-9944

Elementos principales que componen el sitio web “Be Sparkles”

A continuacién, se muestra el disefio del sitio web Be Sparkles y cada uno de los

elementos que la componen.

Inicio Tienda Acercade Persondlizatu Producto '@ Identificarse Contdctenos

Descubre tuBrillo!

Accesorios creados @specialmente para ti.

Descubre mas

Figura 3. Sitio Web

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion.


mailto:tiendabesparkles@gmail.com
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En la siguiente figura se encuentra los principales elementos que componen el sitio
web y asi mismo una breve descripcion de cada uno de ellos que se han ido
desarrollando en las diferentes etapas de este modelo de negocio y cumpliendo cada

uno de ellos una funcion principal dentro de esta.

COMPONENTE DESCRIPCION

Inicio

Nuestros accesorios te haran lucir d
radiante..

inicio del sitio web muestra frases
inspiracionales a la marca y a los accesorios
para el cabello de la mujer y a la vez imdgenes
de los productos a ofrecer.

cccccccccc

Rangode procio

En la pestafia de tienda se encuentran los
productos disponibles a la venta, como
scrunchies, diademas, sombreros, ganchos y
pinzas para el cabello.

. Fa Al elegir un producto, cuenta con la
| e descripcion de color y tamafio, estos pueden
ser personalizados al gusto del cliente.

Acercadenosotros En la pestafia de Acerca de, se encuentra una
""""" e breve descripcion de la empresa y explica que
es lo que busca ofrecer con los productos, es

un punto para identificacion con la marca.

L4 personotatuproducto. @ Aybicercia - | Contoctencs

Para la pestafia de personalizacion de

p - producto es necesario que la ciente escriba
- sus datos para que la empresa se contacte y
oy le brinde el servicio personalizado.

Figura 4. Componentes del sitio web

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion.



COMPONENTE

Proceso e Paga >

Figura 5. Componentes del sitio web

DESCRIPCION

El sitio web cuenta con un carito para
compras, aqui la clienta puede ir acumulando
los productos en los que estd interesada y
desea comprar, al final muestra la totalidad a

pagar.

En la pestafia contactenos se encuentra la
informacion de la empresa como el correo
electrdnico, ndimero telefanico y direccion.
Asimismo, los clientes podrdn contactarse por
el sitio web al dejar sus datos.

Al final de todas las pestafias del sitio web se
encontrard informacién de contacto de la
empresa, asi como también el enlace de
todas las redes sociales de Be Sparkles.

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion.

A continuacion, se detalla las formas de pago para Be Sparkles:

Inicio Tienda Acercade Personaliza tu Producto w4

o (]

Revisar pedido Direccion

Aybi Garcia ~

v

nformacion exira Confirmar pedido

Producto

Facturacién & Envio: 51 avenida sur No 27-b, Comtel, San Salvador 01101, El Salvador

Elegir un método de entrega

@ standard delivery

Pagar con
) PayPal
() Tarjeta de crédito & débito
O Efectivo

< Volver al carrito

Figure 6. Formas de pago

H Ganchos de Flor 1.0 $1,99
Gratuito

z Diademas 30

Contdactenos

Cantidad Precio

Pagar ahora »

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion.

Subtotal: $13,96

=
- Impuestos: $0,00
Total: $13,96

48
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De las principales formas de pago que el cliente podréa efectuar en el sitio web son:
La primera opcion es por medio de PayPal una forma confiable y sin compartir su
informacién financiera, permitiendo realizar el pago directo a la cuenta de Be Sparkles

con su tarjeta de crédito.

La segunda opcion es por medio de tarjeta de crédito o débito del cliente, esta
opcion si requiere de mas informacion financiera por parte del cliente, de igual forma
es una compra segura y confiable. La tercera opcion que el cliente tendra la de pago

en efectivo, es decir el pago podra ser realizado contra entrega de su producto.

Adicionalmente se encuentra en trdmite una pasarela de pago con el Banco Agricola
(Wompi) la cual tendra una comision del 2.85% por cada transaccion, cuando se tenga

negociados todos los términos se agregara esta opcion de pago al sitio web.

Tabla 3

Estrategias a desarrollar en las diferentes etapas de Be Sparkles

Area Estrategias de la primera etapa afio 1
Forma de = Se definié que inicialmente el pago de los productos se
pago realizara contra entrega en efectivo y por medio de

trasferencias bancarias a la cuenta propia.
Productos = Se desarrollaran disefios enfocados en las diferentes

temporadas y festividades del afio.

Area Estrategia a desarrollar segunda etapa afio 2-3
Forma de = Inclusién de métodos o pasarelas de pago como lo es, el uso
pago de Wompi del Banco agricola.

= Seaplicara métodos de pago mediante la aplicacion de Chivo

Wallet para recibir pagos en dolares o Bitcoin.
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Comercial

Sitio Web y

productos

Creacion de alianzas estratégicas con comercios fisicos
dedicados a vender productos de la misma naturaleza para
promocionar los productos de la marca.

Dentro de la plataforma se desarrollar el modelado
tridimensional de los accesorios, en la péagina de
personalizacion, esto con el fin de facilitar al cliente la
visualizacion del modelo de los disefios.

Desarrollo de aplicacion movil para la oferta de productos y

la comercializacion de los mismos.

Area

Tecnologia y
Procesos

Segmentacion

y productos

Estrategia a desarrollar tercera etapa, afio 4-5

Se realiza inversion en maquinas de bordado, estampado,
sublimacién que permitira ampliar la oferta de productos e
incrementar la capacidad instalada en la empresa.
Incremento de personal para lograr aumento de produccion
y oferta.

Incorporacion de nuevos nichos de mercado como objetivo,
dentro de los cuales se incluiran disefios de accesorios para
nifias y bebes.

Accesorios de boda para el cabello de las damas.

Disefio de accesorios para mascotas.

3.2 Marco estratégico

Fuente: autoria propia.

Son métodos o estrategias que las empresas utilizan para definir adonde quiere

Ilegar a través de sus objetivos y metas a futuro.

3.2.1 Mision

Ofrecer accesorios vanguardistas para el cabello de las mujeres, con estandares de

calidad a través de un espacio digital que permita tener una experiencia Unica,

procurando superar sus expectativas del cliente.
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3.2.2 Vision

Convertirnos en una de las principales tiendas de comercio electronico de accesorio
para cabello a nivel nacional, brindando productos que generen valor agregado a

nuestros clientes.

3.2.3 Valores

Como parte de la filosofia empresarial bajo la cual se rigen cada una de las
actividades para dar fiel cumplimiento a la misién empresarial, se destacan los

siguientes valores corporativos como complemento estratégico:

e Calidad.
Principal pilar de la empresa representa la excelencia en cada uno de los procesos,
es decir ofertar productos de superiores caracteristicas como resultado de procesos

internos orientados a generar valor.

e Responsabilidad
Inherente en cada actividad con el objeto de lograr la eficiencia y eficacia en la

generacion de resultados.

e Trabajo en equipo
La unién de esfuerzos para lograr una mayor productividad facilita y permite el

cumplimiento de los objetivos corporativos orientados al cliente.
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e Empatia
Lograr identificar las necesidades del cliente, permite una mejor compresion de
aspectos importantes para el mismo, de tal manera de generar las soluciones o

productos que se adecuen a sus necesidades.

e Innovacion
Brindar acceso a productos que son comercializados de manera tradicional a
métodos digitales con las herramientas y opciones dentro de la plataforma que
permiten crear accesorios con disefios vanguardistas, directamente asociados a

tendencias modernas.

e Compromiso
Cumplir las expectativas del cliente, desde el primer contacto con la plataforma
digital, teniendo como fin, el lograr la fidelidad y lealtad a partir de su experiencia con

la misma.

e Diligencia
Desarrollar cada proceso de la manera mas efectiva, respetando los tiempos de cada
proceso y mejorando cuando sea necesario, de tal forma de generar ventaja

competitiva.

3.2.4 Objetivos
e Lograr un tréafico en el sitio web de al menos 500 personas la primera semana.

e Generar ventas de al menos 600 accesorios el primer mes de funcionamiento.
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e Obtener 3000 seguidores y leads en las diferentes redes sociales a mediano
plazo.

e Contar con una base de datos de 2000 usuarios o clientes para el primer afio.

3.25 Metas

e Desarrollar campafias en las diferentes redes sociales para aumentar el nimero
de seguidores.

e Diversificar las lineas de productos después del primer afio.

e Contar con una cartera de clientes solida que garanticen los flujos de efectivo
para aumentar la capacidad instalada de los primeros dos afios.

e Mantener un minimo de crecimiento del 5% en el volumen de ventas anuales.

3.3 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

Dentro de la parte estratégica del modelo de negocio es importante identificar las
diferentes caracteristicas de los accesorios para cabello que se van a ofrecer y
comercializar tomando muy en cuenta las tendencias y los de mayor demanda; es por
ello por lo que a continuacion se presentan los productos que tienen mayor presencia
en el mercado y en el que se han clasificado por estilo de producto, tipo de material,

color, medidas y precio.

Esto con el fin que el publico que visite el sitio web tenga en cuenta estas
caracteristicas y tenga un mayor conocimiento del producto que se esta ofreciendo, ya
que para el comprador es muy importante conocerlas porque esto ayuda a darle un

impulso a su compra.
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Scrunchies
Material: Corddn de pana

Estilo: Moda
Color: Beige, Café y Mostaza
Talla: ancho: 4cm Didmetro: 12.5 cm

Precio: $1.25

Material: Corddn de pana

Estilo: Moda

Color: Rosado pastel, Rosa y Rosa Malva
Talla: ancho: 4cm Diametro: 12.5 cm

Precio: $1.25

Material: Satin

Estilo: Moda

Color: Rosa y Amarillo
Talla: Largo: 16cm
Precio: $1.00

Material: chifon
Estilo: Moda
Color: Rosa

Talla: Largo: 16cm
Precio: $1.00

Cel: 7396-9944
Nombre de la pagina web: besparkles.odoo.com
E-mail: tiendabesparkles@gmail.com

Figura 7. Scruchies

Fuente: Todas las figuras son recuperadas de (AliExpress, n.d.)



Diademas
Material: Poliéster Blonda

Estilo: Fashion
Color: Rosa y Azul
Talla: Largo: 12cm

Precio: $3.00

Material: Poliéster
Estilo: Fashion

Color: Negro

Talla: Diametro: 12 cm

Precio: $4.00

Material: Algododn
Estilo: Fashion

Color: Rosa

Talla: Diametro: 12cm

Precio: $4.00

Material: cordén de pana
Estilo: Fashion

Color: café y verde

Talla: Largo: 12cm

Precio: $4.00

Cel: 7396-9944
Nombre de la pagina web: besparkles.odoo.com
E-mail: tiendabesparkles@gmail.com

Figura 8. Diademas

Fuente: Todas las figuras son recuperadas de (AliExpress, n.d.)



Chongas de amarre
Material: Gamuza

Estilo: Fashion

Color: Gris y Azul

Talla: Largo 12cm Ancho 10cm
Precio: 2 x $5.00

Material: Satin

Estilo: Fashion

Color: Morado, rosado y celeste
Talla: Largo 12cm Ancho 10cm
Precio: 3 x $5.00

Material: Algodon

Estilo: Fashion

Color: Blanco con destellos
Talla: Largo 12cm Ancho 10cm
Precio: $ 1.50

Material: Chiffon

Estilo: Fashion

Color: Verde, celeste y rosado
Talla: Largo 12cm Ancho 10cm
Precio: 3 x $5.00

Cel: 7396-9944
Nombre de la pagina web: besparkles.odoo.com
E-mail: tiendabesparkles@gmail.com

Figura 9. Chongas de amarre

Fuente: Todas las figuras son recuperadas de (AliExpress, n.d.)



Prendederos
Material: poliéster

Estilo: Fashion

e N Color: dorado
e & Talla: Largo 6cm
SR K

- Precio: $6.99

Material: poliéster
Estilo: Fashion
Color: Gris y rosado
Talla: Largo 8cm

Precio: $2.90

Material: Chifon

Estilo: Fashion

Color: Rosado y blanco
Talla: Largo 5cm

Precio: $2.55

Material: Poliéster
Estilo: Fashion
Color: Rosado

Talla: Largo 8cm

Precio: $1.99

Cel: 7396-9944
Nombre de la pagina web: besparkles.odoo.com
E-mail: tiendabesparkles@gmail.com

Figura 10. Prendederos

Fuente: Todas las figuras son recuperadas de (AliExpress, n.d.)

57



Sombreros

Figura 11. Sombreros

Material: Poliéster
Estilo: Fashion
Color: Blanco

Precio: $18.00

Material: Poliéster
Estilo: Fashion
Color: Café

Precio: $19.99

Material: Poliéster
Estilo: Fashion
Color: Café

Precio: $15.00

Cel: 7396-9944
Nombre de la pagina web: besparkles.odoo.com
E-mail: tiendabesparkles@gmail.com

Fuente: Todas las figuras son tomadas (AliExpress, n.d.)

3.4 VENTAJA COMPETITIVA

58

Son aquellas caracteristicas que hacen resaltar a un producto o servicio entre su

competencia para tener un buen posicionamiento en el mercado al que desean entrar.
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Las ventajas competitivas de Be Sparkles:

Precio

Calidad

Be Sparkles se caracteriza por tener:
e Precios asequibles al mercado objetivo

o Contar con las mejores ofertas en diferentes
temporadas del afo.

Experiencia

Siempre busca:

e Los mejores proveedores de materias primas
para ofrecer un producto de calidad y
duradero.

e Ofrece garantia del producto que se esta
ofreciendo para poder complacer a la mujer
salvadorefia.

La experiencia que da Be Sparkles:
e Que la mujer se sienta tnica y bella con su
accesorio de cabello, ya que cada una de
ellas podré personalizar su producto.

Personalizacion
Yy servicio

Be Sparkles permite:
e Seguridad
e Rapidez y confianza con sus clientes
e Un servicio muy personalizado
e Se da un seguimiento constante antes y
después de la compra.

Figura 12. Ventajas competitivas

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion
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3.5 PLAN ORGANIZACIONAL

Es el proceso en el que una empresa se organiza para llevar a cabo sus operaciones
diarias y esto permite que la compafiia lleve una mejor gestion y puedan alcanzar sus

objetivos de una forma mas eficiente.

3.5.1 Estructura organizativa de la empresa “Be Sparkles”

La forma de representacion organizativa de Be Sparkles, es por medio de un
organigrama funcional. Los tres socios fundadores tendran a cargo un departamento,
asi como las responsabilidades y tareas que le correspondan, tal y como se presenta a

continuacion:

Aybi Garcia
GERENTE GEMNERAL
Jestds Rojas Leila Ramos
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
FINAMNCIERO DE VENTAS Y
| MARKETING
»:Gesti(‘m de Capital Estrategias de Ventas
Contabilidad Estrategias de Mercado

Producciéon

Logistica

Figura 13. Organigrama

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion

3.5.2 Organizacidn de gestién y Recursos Humanos:

Actualmente la organizacién de gestion de Be Sparkles estara adecuada a los tres

socios fundadores de la forma representada en el organigrama, cada uno tendra a su
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cargo funciones principales dentro de la organizacién, considerando que de momento

no es necesario un departamento de RRHH y que sera evaluado a futuro, dependiendo

del crecimiento de la entidad para la contratacién de mas personal.

Tabla 4

Organizacion de gestion

Area de
gestion

Responsabilidades

Habilidades
requeridas

¢ Quién lo hara?

Gerente General

Departamento
Financiero

Departamento
de Ventasy
Marketing

Dirigir, Planificar y
controlar
estratégicamente la
administracion y
objetivos de la
empresa.

Evaluacién y toma de
decision para las
inversiones.

Gestion de riesgos
financieros.

Supervision de
contabilidad.

Realizar prevision de
resultados en un
periodo de tiempo

Planificar y coordinar
estrategias de ventas y
mercadeo.
Investigacion continua
del mercado y publico
meta para satisfacer
necesidades y generar
ingresos a la entidad.

Fortalecimiento de
los objetivos de la
empresa.
Liderazgo.
Resiliencia.

Aybi Garcia

Capacidad de
administrar y
obtener ingresos en
la empresa,

Jesus Rojas

Alto analisis para
proyecciones
financieras.

Creatividad Leila Ramos

Responsabilidad

Alcance de
objetivos.

Direccion de los
planes de venta 'y
mercadeo

Fuente: autoria propia.
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3.5.3 Proceso administrativo

Planificacion:
Esta a cargo del gerente general, quien es el representante legal del negocio en

cualquier ambito comercial. Ademas, posee las siguientes atribuciones:

e Autoridad y responsabilidad en la toma de decisiones sean referentes al
horizonte de la empresa.

¢ Definicion de metas y objetivos generales.

e Establecimiento de los componentes estratégicos a poner en marcha para
lograr las metas y objetivos.

e Establecer junto con las demas gerencias los diferentes presupuestos para
inicio de las actividades comerciales.

e La gestion financiera se realizara en conjunto con todas las unidades del
negocio, quienes deberan definir sus necesidades financieras para el periodo
corriente.

e Laevaluacion de las fuentes de financiamiento.

e Firma de documentacion legal y contable.

e Elaborar programas estratégicos en conjunto con las demas areas del negocio.

Organizacion
e Como se establece en el organigrama, se asignaran los encargados de las
diferentes unidades del negocio, entre los que estan las compras, ventas y

marketing, cuyas actividades seran ejecutas por los mismos.
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Los encargados de las unidades tendréan la responsabilidad de evaluar
procedimientos para buscar la eficiencia y eficacia.

Se definen las areas que requieren supervisién como la de produccion y
disefio.

Cada encargado de su unidad debera definir conforme la demanda, las
necesidades de personal.

El mantenimiento de la plataforma seré bajo la contratacion de recursos

externos.

Direccion

El liderazgo y motivacién estara bajo la responsabilidad del encargado de
cada unidad, buscando mantener equipos de trabajo altamente eficientes.
La resolucion de conflictos debera ejecutarse por el encargado de cada
unidad y en caso de no lograr consensuar, sera con ayuda de la gerencia

general.

Control

Las gerencias deberan implementar en las diferentes unidades los indicadores
de desempefio necesarios para evaluar la eficacia de los procesos y
desarrollar los ajustes necesarios.

Se debera dar seguimiento por parte de la gerencia al cumplimiento de
objetivos y metas de manera periddica.

Las gerencias deberan solicitar ajustes a sus presupuestos acorde a las

necesidades que se presenten.
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e Evaluar continuamente la terna de proveedores y acreedores.

e Dar seguimiento y analisis a los diferentes indicadores que genere el sitio

web y otras plataformas.

3.5.4 Identificacién y caracteristicas de proveedores.

Se establecen una terna de posibles proveedores de materias primas, insumos,

productos terminados, herramientas y otros.

Tabla 5

Proveedores de materias primas

Proveedor

Caracteristicas

Empresa de textiles.
e Depdsito de Telas
e Botones y encajes El Salvador
e Coplaza
Tienda de variedades o bazares.
e D’Perlas Bisuteria
e Almacenes la costura
e |dolS.AdeC.V
Tiendas de e-comerce.
e Amazon
e E-bay
o Aliexpress

Poseer diferentes tipos de telas, hilos
y existencias permanentes.

Comercializar variedad de listones,
elasticos, pines y botones.

Tiene productos exclusivos,
novedosos, de calidad: tanto insumos
para la elaboracion de los accesorios
como productos terminados.

Fuente: autoria propia.

3.6 PLAN DE MERCADEO

Es un documento que la empresa realiza para plasmar los estudios realizados de

marketing en el cual se encuentran los objetivos y estrategias que desean llevar a cabo

en un periodo de tiempo.
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3.6.1 Resultados de la investigacion de mercado

e Encuesta
Los siguientes graficos representan los datos mas relevantes que se obtuvieron durante

el sondeo realizado.

5. (En qué lugares compras tus accesorios para el cabello?
84 respuestas

Redes sociales 39 (46,4 %)

Compras por catalogo 17 (20,2 %)

Tiendas fisicas 80 (95,2 %)
Sitio web 14 (16,7 %)
Otros 27 (32,1 %)
0 20 40 60 80

Figura 14. Gréafico que representa los lugares donde las personas compran sus
accesorios.

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion

Dado que la pregunta permitia seleccion multiple, se identificaron los lugares méas
frecuentes donde las personas realizan las compras de este tipo de accesorios,
denotando que en su mayoria tienden a comprarlos en tiendas fisicas, esto en relacién
que por el tipo de producto se comercializa de forma popular en almacenes, tiendas,

Su permercados entre otros.

Se identifico que el segundo punto de compra esta en redes sociales, este dato es
importante porque refleja el cambio en los patrones de consumo, lo cual puede estar

directamente relacionado a la relevancia que estos medios estan tomando en el
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comercio electronico. La falta de sitios web que faciliten la compra de estos accesorios

refleja en la grafica un bajo porcentaje que hace uso de estos.

6. Ha realizado alguna compra por algun medio digital o red social?
84 respuestas

Nunca 18 (21,4 %)

Alguna vez 48 (57,1 %)

Con frecuencia 17 (20,2 %)

Siempre

Figura 15. Grafico de resultados obtenidos sobre las personas que han realizados
compras a través de medios digitales.

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion

La factibilidad de implementar un modelo de negocio por medios digitales y redes
sociales es bastante positiva, debido a que el 57.1% de las mujeres encuestadas ya ha
realizado “alguna vez” una compra por este tipo de medios y sélo un 21.4% expreso
que nunca ha realizado compras por este tipo de medio, esto hace que exista un

mercado potencial para Be Sparkles.
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8. ¢Cual considera que es la mejor plataforma digital para lograr darle a conocer las promociones
u ofertas? (Selecciones al menos 2 opciones)

84 respuestas

Facebook 63 (75 %)

Twitter
Instagram 70 (83,3 %)
Tik Tok 24 (28,6 %)
You Tube
Anuncios 16 (19 %)

0 20 40 60 80

Figura 16. Resultado de cudl es la mejor plataforma digital por las personas
encuestadas.

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion

En cuanto a las redes sociales mas atractivas para desarrollar campafias
promocionales de difusion e informar ofertas y promociones, los resultados indican
gue son Facebook e Instagram, esto esta asociado a que estos medios en la actualidad
son donde mas se promocionan los negocios mediante anuncios. Por tal razon la
estrategia encaminada a las redes sociales debe enfocarse en las mas populares para

lograr el objetivo esperado.

10. ¢Qué elementos le inducirian a cambiar la forma de compra fisica por una en linea o sitio web?

84 respuestas

Ofertas y promociones 74 (88,1 %)

Disefios vanguardistas o de

0,
moda 35 (41,7 %)

Disponibilidad de tiempo 39 (46,4 %)
Disefio exclusivo 27 (32,1 %)

Reputacion de la marca. 17 (20,2 %)

0 20 40 60 80

Figura 17. Resultado sobre la opinion de las personas sobre cuéles serian las
motivaciones para cambiar la forma de comprar accesorios de mujer.

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion
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Si bien es cierto que un buen porcentaje de mujeres en la actualidad compran por
medios digitales, también hay un cierto porcentaje de mujeres que aun prefieren
comprar de manera fisica, es por eso que los elementos que inducirian a una mujer a
comprar por un sitio web son por los factores de las “ofertas y promociones” elegido
en un 88.1% y por la “disponibilidad de tiempo” elegido por un 46.4% de las mujeres,
estos factores son claves para el desempefio y desarrollo de estrategias de Be Sparkles

en esas areas y ofrecer el mejor servicio a la poblacion femenina.

12. ¢ Cual es el precio que estaria dispuesto a pagar por un accesorio para el cabello?

84 respuestas

De $1 a $3 43 (51.2 %)

De $3 a $5 39 (46,4 %)

De $5a %10

0 (0 %)

De $10 o mas

Figura 18. Graficas de las personas encuestadas sobre lo que estaria dispuesto a pagar
por un accesorio.

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion

En general los resultados obtenidos, definen que mas del 80% estaria dispuesto a
adquirir los accesorios con un precio que ronde de $1 a $5 maximo, esto estaria
relacionado a que, en las maneras tradicionales de comercio de estos productos, los
precios populares estan dentro de esos rangos. Por tanto, se debera definir la estrategia
de precios tomando ese indicador, procurando reducir costos sin disminuir la calidad

de los productos terminados.
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13. ;Estaria dispuesto a pagar un costo adicional por la personalizacién de un accesorio?
84 respuestas

Sl 73 (86,9 %)

NO 11 (13,1 %)

Figura 19. Grafica de resultados para saber cuéntas personas estan dispuestas a pagar
un costo adicional por un accesorio.

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion

En lo relacionado a la disposicion de un desembolso adicional para obtener
caracteristicas especiales en los accesorios, un 86% estableciéo que si estarian
dispuestos; por tanto, es un elemento importante para tomar en cuenta ya que permite
visualizar el posible éxito de la idea negocio al ofrecer este tipo de productos, esto
también relacionado a que actualmente no hay negocios que realicen esa actividad en

plataformas web.

e Observacion directa
Los resultados de la técnica de observacion directa se presentan de manera objetiva y
descriptiva, destacando los hallazgos més relevantes que se obtuvieron durante el
proceso de observacién. A continuacién se presentan los resultados de la investigacion

sobre el uso de accesorios para el cabello de mujeres:
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Titulo del Estudio: Uso de Accesorios para el Cabello en Mujeres: Un Analisis

Observacional en Tiendas de Moda.

Introduccion: El presente estudio tiene como objetivo observar y analizar el uso de
accesorios para el cabello en mujeres en tiendas de moda de la ciudad de San Salvador.
Se llevé a cabo una observacion directa en diversas tiendas durante un periodo de dos
semanas para recopilar informacion sobre los tipos de accesorios utilizados,

preferencias de estilo y comportamientos de compra.

Metodologia: Se seleccionaron aleatoriamente tres tiendas de moda frecuentadas por
mujeres (Siman, Prisma moda y Almacenes Ylufa). La observacion se realizd en
diferentes dias de la semana (martes, jueves y sabados) y horarios de 1 hora: martes
de 5:00 pm — 6:00 pm, jueves de 5:00 pm — 6:00 pm y sabados de 10:00 am — 11:00
am con el fin de obtener una muestra representativa. Se utilizé un cuaderno de campo
para registrar las observaciones en tiempo real, incluyendo detalles sobre los

accesorios y sus caracteristicas.

Resultados: Durante el periodo de observacion, se registraron un total de 120
interacciones con mujeres que utilizaban accesorios para el cabello. Los hallazgos

clave se presentan a continuacion:

1. Tipos de Accesorios mas Utilizados:
- Scrunchies o colas: 45%
- Diademas y cintas para el cabello: 30%

- Pinzas y ganchos: 15%
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- Sombreros: 7%

- otros: 3%

2. Preferencias de Color:
- Tonos neutros (negro, blanco, beige): 50%
- Colores vivos (rojo, azul, verde): 35%

- Colores pastel (rosa, lila, celeste): 15%

3. Estilos mas Populares:
- Estilo Boho-Chic: 40%
- Estilo Cléasico: 30%
- Estilo Deportivo: 15%
- Estilo Elegante: 10%

- Estilo Retro: 5%

4. Lugar de Compra:
- Tiendas de moda en centros comerciales: 60%
- Tiendas especializadas en accesorios: 30%

- Compras en linea: 10%

Conclusiones: Los resultados de la observacion directa indican que las mujeres tienen
una preferencia notable por las scrunchies o colas como los accesorios mas utilizados.
Ademas, se observa una clara preferencia por accesorios en tonos neutros y estilos
Boho-Chic. La mayoria de las mujeres adquieren estos accesorios en tiendas de moda

en centros comerciales. Estos hallazgos son de utilidad para Be Sparkles que se
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especializa en una tienda en linea de accesorios para el cabello, con el fin de poder

adaptar los productos a las preferencias del mercado objetivo.

Limitaciones: Es importante mencionar que este estudio tiene ciertas limitaciones,
como la duracion de la observacion y el tamafio de la muestra. Ademas, debido a la
naturaleza de la observacion, no se pueden obtener detalles sobre las razones detras de

las elecciones de los accesorios o la percepcidn subjetiva de los participantes.

3.6.2 Marketing Mix Digital

Partiendo de los andlisis en la investigacion de mercado podemos establecer
estrategias que ayudaran a satisfacer las necesidades y comportamientos del mercado

al que se quiere llegar.

e Producto.

Accesorios para el cabello en tendencia, utilizados diariamente por el pablico

femenino, para sostener el cabello y estar siempre a la moda.

Be Sparkles ha desarrollado una gama de productos de accesorios para el cabello
con el fin de realzar la belleza femenina, estos son usados diariamente por muchas
mujeres, desde la forma mas sencilla hasta la méas sofisticada, a continuacion, se

mostraran algunos de los accesorios disponibles:
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Scrunchies

s—//‘w _ = Z
: - S N
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~ \\ \

Figura 20. Scrunchies
Fuente: Recuperado de (AliExpress, n.d.)

Son parecidas a las colas, con la diferencia que se encuentran un poco mas gruesas
y las telas son fruncidas sobre un elastico resistente, se elaboran con diferentes tipos
de telas, variedad colores, disefios y texturas tales como satin, algodon y terciopelo. A
su vez, estas pueden ser de forma tradicional o con agregados como flores, piedras u

otro tipo de adorno.

Valor agregado del producto: Las scruchies elaboradas por BS podran ser con las
telas que la clienta elija: seda o telas con disefios estampados, tamafios grandes,
medianos o pequerios, tradicionales o con adornos como piedras, flores o accesorios,

son personalizadas dependiendo el estilo de cada clienta.



74

Inicio Tienda Sobre Nosotros Contactenos =0 Identificarse Contactenos

Buscar... Q Tarifa pablica ~ Todos los productos / Scrunchies colores

Scrunchies colores

Tela de seda, con variedad de colores, tamano mediano.
$ 1,00
- 1 2

= AnAadiral carrito

Términos y condiciones
Garantizamos la calidad y disefo del producto.
Envio: 2-3 dias laborales f v ® =

s )

Figura 21. Presentacion del producto (scrunchies) en forma digital, del sitio web de
Be Sparkles.

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion

Ganchos o prendedores para cabello

Figura 22. Prendederos

Fuente: Recuperado de (AliExpress, n.d.)

(Apodados también como piojitos) estos son de material de pléastico, metal o cristal
Estos pueden ser de varios tamafos, estilos y colores, se encuentran desde los mas

grandes, hasta los mas pequefios.
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Valor agregado del producto: La base de este producto BS lo adquirira por medio
de proveedores. Sin embargo, podran ser personalizados con piedras o telas con el
disefio que la clienta desee, la disponibilidad de este producto serd de diferentes
materiales, tamafios y colores, con el fin de que el mercado meta obtenga una variedad

de elecciodn.

----- Inicio Tienda Sobre Nosotros Contactenos -0 Identificarse Contactenos

Buscar... Q Tarifa pablica ~ Todos los d s / Pinzaen forma de flor

Pinza en forma de flor

Disponible en color rosa, amarillo y negro.
2 piezas por $5.00

$ 3,00
- | 1] +

= Afadiral carrito

Terminos y condiciones
Garantizamos la calidad y disefio del producto.
Envio: 2-3 dias laborales f v @ Mv

Figura 23. Presentacion del producto (prendederos) en forma digital, del sitio web de
Be Sparkles.

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion

Diademas

Figura 24. Diademas
Fuente: Recuperado de (AliExpress, n.d.)
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Estas piezas son utilizadas para detener el cabello que cae cerca del rostro, ademas
del estilo que proporcionan, las hay en diferentes tamafios y colores, son decoradas

con diferentes telas, flores y piedras.

Valor agregado del producto: Las diademas de BS podran ser personalizadas con
telas, piedras, de diferentes disefios y estilos, para cada clienta, con la libertad de elegir
entre la variedad, ya que este articulo de belleza se ha vuelto un producto utilizado en
ocasiones tan especiales como bodas, quinceafios o cualquier evento especial, para

cualquier gusto o estilo que se requiera, podra ser personalizado.

Presentacion del producto (diademas) en forma digital, del sitio web de Be Sparkles:

woe - aentificars 50 Contactenos

Diadema Ancha
$ 3,00

™ Afadir al carrito

s B

Figura 25. Presentacion del producto (diademas) en forma digital, del sitio web de Be
Sparkles.

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion

Los productos de Be Sparkles seran identificados con el logo de la empresa, esto

con el fin de que se exista un reconocimiento y asociacién inmediata por las clientas.
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Descripcion de las caracteristicas del logo de Be Sparkles:

Tipografia:

8e sPparRkLEs Amazing Grotesk Ultra

DM Serif Display v
BE SPARKLES Pantone:
\ #ffdfzb

#ffag8dc

- #000000

#fffffef

Figura 26. Caracteristicas del logo

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion

Eslogan Be Sparkles: “Encuentra tu brillo”

Psicologia del color:

Amarillo: Es un color energizante y optimista, ideal para ser usado en sitios web.
Con este color Be Sparkles busca transmitir alegria, inteligencia y energia a todas las
mujeres.

Rosa: Color asociado a la feminidad, dulzura'y romance, es un color tranquilizador
(buscando un equilibrio) ideal para Be Sparkles, empresa dirigida al pablico femenino.

Negro: Be Sparkles usa sutilmente este color, buscando transmitir que los
productos son sofisticados.

Blanco: Asociado con la pureza y la novedad, reflejando luz a los ojos femeninos.
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Etiqueta y empaque para productos Be Sparkles:

Etiqueta :

BE SPARKLES

A\ /

\

\

BE SPARKLES

Figura 27. Etiqueta.

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion

Empaque :

Figura 28. Empaque
Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion
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Precio.

e Por la apertura del sitio web Be Sparkles encontraras productos desde $0.99

. \\, Z f._ m—/\ﬁl

Figura 29. Promocion de pre‘cios h
Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion

e Por la compra de 5 accesorios en adelante a través del sitio web se hard un

descuento del 15%

Figura 30. Descuentos
Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion

e Por compras que realices de 2 a 4 de la tarde, podras llevarte las diademas a

un precio $2.99

R, s ////L;'///l;‘
sszau

Por campras o parti de 200 pm <400 pm

Figura 31. promocidén de Diademas
Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion
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e Plaza.

Be Sparkles hara uso de un sitio web como herramienta para obtener interaccion

con las clientas, de esta forma podra comercializar accesorios para el cabello.

Sitio Web: www.besparkles.com

Canales de distribucién: La forma de interaccion de Be Sparkles sera por medio
de un canal directo tradicional y canales directos digitales (redes sociales), con el
objetivo de un mayor acercamiento, fidelidad de compray reconocimiento de la marca

con el publico meta.

Canal de distribucion tradicional: El canal de distribucion de los productos de

Be Sparkles es de forma directa, por medio del procedimiento:

1. Solicitud de la clienta por medio del sitio web del o los productos a adquirir,
2. Colocacion de los datos generales como nombre y direccion de entrega del o
los productos

3. Entrega por parte de Be Sparkles en la direccion acordada
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Redes Sociales

Instagram

&
%

@ instagram.com/besparkles/

(]W_\tug;mm Q B w Registrarte

besparkles  Seguir | Enviar mensaje

2 publicaciones 40 seguidores 136 seguidos
Be Sparkles

"Encuentra tu brillo”

Correo: tiendabesparkles@gmail.com
www.besparkles.odoo.com

B8 PUBLICACIONES

Figura 32. Perfil de Instagram

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion

Esta red social es una de las mas utilizadas por el mercado meta de Be Sparkles,
necesaria para la visibilidad del producto de manera atractiva por fotografia. Es una

herramienta importante para Be Sparkles.

Facebook

< C @ facebook.com/besparkles/Zshow_switched_toast=0&show_invite_to_follow=0&show._switched_tooltip=08show_podcast_settings=0&show_community_transition=0&s... 1© % [0 & §
Administrar pagina [ 0]
Be Sparkles
=4 Promocionar
< Inicio
Herramientas profesionales ~

[} Panel para profesionales

(&) insights

&J Centro de anuncios

Editar foto de portada

Be Sparkles

37 Me gusta » 37 seguidores

A Crear anuncios automatizados 'JQQ&LB@. 3§ Administrar /' Editar

©3 Promocionar publicacion

(&) crear anuncios

) Promocionar publicacién de Publicaciones  Informacion  Menciones  Opiniones  Seguidores  Fotos
Instagram &=

Figura 33. Perfil de Facebook

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion
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La segunda red social mas utilizada por el mercado meta, para obtener estadisticas
sobre el alcance de las publicaciones realizadas, ademas de promocionar productos y

Ilegar de manera interactiva a las clientas.

C & tiktokcom/@tiendabesparkles [
cr'l'ik'l'ok Buscar cuentas y videos =+ Cargar
Para ti H

@ tiendabesparkles o
Q9o siguiendo Ml besparkles
& uve [ seouir

0 Siguiendo 0 Seguidores 0 Me gusta

Aun no hay QQSCY\DC\éIW corta

Videos & Me gusta

‘ Iniciar sesién
Cuentas recomendadas
3 elbabermudezo

"C* frankh1694

. ﬁryhema:d;ﬂ
Figura 34. Perfil de TikTok.

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion

Esta red social es mas dindmica y esta dirigida para una porcion del mercado meta,
es decir, mujeres de edades entre los 18 a 35 afios, ademas esta herramienta funcionara
para reconocimiento de marca y es enfocada para dar posicionamiento y poner en

tendencia los productos.

WhatsApp Business: Herramienta de uso importante, complementaria y clave

para Be Sparkles, utilizada para una mejor comunicacion con las clientas.
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e Promocién

Las campafas publicitarias se desarrollaran dentro y fuera del sitio web, en su
mayoria difundidas de manera virtual; enlazando o vinculando los diferentes medios
sociales al sitio web, procurando dinamizar el trafico hacia la misma; el sitio web ha
sido disefiado de tal manera que sea una interfaz amigable para al cliente, que le resulte
facil navegar por el mismo para mejorar su experiencia; el uso de los diferentes medios

sociales ha sido seleccionado en busca de los siguientes objetivos:

Obtener un
alcance
deseado a un
menor costo.

La creacionde Lograr un
contenido engagement
visualmente con las
atractivo seguidoras.

Objetivos

Generar Facilitar la
reconocimiiento generacion de
de marca leads y ventas.

Un espacio para
compartir
experiencias

Figura 35. Representa los objetivos en el mix de marketing.

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion

A partir de la figura anterior se establecen los siguientes medios a utilizar para las

diferentes estrategias de promocion de la marca.
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Tabla 6

Estrategias de promocion.

Medio Estrategias.

Sito Web e Creacion de landing page, para lograr leads y generar una
base de datos de clientes.
e Elaboracion de pagina emergente de las promociones u
ofertas vigentes.

e Publicacién de historias, para dar a conocer promociones de

: o apertura.

e Publicaciones Feed, a las cuales se les agregaran los hashtags
asociados a la marca y productos.

Face_book e Promocionar pagina con un presupuesto de $150 por los

Business primeros 30 dias de lanzamiento, con lo que se pretende
lograr un alcance de al menos 5000 personas, previamente
segmentadas.

e Publicar productos en la Marketplace; las cuales se
impulsaran cuando se ofrezcan promociones y ofertas.

e Se creara la tienda donde se podran ofrecer productos
terminados y los servicios de personalizacidén, mediante un
catélogo, enlazados al sitio web donde se podra finalizar la
compra.

Be Sparkles

37 Me gusta + 37 seguidores il © Vensie  th Megusta

X Publicaciones 25 Filtros

seguidores de esta

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion
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e Promocion mediante publicaciones diarias.
@ e Utilizar reels de productos asociados.
e Creacion del perfil Instagram shopping enlazado al perfil de

Facebook y al sitio web.

e Desarrollo de videos con storytelling acerca del uso de

accesorios en el dia a dia.

e Compartir videos acerca de los productos y como realizar el

proceso de compra.

e Desarrollo del catalogo de productos.
e Realizar la vinculacion en el perfil con el sitio web,
Facebook e Instagram.
w e Configuracion de los mensajes automaticos.
e Crear comunidad mediante chat utilizando las diferentes

extensiones de la aplicacion.

Fuente: autoria propia.

3.7 PLAN DE VENTAS

3.7.1 Ciclo de ventas

e Prospeccion.

Se realizara la identificacion de las potenciales clientes, tomando en cuenta en
primera instancia la base de datos generada en la investigacion, donde se realizo la
respectiva segmentacion acorde a ciertas caracteristicas especificas; a partir de ese
punto se realizaran cada una de las actividades promocionales en medios sociales, bajo

un seguimiento continuo de las interacciones, enfocadas a las personas que tienen
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intereses similares por el tipo de producto ofertado, de esta manera se realizaran
actividades de seguimientos a dichas personas dentro de las plataformas, para conocer

las interacciones con paginas que ofrecen productos similares.

Como segunda estrategia se implementara el impulso del sitio web y los accesorios
ofertados entre el circulo de amigos, comparieros de trabajo y familiares, interactuando
con dichas personas, procurando generar una fuente de informacién acerca de si
representan un potencial cliente o simplemente un medio de referencia a otras personas

de los productos que se ofrecen.

e Pre-aproximacion.

Para lograr un resultado favorable, los responsables del area de ventas deberan
hacer un estudio a los prospectos mediante el seguimiento desde el primer dia de
publicacion en las plataformas sociales, para poder ver gustos y preferencias dentro

del perfil del mismo; es decir conocer lo méas que se pueda del cliente.

Por otra parte, para los clientes potenciales que estén dentro de cualquiera de los
circulos sociales mencionados anteriormente, mediante la observacion y las
conversaciones se debera procurar recopilar la mayor cantidad de informacion sobre
qué tipo de accesorios utiliza, donde los compra, cuando los utiliza, entre otras, para

saber queé tipo de productos ofrecerle.



87

e Aproximacion.

En esta etapa se deberad poner en practica un tipo de protocolo de ventas, el cual
estard compuesto para el caso de las plataformas virtuales, por un saludo genérico
previamente disefiado, que servird como linea de apertura para generar una interaccion

con el prospecto.

De igual forma se contara con una previa capacitacion al responsable de ventas, el
cual deberd establecer la manera de como hara la introduccion a los accesorios y la
referencia al sitio web, debera procurar generar un ambiente de confianza, utilizando
palabras positivas que contribuyan a la fluidez de la conversacién, buscando dar a
conocer el valor agregado que se ofrece, ademas se deben realizar preguntas, que den
lugar a una retroalimentacion de las necesidades del prospecto y generen nueva

informacion acerca de sus expectativas sobre los productos.

e Presentacion y demostracion.

Para realizar un proceso efectivo, serd importante comunicar en todo momento el
valor agregado que se ofrece entorno a lo que rodea la compra de accesorios en el sitio
web, es decir como el negocio resolvera un posible problema que tenga el cliente al
momento de realizar sus compras o se le genere una necesidad de personalizar un

accesorio para un evento especial.

Se compartira el catalogo del sitio web, el cual estara enlazado con las demas

plataformas de redes sociales; se le brindara al cliente las ventajas que ofrece una
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compra en la tienda, sean estos las de ahorro de tiempo, exclusividad, facilidad y

comodidad.

Cuando sea requerido, se haran muestras para entregar a prospectos que representen
un verdadero cliente, de tal manera de asegurar la transaccion; Se tendra como objetivo
primordial que cada cliente que realice su primera compra tenga una buena
experiencia, de tal forma que estos sirvan como medios para prospectar a otras

clientes, mediante las referencias.

e Manejo de objeciones.

Se debe estar preparados para dar una respuesta inmediata a las objeciones de ventas
que los clientes puedan presentar y para ello se debe saber como manejar y aplicar

buenas estrategias para no dejar ir esa venta.

Ya que serd una nueva marca, las personas no tendran la suficiente confianza para
adquirir el accesorio a través del sitio web Be Sparkles, porque dirdn es mejor
comprarlo en tiendas que ya son muy reconocidas o que por otro lado no pueda llegar
a cumplir sus expectativas, es por ello que en este punto se debe aplicar un plan de

apoyo en el cual se explique el beneficio que tendra al comprar con Be Sparkles.

Sera un producto exclusivo porgue es la persona quien lo disefie y por otra parte
se aplicara un descuento del 10%, asi mismo si el accesorio que la persona disefio no
parece cumplir esas expectativas se ofrece uno similar para ganar la confianza de cada

una de ellas y que vuelvan a optar por una nueva compra.
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e Cierre de venta

El cliente tendra la oportunidad de realizar cualquier pregunta y el vendedor tendra
que proporcionarle toda la informacién necesaria, ademas el vendedor le preguntara
¢como sera la forma de pago?, que dia quiere recibir su producto? Y pedira al cliente
a través de que medio quiere que se le dé el seguimiento. Es importante mantener la

comunicacion con el cliente para generar confianza en ellos.

e Seguimiento

El vendedor debera mantener una relacién con el cliente para ver que le parecio el
producto y asi ir fidelizadndolos para que el vendedor pueda ir creando su cartera de
clientes y tenga la idea que se le puede ofrecer en el futuro y asi mismo ir aumentando
las ventas y dar a conocer mas esta nueva plataforma e idea de negocio para poder

generar confianza en otras personas.



3.7.2 Proyeccion de Ventas

Tabla 7

Proyeccién anual en unidades

PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES - Be Sparkles

Unidad de

Precio

No.  Producto o Servicio N o Afio 1
medida Unitario
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
1 Scrunchies Unidad $ 1.00 150 158 165 174 182 191 201 211 222 233 244 257 2388
2 Diademas Unidad $ 3.00 100 105 110 116 122 128 134 141 148 155 163 171 1592
3 Chongas de amarrar Unidad $ 2.50 150 158 165 174 182 191 201 211 222 233 244 257 2388
4 Ganchos - Prendedores Unidad $ 2.00 150 158 165 174 182 191 201 211 222 233 244 257 2388
5 Sombreros Unidad $ 15.00 100 105 110 116 122 128 134 141 148 155 163 171 1592
Fuente: autoria propia.
Tabla 8
Proyecciones anuales en dolares
PROYECCIONES DE VENTA - US$ - Be Sparkles e
Producto o Servicio Ventas del Afio 1 ($)
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL

Scrunchies 150 $ 15750 $ 16538 $ 17364 $ 18233 $ 19144 $ 201.01 $ 21107 $ 22162 $ 23270 $ 24433 $ 25655 $ 2,388
Diademas 300 $ 31500 $ 33075 $ 34729 $ 36465 $ 38288 $ 40203 $ 42213 $ 44324 $ 46540 $ 483867 $ 51310 $ 4,775
Chongas de amarrar 375 $ 39375 $ 41344 $ 43411 $ 45581 $ 47861 $ 50254 $ 52766 $ 55405 $ 58175 $ 61084 $ 64138 $ 5,969
Ganchos - Prendedores 300 $ 31500 $ 330.75 $ 34729 $ 36465 $ 38288 $ 40203 $ 422113 $ 44324 $ 46540 $ 483867 $ 51310 $ 4,775
Sombreros 1500 $ 157500 $ 1,653.75 $ 1,736.44 $ 1,823.26 $ 1,914.42 $ 2,010.14 $ 2,110.65 $ 2,216.18 $ 2,326.99 $ 2,443.34 $ 2,565.51 $ 23,876

Total de Ventas Mensuales 2625 $ 275625 $ 2,894.06 $ 3,038.77 $ 3,190.70 $ 3,350.24 $ 3,517.75 $ 3,693.64 $ 3,878.32 $ 4,072.24 $ 4,275.85 $ 4,489.64
Total de Ventas Anuales = $ 41,782

Fuente: autoria propia.
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Para el primer afio de operaciones, las proyecciones de ventas son estimadas en 10,348 unidades, considerando una cartera de 2000 clientes con
compras de 5 unidades en promedio, en relacién con el tipo de negocio y que hay que generar confianza en el cliente, del primer al sexto mes se
proyectan en la categoria 1,3 y 4 un crecimiento mensual de 8 unidades y para los Gltimos meses 11 unidades.

Para la categoria 2 y 5 en el primer trimestre de 5 unidades, incrementando a 6 unidades en el sexto y séptimo mes, cerrado con 7 unidades

mensuales de crecimiento para los ultimos meses.

Tabla 9

Proyecciones en unidades

PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES - Be Sparkles

Producto o Servicio Unlda_d de Afio 2 Afio 3
medida Afio 4 Afi0 5
Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 TOTAL  Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 TOTAL

icrunchies Unidad 497 575 665 699 2435 521 604 699 734 2557 2941 3529
diademas Unidad 331 383 444 466 1624 348 402 466 489 1705 1960 2353
>hongas de amarrar Unidad 497 575 665 699 2435 521 604 699 734 2557 2941 3529
sanchos - Prendedores Unidad 497 575 665 699 2435 521 604 699 734 2557 2941 3529
,ombreros Unidad 331 383 444 466 1624 348 402 466 489 1705 1960 2353

Fuente: autoria propia.



Tabla 10

Proyecciones de ventas en délares

. Unidad de o o
No. Producto o Servicio medida Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4  TOTAL  Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4  TOTAL
1 Scrunchies Unidad $ 50645 $ 58628 $ 67869 $ 71262 $ 2,484.04 $ 54241 $ 62790 $ 72688 $ 76322 $ 2,660.41 $ 3,120.66 $ 3,819.69
2 Diademas Unidad $ 101290 $ 117256 $ 1,357.38 $ 142525 $ 4,968.08 $ 1,08481 $ 125581 $ 1,453.75 $ 152644 $ 532082 $ 6,241.32 $ 7,639.38
3 Chongas de amarrar Unidad $ 126612 $ 146570 $ 1,696.73 $ 1,781.56 $ 6,210.11 $ 1,356.02 $ 1,569.76 $ 1,817.19 $ 1,908.05 $ 6,651.02 $ 7,801.65 $ 9,549.22
4 Ganchos - Prendedores Unidad $ 101290 $ 117256 $ 1,357.38 $ 142525 $ 4,968.08 $ 1,08481 $ 125581 $ 1,453.75 $ 152644 $ 532082 $ 6,241.32 $ 7,639.38
5 Sombreros Unidad $ 506449 $ 586278 $ 6,786.90 $ 7,126.25 $24,84042 $ 5424.07 $ 6,279.04 $ 7,268.77 $ 7,632.21 $26,604.09 $31,206.60 $38,196.88
Total de Ventas Trimestrales $ 8,862.86 $10,259.87 $11,877.08 $12,470.93 $ 9,492.12 $10,988.32 $12,720.35 $13,356.37
Total de Ventas Anuales $43,470.74 $46,557.16 $54,611.55 $66,844.54
Fuente: autoria propia.

a) Para el primer afio de operaciones de Be Sparkles el incremento estimado mensual es del 5% sobre las ventas.
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b) Para el segundo afio se espera incrementar de las ventas en un 2% y en el tercer afio de operaciones se estima obtener un crecimiento del

5% sobre las ventas.

c) Para el cuarto afio de operaciones se incorporara mas personal por tanto se estima subir un 15% adicional en las ventas

d) En el quinto afio de operaciones la propuesta de incremento es del 20%, tomando en cuenta que ya se estaria aprovechando la capacidad

instalada.

Cada una de las estimaciones ha sido definida tomando como base el criterio de los administradores, estableciendo un crecimiento gradual y

paralelo a las actividades y estrategias de marketing digital a desarrollar.



3.8 PLAN FINANCIERO (bajo personeria natural)

3.8.1 Plan de inversion

Tabla 11

Plan de inversién Be Sparkles

PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL - Be Sparkles %7

FINANCIAMIENTO

Concepto Monto Fondos Propios

Magquinaria: $ 169.00 $ 169.00
Maquina de Coser $ 169.00 $ 169.00
Equipo: $ 77895 $ 778.95
Mesa $ 6995 $ 69.95
Sillas $ 7000 $ 70.00
Laptop $ 439.00 $ 439.00
Telefono $ 20000 $ 200.00
Herramientas de Trabajo: $ 61.00 $ 61.00
Kit De Corte $ 2500 $ 25.00
Kit de elementos de union $ 3600 $ 36.00
Capital de Trabajo: $ 3,491.05 $ 3,491.05
Efectivo $ 298693 $ 2,986.93
Materias Primas $ 34340 $ 343.40
Otros: $ 66072 $ 660.72
Empaque $ 500.00 $ 500.00
Solicitud de NIT $ 1.00

Matricula de comercio $ 9143

Pago de registro de casa matriz $  34.00

pago de registro de local 0 agencia $ 3429

Totales: $ 5,000.00 $ 5,000.00

Fuente: autoria propia.
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Para la ejecucion inicial del proyecto se establece un estimado de $5000 de capital

inicial que permita proveerse del mobiliario y equipo para iniciar las actividades,

adquiriendo las herramientas necesarias y los servicios técnicos para poner en

funcionamiento el sitio web; ademas se debe disponer del efectivo necesario para

actividades varias incluyendo la gestion documental y legalizacion del negocio.
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3.8.2 Estructura de costos

Tabla 12

Detalle de costo bruto en porcentaje por producto Be Sparkles

e Scrunchies Diademas Chongas de amarrar Ganchos - Prendedores Sombreros
"""" ¥ DETALLE DE COSTO BRUTO
' Costo % Costo % Costo % Costo % Costo %
Materia Prima / Materiales $ 0.10 24% $ 0.62 58% $ 0.35 44% $ 030 43% $ 4.00 71%
Personalizacion $ 0.17 41% $ 0.30 28% $ 0.30 38% $ 0.26 37% $ 115 20%
Empaques $ 0.05 12% $ 0.05 5% $ 0.05 6% $ 005 7% $ 040 7%
Otros $ 0.09 22% $ 0.09 8% $ 0.09 11% $ 0.09 13% $ 0.09 2%
Total $ 0.41 100% $ 1.06 100% $ 0.79 100% $ 070 100% $ 564 100%
Fuente: autoria propia.
Tabla 13

Detalle de costo bruto en délares por producto Be Sparkles

COSTO BRUTO - Be Sparkles

o Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Linea de Costo Costo Costo Costo Costo
Productos Unidades . Total Unidades - Total Unidades - Total Unidades - Total Unidades - Total

Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario
Scrunchies 2388 $ 041 $ 97890 2435 $ 042 $ 1,018.46 2557 $ 043 $ 109077 2941 $ 044 $ 1,279.47 3529 $ 044 $ 1,566.07
Diademas 1592 $ 1.06 $ 1,687.22 1624 $ 1.08 $ 1,755.39 1705 $ 110 $ 1,880.02 1960 $ 112 $ 2,205.27 2353 $ 115 $ 2,699.25
Chongas de amarrar 2388 $ 079 $ 1,886.18 2435 $ 0.81 $ 1,962.39 2557 $ 082 $ 210172 2941 $ 0.84 $ 2,465.32 3529 $ 0.86 $ 3,017.55
Ganchos - Prendedc 2388 $ 070 $ 1,671.30 2435 $ 071 $ 1,738.83 2557 $ 073 $ 186229 2941 $ 0.74 $ 2,184.46 3529 $ 076 $ 2673.78
Sombreros 1592 $ 564 $ 8977.26 1624 $ 575 $ 9,340.00 1705 $ 587 $10003.14 1960 $ 599 $11,733.68 2353 $ 6.10 $14,362.03
Total 10346 $ 8.60 $ 15,200.86 10553 $ 8.77 $15,815.07 11081 $ 895 $16937.94 12743 $ 9.13 $19,868.20 15291 $ 9.31 $24,318.68

Fuente: autoria propia.
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Tabla 14

Detalle de costo del personal - Be Sparkles

“ides COSTO PERSONAL Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Empleados 3 3 3 4 4
Salarios $13,140.00 $13,402.80 $13,670.86 $18,592.36 $ 18,964.21
Prestaciones $ 20038 $ 2,04393 $ 2,084.81 $ 2,83534 $ 2,892.04
Total Costo Personal $15,143.85 $ 15,446.73 $15,755.66 $21,427.70 $ 21,856.25

Fuente: autoria propia.

Dentro de la planificacion de recursos humanos, se establece que para los primeros tres afios solo se contara con tres personas que realizaran las
activades que pondran en marcha el negocio, los cuales tiene funciones especificas asignadas; para el cuarto y quinto afio ya se contratard con una

persona mas, esto teniendo en cuenta el incremento proyectado en las ventas el cual aumentaria el trabajo operativo.
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Tabla 15

Otros costos y gastos - Be Sparkles

--------- . Otros Costos y Gastos - Be Sparkles Costos Fijos
NS Mensuales
Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Servicios tecicos 1% 1% 1% 1% 1% $  50.00
del sitio web
Mantenimiento 1% 1% 1% 1% 1% $ 25.00
Agua, Gas, 1% 1% 1% 1% 1% $  40.00
Electricidad
Comunicaciones 1% 1% 1% 1% 1% $ 45.00
Promociony % % 7% % 7% $  250.00
Publicidad
Pasajes y Viaticos 6% 6% 6% 6% 6% $ 200.00

Fuente: autoria propia.

Los gatos mensuales estan directamente relacionados al nivel de ventas anual, por tanto, para el caso los méas representativos seran los destinados
a la entrega o domicilio de los productos y los de Promocién, estos Gltimos son relevantes ya que de la efectividad de estos depende cumplir con

las proyecciones de venta.
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3.8.3 Flujo de efectivo

Tabla 16

Flujo de efectivo proyectado para primer afio - Be Sparkles

Flujo de Caja Proyectado para el primer afio de operaciones - Be Sparkles

Afio 1 o
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 Afio 1
Ganancia Neta -$ 17693 -$ 10459 -$ 2862 $ 5114 $ 13488 $ 22281 $ 31515 $ 41210 $ 51391 $ 620.78 $ 733.01 $ 850.83 $3,544.45
Mas:
Depreciacion $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 201.79

Flujo de Caja Neto(FCN) -$ 160.11 -$ 87.78 -$ 1180 $ 6796 $ 15169 $ 239.62 $ 33196 $ 42891 $ 530.72 $ 63759 $ 749.83 $ 867.64 $3,746.24
Fuente: autoria propia.

La proyeccion del flujo de caja permite visualizar el comportamiento econémico de las finanzas para el primer afio, se determina que para los
primeros tres meses estos resultados sean negativos, estos estan relacionados a la inversion inicial que se realizard, en los meses posteriores a

medida las ventas incrementen se obtendran resultados gradualmente positivos lo que estabilizara las finanzas.
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Tabla 17

Flujo de efectivo proyectado del afio 2 al 5 - Be Sparkles

Flujo de Caja Proyectado para segundo, tercer, cuarto y quinto afio de operaciones - Be Sparkles

Afio 2 Afio 3 ~ ~
Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 Total Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 Total Afo 4 Afo'5
Ganancia Neta $1,078.21 $1,078.21 $1,078.21 $1,078.21 $4,312.83 $1,355.29 $1,355.29 $1,355.29 $1,355.29 $5,421.15 $3,447.62 $9,517.11
Mas:
Depreciacion $ 5045 $ 5045 $ 5045 $ 5045 $ 20179 $ 5045 $ 5045 $ 5045 $ 5045 $ 20179 $ 20179 $ 201.79

Flujo de Caja Neto(FCN) $1,128.66 $1,128.66  $1,128.66 $1,128.66 $4,514.62 $1,405.74 $1405.74 $1,405.74 $1405.74 $5622.94 $3,649.41 $9,718.90
Fuente: autoria propia.

En el cuadro anterior se observa la relacion incremental del flujo de caja, en el primer afio debido a que aun se estd generando una cartera de
clientes y relacionado a la inversion inicial, las ventas no permiten obtener mayor ganancia, pero a medida que se desarrollan activades estratégicas

para mejorar el flujo de visitas en el sitio web, las ventas mejoran su comportamiento, hasta el punto de casi triplicar el monto en el 5° afo, lo que

reflejaria tener unas finanzas sanas y permitira nuevas inversiones encaminadas al crecimiento.



3.8.4 Andlisis de rentabilidad y punto de equilibrio

Tabla 18

Rentabilidad proyectada
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PROYECCIONES FINANCIERAS - CALCULO DE RENTABILIDAD PROYECTADA - Be Sparkles

Flujo de Fondos Poyectado del Inversionista

Rubros del Flujo de Caja/Periodo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingreso por Ventas $ 41,782.47 $43,470.74 $ 46,557.16 $ 54,611.55 $ 66,844.54
Costo de Bienes Vendidos $ 15,200.87 $15,815.07 $ 16,937.94 $ 19,868.20 $ 24,318.68
Ganancia Bruta $ 26,581.60 $27,655.67 $ 29,619.22 $ 34,743.35 $ 42,525.86
Salarios $ 13,140.00 $13,402.80 $ 13,670.86 $ 18,592.36 $ 18,964.21
Prestaciones $ 2,003.85 $ 2,04393 $ 2,08481 $ 283534 $ 2,892.04
Servicios técnicos del sitio web $ 58495 $ 60859 $ 65180 $ 76456 $ 935.82
Mantenimiento $ 29248 $ 30430 $ 325.90 $ 38228 $ 467.91
Seguros $ 29248 $ - $ - $ - $ -
Agua, Gas, Electricidad $ 480.00 $ 47818 $ 51213 $ 60073 $ 735.29
Comunicaciones $ 540.00 $ 565.12 $ 605.24 $ 709.95 $ 868.98
Utiles de Oficina $ 12000 $ 13041 $ 139.67 $ 163.83 $ 200.53
Promocién y Publicidad $ 3,000.00 $ 3,129.80 $ 3,352.12 $ 393203 $ 3,932.03
Pasajes y Viaticos $ 2,381.60 $ 247783 $ 2,653.76 $ 3,11286 $ 3,810.14
Depreciacion $ 20179 $ 20179 $ 201.79 $ 20179 $ 201.79
Total Gastos Generales y de Admoén. $ 23,037.15 $23,342.84 $ 24,198.07 $ 31,295.73 $ 33,008.75
Ganancia Gravable(GAl) $ 354445 $ 431283 $ 5421.15 $ 344762 $ 951711
Ganancia Neta $ 354445 $ 431283 $ 542115 $ 344762 $ 9,517.11
Més:

Depreciacion $ 20179 $ 20179 $ 201.79 $ 201.79 $ 201.79
Menos:
Amortizacion de Préstamo $ - $ - $ - $ - $ -
Inversion Inicial $5,000.00
Més:
Valor de Salvamento de Inversion $ -
Recuperacion del Capital de Trabajo
Flujo de Caja Neto(FCN) -$5,000.00 $ 3,746.24 $ 451462 $ 562294 $ 364941 $ 9,718.90
Fuente: autoria propia.
Tabla 19
Reintegro de inversion
Periodo de Reintegro de
Inversion(PRI) 2 Aiios Aprox.
Valor Actual Neto(VAN) $ 22,205.75
Tasa Interna de Retorno(TIRreg) 85%
Retorno Sobre Inversiéon(RSI o TRC) 105%
indice de Rentabilidad(IR o RBC) 5.44

Fuente: autoria propia.
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Es importante definir los indicadores que permitan determinar la viabilidad del
proyecto, en el cuadro anterior se identificd que el valor actual neto de los flujos

futuros nos da un valor positivo, lo que es una buena sefial.

Ademas, se determina que la Tasa Interna de retorno, muestra que la inversion
inicial sera recuperada en un estimado de 2 afios, dando un valor de 0.85 lo que indica
que la dicha inversidn sera rentable después de relacionar flujos de gastos con ingresos

futuros

Sobre el indicador de retorno sobre la inversion y el indice de rentabilidad también
se refleja un parametro positivo ya que el inversionista estaria obteniendo beneficios

de un poco mas del 5% de la inversion realizada.



Tabla 20

Punto de equilibrio operativo

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO

No. Producto o Unidad de Ventas del Porcentaje de Precio de V(;n?izgl)e Margende Unidades de Ingreso de
Servicio medida Primer Afio  Participacion Venta Unitario Unitario Contribucién  Equilibrio Equilibrio
1 Scrunchies Unidad 2388 23% $ 1.00 $ 041 $ 0.59 2069 $ 2,069.21
2 Diademas Unidad 1592 15% $ 3.00 $ 1.06 $ 1.94 1379 $ 413841
Chongas de
3 amarrar Unidad 2388 23% $ 250 $ 079 $ 1.71 2069 $ 5173.01
Ganchos -
4 Prendedores Unidad 2388 23% $ 200 $ 070 $ 1.30 2069 $ 413841
5 Sombreros Unidad 1592 15% $ 1500 $ 564 $ 9.36 1379 $ 20,692.05
Margen de Contribucion
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 10346 100% Combinado $ 2.57 8967 $36,211.09
Unidades Combinadas de = Total de Costos Operativos Fijos = $ 23037.15 = 8967 Unidades
Equilibrio Margen de Contribucion
Combinado $ 2.57

Fuente: autoria propia.

101



3.8.5 Estado de resultado proyectado

Tabla 21

Estado de Resultados proyectado para el primer afio

PROYECCIONES FINANCIERAS - ESTADOS FINANCIEROS - Be Sparkles

Estado de Resultados Proyectado

Ingreso por Ventas

Costo de Bienes Vendidos
Ganancia Bruta

Salarios

Prestaciones

Servicios técnicos del sitio web
Mantenimiento

Seguros

Agua, Gas, Electricidad
Comunicaciones

Utiles de Oficina

Promoci6n y Publicidad
Pasajes y Viaticos
Depreciacion

Total Gastos Generales y de Admon.
Ganancia Gravable(GAI)
Ganancia Neta

Afio 1 Total

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1
$ 2,625.00 $ 2,756.25 $ 2,894.07 $ 3,038.77 $ 3,190.70 $ 3,350.23 $ 3,517.75 $ 3,693.64 $ 3,878.33 $ 4,072.24 $ 427585 $ 4,489.64 $41,782.47
$ 095500 $ 1,002.76 $ 1,052.89 $ 1,10553 $ 1,160.81 $ 1,21885 $ 1,279.79 $ 1,343.78 $ 1,41096 $ 1,481.52 $ 155559 $ 1,633.39 $15,200.87
$ 167000 $ 1,753.49 $ 1,841.18 $ 193324 $ 2,029.89 $ 2,131.38 $ 2,237.96 $ 2,349.86 $ 2,467.37 $ 2,590.72 $ 2,720.26 $ 2,856.25 $26,581.60
$ 1,095.00 $ 1,095.00 $ 1,095.00 $ 1,095.00 $ 1,095.00 $ 1,095.00 $ 1,095.00 $ 1,095.00 $ 1,095.00 $ 1,095.00 $ 1,095.00 $ 1,095.00 $13,140.00
$ 16699 $ 16699 $ 16699 $ 16699 $ 16699 $ 16699 $ 16699 $ 16699 $ 16699 $ 166.99 $ 16699 $ 166.99 $ 2,003.85
$ 36.75 $ 3859 $ 4052 $ 4254 $ 4467 $ 4690 $ 4925 $ 5171 $ 5430 $ 57.01 $ 59.86 $ 62.85 $ 584.95
$ 1838 $ 1929 $ 2026 $ 2127 % 2233 % 2345 $ 2462 $ 2586 $ 2715 $ 2851 $ 2993 $ 3143 $ 29248
$ 1838 $ 1929 $ 2026 $ 2127 % 2233 % 2345 $ 2462 $ 2586 $ 2715 $ 2851 $ 2993 $ 3143 $ 29248
$ 4000 $ 40.00 $ 40.00 $ 40.00 $ 4000 $ 40.00 $ 40.00 $ 40.00 $ 4000 $ 40.00 $ 40.00 $ 40.00 $ 480.00
$ 4500 $ 4500 $ 4500 $ 4500 $ 4500 $ 4500 $ 4500 $ 4500 $ 4500 $ 4500 $ 4500 $ 4500 $ 540.00
$ 10.00 $ 10.00 $ 10.00 $ 10.00 $ 10.00 $ 10.00 $ 10.00 $ 10.00 $ 10.00 $ 10.00 $ 10.00 $ 10.00 $ 120.00
$ 25000 $ 25000 $ 25000 $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 $ 3,000.00
$ 14963 $ 15711 $ 16496 $ 17321 $ 18187 $ 19096 $ 20051 $ 21054 $ 22106 $ 23212 $ 24372 $ 25591 $ 2,381.60
$ 16.82 $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 1682 $ 16.82 $ 201.79
$ 1,84693 $ 1,858.08 $ 1,869.80 $ 1,882.10 $ 1,895.01 $ 1,90857 $ 1,922.81 $ 1,937.76 $ 1,953.46 $ 1,969.94 $ 1,987.25 $ 2,005.42 $23,037.15
-$ 17693 -$ 10459 -$ 2862 $ 5114 $ 13488 $ 22281 $ 31515 $ 41210 $ 51391 $ 62078 $ 733.01 $ 850.83 $ 3,544.45
-$ 17693 -$ 10459 -$ 28.62 $ 5114 $ 13488 $ 22281 $ 31515 $ 41210 $ 51391 $ 62078 $ 733.01 $ 850.83 $ 3,544.45

Fuente: autoria propia.
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Tabla 22

Estado de Resultados proyectado del 2 al 5 afio

Estado de Resultados Proyectado afios dos, tres, cuatro y cinco - Be Sparkles

Afio 2 Afio 3 o o
Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 Total Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 Total Afo 4 Aflo 5
Ingreso por Ventas $10,867.69 $10,867.69 $10,867.69 $10,867.69 $43,470.74 $11,639.29 $11,639.29 $11,639.29 $11,639.29 $46,557.16 $54,611.55 $66,844.54
Costo de Bienes Vendidos $ 3,953.77 $ 3,953.77 $ 3,953.77 $ 3,953.77 $15,815.07 $ 4,234.48 $ 423448 $ 423448 $ 423448 $16,937.94 $19,868.20 $24,318.68
Ganancia Bruta $ 691392 $ 691392 $ 6,913.92 $ 6,913.92 $27,655.67 $ 7,40481 $ 7,404.81 $ 7,404.81 $ 7,404.81 $29,619.22 $34,743.35 $42,525.86
Salarios $ 3,350.70 $ 3,350.70 $ 3,350.70 $ 3,350.70 $13,402.80 $ 3,417.71 $ 3,417.71 $ 3,417.71 $ 3,417.71 $13,670.86 $18,592.36 $18,964.21
Prestaciones $ 51098 $ 51098 $ 51098 $ 51098 $ 2,04393 $ 52120 $ 52120 $ 521.20 $ 52120 $ 2,084.81 $ 2,83534 $ 2,892.04
Servicios técnicos del sitio web $ 15215 $ 15215 $ 15215 $ 15215 $ 60859 $ 16295 $ 16295 $ 16295 $ 16295 $ 651.80 $ 76456 $ 935.82
Mantenimiento $ 7607 $ 7607 $ 7607 $ 7607 $ 30430 $ 8148 $ 8148 $ 8148 $ 8148 $ 32590 $ 38228 $ 467.91
Agua, Gas, Electricidad $ 11954 $ 11954 $ 11954 $ 11954 $ 47818 $ 12803 $ 12803 $ 12803 $ 12803 $ 51213 $ 60073 $ 73529
Comunicaciones $ 14128 $ 14128 $ 14128 $ 14128 $ 56512 $ 15131 $ 15131 $ 15131 $ 15131 $ 60524 $ 70995 $ 868.98
Utiles de Oficina $ 3260 $ 3260 $ 3260 $ 3260 $ 13041 $ 3492 $ 3492 $ 3492 $ 3492 $ 13967 $ 163.83 $ 200.53
Promocion y Publicidad $ 78247 $ 78247 $ 78247 $ 78247 $ 312980 $ 83803 $ 83803 $ 83803 $ 838.03 $ 335212 $ 3,932.03 $ 3,932.03
Pasajes y Viaticos $ 61946 $ 61946 $ 61946 $ 61946 $ 247783 $ 66344 $ 66344 $ 66344 $ 66344 $ 265376 $ 3,112.86 $ 3,810.14
Depreciacion $ 5045 $ 5045 $ 5045 $ 5045 $ 20179 $ 5045 $ 5045 $ 5045 $ 5045 $ 20179 $ 20179 $ 201.79
Total Gastos Generales y de Admén.  $ 5,835.71 $ 5,835.71 $ 5,835.71 $ 5,835.71 $23,342.84 $ 6,049.52 $ 6,049.52 $ 6,049.52 $ 6,049.52 $24,198.07 $31,295.73 $33,008.75
Ganancia Gravable(GAI) $ 107821 $ 107821 $ 107821 $ 107821 $ 4,31283 $ 1,355.29 $ 1,355.29 $ 1,355.29 $ 1,355.29 $ 5421.15 $ 344762 $ 9,517.11
Ganancia Neta $ 107821 $ 107821 $ 107821 $ 107821 $ 4,31283 $ 135529 $ 135529 $ 1,355.29 $ 1,355.29 $ 542115 $ 3,447.62 $ 9,517.11

Fuente: autoria propia.

Comentarios:

a) Lainversion inicial obtenido del equipo de trabajo seria de $5,000 con el objetivo de tener efectivo para los gastos y otras inversiones.
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3.9 PLAN DE TRABAJO

Plan de trabajo Be Sparkles
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No Objetivos Acciones Responsables Fecha de Fechade  Recursos
inicio fin
Desarrollar Recopilacion de Equipo de 9 de abril 13 de abril La
un modelo ideas. trabajo. observacion
de negocio
digital Busqueda de Equipo de 15deabril 17 de abril Internet
informacion en trabajo
internet.
Depuracion de Equipo de 20 de abril 20 de abril Llamada a
ideas. trabajo través de
WhatsApp
Eleccion a la Equipo de 2 de mayo 2 de mayo Llamada a
mejor idea de trabajo través de
negocio. WhatsApp
Solicitar Curso de negocios  Lic. Henry 9 de abril 16 de A través de
asesoria digitales. Hernandez octubre meet
respecto a
negocios Preguntas sobre el  Lic. Henry 10dejunio  10dejunio A travésde
digitales ante proyecto. Hernandez meet
Aclarar dudas Lic. Henry 14 dejunio 14 dejunio  Através de
sobre el modelo Hernandez meet
de negocio.
Entrega de Lic. Henry 18 de junio 18 dejunio  Correo
anteproyecto. Hernandez electrénico
Creacion del  Segmentacion de  Equipo de 4 deagosto 5deagosto  Uso del
modelo de mercado. trabajo. material del
negocio curso
Propuesta de Equipo de 20 de 20 de Uso del
valor. trabajo. septiembre  septiembre  material del
curso
Canales de Equipo de 7 de 7 de Uso del
distribucion. trabajo. noviembre noviembre material del
curso
Relacion con los Equipo de 10 de 10 de Uso del
clientes. trabajo. noviembre noviembre material del
curso
Creacion del  Nombre del sitio Equipo de 28 dejulio 28 de julio Internet
sitio web web. trabajo.
Desarrollo de la Equipo de 11 de 11 de Internet
marca. trabajo octubre octubre
Disefio de la Equipo de 16 de 9de Internet
plataforma. trabajo. octubre noviembre
Registro de Informacion del Equipo de 27 de julio 27 de julio Internet
la marca CNR. trabajo.
Recopilacion de Equipo de 11 de 11 de Internet
informacion. trabajo. noviembre  noviembre

Fuente: autoria propia.
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3.10 INDICADORES DE MEDICION

Las métricas para evaluar cada uno de los medios a utilizar para el modelo de
negocio Be Sparkles las cuales seran generadas por las mismas plataformas y otras
mediante otras herramientas como lo es Google Analitico:

Tabla 24

Indicadores de medicion KPI

Objetivo Meétricas mensuales

Sitio Web e  Lograr un 25 % de conversion de ventas por dia.
e  Lograr mantener el interés del cliente en busca que este permanezca al
menos 10 minutos navegando dentro del sitio web.
e Reducir tasa de Rebote en un 50% generando contenido visualmente
atractivo.
e  Tener un trafico de 30 personas por dia.
e Obtener la venta de al menos 500 accesorios el primer mes de
funcionamiento del sitio Web
e  Lograr un 100% de valoraciones positivas.
e  Generar un 50% de lead mediante la landing page
Obtener una compra de $25 por cliente.

Facebook Lograr 50 Visitas al perfil diarias para aumentar el tréfico al sitio web.
Reducir al 50% los leads generados de forma pagada.
Obtener 50 likes por publicacién de forma organica
Lograr 1000 me gusta para el primer mes.
Alcanzar los 50 comentarios en las publicaciones.
Lograr la interaccion con 500 prospectos en la primera semana, entre
comentarios, recomendaciones y contenido compartido.

e  Alcanzar un porcentaje de 100% de visitas al catalogo de los prospectos

que visiten el perfil.

e  Alcanzar a 25 000 personas prospectas con las campafias pagadas.

Instagram e  Obtener un 90% de participacion de los seguidores en las diferentes
promociones.

e Lograun 95% de Vistas de estados y videos por parte de los seguidores
actuales.
Aumentar el nimero de seguidores a 50 por dia.
Obtener a las 10,000 vistas en los videos y publicaciones semanales.
Logra 50 interacciones por dia en las publicaciones
Tener 5000 seguidoras el primer mes de funcionamiento.
Tener 500 contactos el primer mes de funcionamiento.
Tener una tasa de visita al catalogo del 100% por parte de los contactos.
e Lograr un 50% de interaccion con las publicaciones compartidas por
medio de mensajes masivos.
Tener 100 vistas de los estados publicados.
Reducir a un mdximo de 3 minutos los tiempos de respuesta al cliente.
Tener 25,000 reproducciones de los videos publicados en una semana.
Lograr 1000 me gusta por videos publicados de forma diaria.
Lograr que los videos sean compartidos por un 50% de los seguidores.
Tener 1000 seguidores el primer mes.
Obtener el 100% de pedidos entregados satisfactoriamente.
Alcanzar las 3000 entregas por mes.
e Reducir a 3 dias los tiempos de entrega promedio.

WhatsApp

Tik Tok

Logistica.

Fuente: autoria propia.
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CONCLUSIONES

A través de la investigacion, se determin6 que las tendencias en accesorios para el
cabello evolucionaron constantemente, influenciadas por factores culturales,
estacionales y de moda. Comprender estas tendencias fue esencial para el éxito en este

mercado.

La sostenibilidad se convirtié en un factor critico en la industria de accesorios para
el cabello. Los consumidores mostraron un interés creciente en productos respetuosos
con el medio ambiente, lo que representd una oportunidad para las empresas que

adoptaron practicas sostenibles.

La investigacion revel6 que el uso de la tecnologia y la innovacion en disefio y el
uso de materiales no convencionales marcan la diferencia en la diferenciacion de
productos y la atraccion de nuevos segmentos de mercado. La satisfaccion del cliente
fue fundamental. Las marcas que se centraron en la calidad, el servicio al cliente y la

personalizacion tuvieron mas probabilidades de ganar lealtad y repeticion de compra.

El uso de herramientas digitales es un factor determinante para la creacion de valor
agregado, reconocimiento de marca y que junto a las alianzas estratégicas impulsaron

un crecimiento continuo.

Esta investigacion resalté la importancia de estar al tanto de las tendencias del
mercado, abrazar la sostenibilidad, innovar en disefio y materiales y enfocarse en la

satisfaccion del cliente para tener éxito en la industria de accesorios para el cabello.
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ANEXOS

A través de la siguiente imagen se refleja que la denominacién Be Sparkles no se

encuentran registrada.

Anexo 1. Verificacion en el registro de nombre de la empresa disponible para

inscripcion

Resultados de la bisqueda

Felicidades! La denominacion esté disponible para registro!

Cerrar

Anexo 2. Documentacion para inscripcion de la empresa ante el ministerio de
hacienda
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2. Tarjetade IVA
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3. Correlativo de facturas

LAEMPRESA,S. A.DE C. V. FACTURA
ACTIVIDADES DE ASESORAMIENTO EMPRESARIAL
Departamento deSan Salvador El Salvador * Centroamérica No 0001

Teléfono:(503) 2222-1111 * Fax: (503) 2222-1111

REGISTRO N° 100001-1
NIT: 0614-290209-000-0
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Anexo 3. CATALOGO DE TELAS

Son los tipos de telas que usariamos para la elaboracion de los productos

Cordon de Pana

Tela de Satin




Tela de Chifén




Tela Blonda decorativa
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