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RESUMEN EJECUTIVO

BELLAS STORE es una tienda de ropa y accesorios para damas, su store estara
ubicado en Imbert, puerto plata Republica Dominicana. Este proyecto se realizé en el
transcurso de mayo-agosto 2020 y para su realizacion se desarrollaron V médulos que
se describiran a continuacion:

En la realizacién de la seccion | se desarrollaron los conceptos primordiales de este
proyecto como sus antecedentes, su importancia, sus objetivos fundamentales y esto
dio paso a la estructura ideologica del proyecto compuesta por la descripcion de la
empresa, su imagen corporativa, mision, vision valores, sus ventajas competitivas y la
estrategia que diferenciara la empresa de las demas.

En la seccion Il mediante diferentes estudios y analisis en esta parte se logré realizar la
estructura del entono de la empresa, donde se detalld un analisis FODA son las
ventajas, desventajas debilidades y fortalezas de la empresa, pudiendo asi también
analizar la competencia sus debilidadesy fortalezas y se realizd una encuesta via online
a 45 personas con las preguntas mas importantes tanto para el cliente como para la
empresa.

Seccionlll en esta etapa se desarroll la estructura metodoldgica de la empresa, a quien
va dirigida, su mercado meta, para poder identificar que busca, que espera, que le gusta
al cliente, también se desarrollaron lo que son las estrategias de precios, las estrategias
de distribuciéon y las estrategias promocionales, todas entrelazadas siempre buscando
identificar las mejores opciones, tanto para la empresa como para el cliente.

Seccion IV en esta parte se desarrolld la estructura técnica de la empresa, sus
accionistas, suplidores inversionistas y plataformas online en las cuales la empresa
ofrecera sus mercancias también se describi6 las principales areas por la que esta
compuesta la empresa, pudiendo realizar su estructura organizacional.

Seccion V en esta etapa se desarroll6 la estructura financiera de la empresa, su plan de
inversion y se realiz6 una proyeccion de venta a 12 meses, donde también se realizaron
sus estados de flujo de efectivo, estado de resultado y se cre6 un plan de presupuesto
para los medios online de la empresa, esto permitio a la empresa reunir toda la
informacion de tipo econémica para decretar su viabilidad.






INTRODUCCION

Antecedentes del sector.

A principio de la década de 1970, surgieron las primeras relaciones comerciales que
usaban un ordenador para transmitir datos. Este tipo de intercambio de informacién
incluir entre otros las transferencias de documentos, como facturas y ordenes de
compras. Como resultado se experimentaron grandes cambios y mejoras en este tipo
de empresas.

En la actualidad la moda y la belleza son unas de las categorias mas vendidas a nivel
internacional tanto en Estados unidos, Europa y Reinos unidos, pudiendo general
anualmente millones y millones en ventas de mercancias online. Dentro de esas tiendas
se encuentran: Amazon, eBay, Aliexpress, Salando, Asos y Privalia.

Republica Dominicana no se queda atras en este cambio maravilloso, y hoy el pais
cuenta con grandes emprendedores que han optado por crecer en este mundo online y
creado sus propias empresas de ventas online de ropa, carteras, calzados y accesorios
tanto nacionales como internacionales entre ellas actualmente activas se encuentran:
W-trendycloset, Exclusivadade-ladiva, Lorabella.rd, isafashionshop, sarasofiashop,
fashionrosscloset.

Planteamiento del problema o necesidades identificadas en el mercado

En Republica Dominicana existen un gran nimero de tiendas tanto online como fisicas
gue comercializan ropas, accesorios y carteras de gran calidad tanto locales como
importadas, pero en términos de funcionalidad, no es tan facil conseguir la vestimenta,
la cartera o los accesorios adecuados para cada ocasion, es dificil encontrar una cartera
especifica, a un precio comodo y por esta razén termina el cliente comprando otro tipo
de cartera.

En las diferentes tiendas se consiguen en su gran mayoria ropas, carteras y zapatos,
pero muchas veces opciones limitadas tanto en la calidad, como en la cantidad y los
size. Las clientas buscan alternativas diferentes, a la vanguardia y con la gran demanda
de ropas, accesorios y carteras es necesario que se dé variedad para todo tipo de
ocasion, opciones para elegir lo que mas le conviene, no solo enfocandose en una
marca, un estilo o en una persona especifica.



Objetivo general y objetivos especificos.
Objetivo general:

Desarrollar un plan de negocio sobre el proyecto de emprendimiento online BELLAS
STORE, venta de ropa, accesorios y carteras para damas, Republica Dominicana,
periodo mayo-agosto 2020.

Objetivo especifico

e Desarrollar el contexto inspiracional y filoséfico del emprendimiento online BELLAS
STORE.

e Establecer la evaluacion general del entorno interno y externo que inciden en el
proyecto de emprendimiento online BELLAS STORE.

e Disefiar el contexto mercadolégico, financiero y técnico del emprendimiento online
BELLAS STORE.

Importancia y justificacion del proyecto.
Con la creacion de este proyecto se espera obtener tres logros importantes:

El Primero es cumplir con los requisitos de la universidad y culminar la licenciatura en
administracion de empresas turisticas, segundo que este proyecto permita a sus
creadores crecer tanto en el area personal como profesional y asi lograr crecer y
desarrollarse en el mundo de negocios online y tercero Con la idea de crear esta
empresa online, se espera satisfacer una necesidad que permita general un negocio
rentable, se escogio el sector de ropa y accesorios para damas para mejorar la
accesibilidad a las damas a la hora de comprar ofreciendo variedad, buenos precios,
marcas reconocidas y calidad.

Se espera lograr un cambio positivo en el cliente y general un posicionamiento
impactante en el mercado online, asi estar presente en su mente a la hora de querer
adquirir mercancia de calidad y confiable.

Metodologia.

Parala realizacion de este proyecto online de venta de ropas, accesoriosy carteras para

damas se llevaron a cabo diferentes investigaciones, métodos y técnicas para la
recoleccién de la informacién, aqui se presentan detalladamente.



Investigaciéon del mercado y consumidor virtual

Para determinar la aceptacion del consumidor hacia las compras a través de las tiendas
virtuales de ropa, y accesorios se implementd lo que es el método de juego de campo
para emprender este permite agregar valor a la idea de negocio hasta transformarla en
un modelo de negocio, este dio paso a la realizacion de entrevistas tanto personales
como por redes sociales para asi determinar los gustos, necesidades, preocupaciones,
de los posibles clientes.

Se dispuso a entrevistar a un emprendedor de esta area Walkidia Leén al preguntarle a
esta emprendedora ¢si piensa que seguira teniendo éxito las tiendas virtuales en el
pais? Alo que ella contesto que mientras se ofrezcan alos clientes productos de calidad,
eficacia, responsabilidad y buenos precios seran mas los emprendedores que se
sumaran a este mundo de negocio online debido a su gran demanda.

Con estas entrevistas se logréo concluir que la aceptacibn que presentan los
consumidores a las compras virtuales es muy buena, para la empresa es rentable y esta
en crecimiento.

Mercado objetivo

Clientas damas entre los 30-55 afios que les guste verse y sentirse bien a la moday con
estilo, que buscan un estilo que encaja con su perfil. Los ingresos que requeriran para
ser clientas de esta empresa van entre los 10,000 PD en adelante, esto quiere decir que
con los accesibles precios que se van a ofrecer no afectara negativamente la cartera de
las clientas. El pais estainmerso en una cultura donde la belleza y el estilo son elogiados
constantemente, las prendas para mujeres han visto un alza en su demanda en los
altimos afios de una manera extraordinaria, esto abre oportunidad en el mercado online
puesto que estas demandas van a seguir creciendo en los proximos afios.

Competencia

Para poder realizar una comparacién se tuvieron en cuenta las tiendas mas
representativas en cuanto a similitud de mercancias, formas de distribucion y atencion
al cliente. El andlisis FODA es una herramienta estratégica de andlisis de la situacion
de la empresa, con esta herramienta se recogio informacion en cuanto a sus fortalezas
y debilidades y asi determinar las oportunidades que tendra el lanzamiento de este



proyecto online. Entre sus debilidades se encontraron poca variedad de mercancias y
precios elevada y entre sus fortalezas mercancias de calidad.

El modelo de negocios Canva board es una de las estrategias mas usadas en el mundo
empresarial para disefiar proyectos de negocio de una manera mas sencilla. En este
proyecto este modelo de negocio fue muy utilizado ya que permiti6 mediante andlisis,
entrevistas e investigaciones exploratorias desarrollar lo que es: Segmento de clientes,
propuesta de valor, canales, relacion con clientes, fluo de ingresos, recursos claves,
actividades claves, asociaciones claves y estructura de costo.

Delimitacion del proyecto.

Bellas store es una empresa online dedicada a la venta de ropas, accesorios y carteras,
para damas entre los 30-50 afios, esta tienda virtual sera administrada desde los
Estados Unidos, pero tendra su ubicacion en Imbert, puerto plata que es de donde se
realizaran los envios a las diferentes localidades, el tiempo estimado para la realizacion

de este proyecto sera de alrededor de 6 meses es decir que serd consumado a partir
del 2021.

Limitaciones del proyecto.

El tiempo exacto para empezar el proyecto, asi como puede ser consumado en 6 meses
pueden ser menos 0 quizds pueden ser mas pues los creadores de este proyecto al
residir en Estados Unidos por motivos personales de tiempo , familia y empleos no
podran viajar este afio como estaba planeado , aun no contar con todas las
informaciones que se requiere Yy la limitacion tecnolégica que tienen las personas que
seran los encargados en el pais tanto de recibir las mercancias , como de hacer los
envios a los diferentes puntos del pais, dominar las herramientas no se lograra de un
dia para otro y quizas no obtengan el nivel de adaptacion y flexibilidad necesario .



1.1 Descripcién de la empresa.

Bellas store sera un negocio online, dedicado a la venta de Ropa, accesorios y carteras

para damas que buscan vestir a la moda, elegante y juvenil, ofreciendo mercancias de
calidad a precios accesibles.

1.2 Imagen Corporativa o Brand Kit.

Logo e Isotipo.

Bella s Séaw
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Eslogan

Lo que la mujer diferente como tu necesita.

Colores

Color naranja que significa juventud y estilo, rojo que transmite pasiony fuerza y el color

negro que transmite elegancia y fortaleza.
Tipografia

Las tipografias utilizadas tanto en las redes sociales como en la pagina web seran: Arial,

Century y LucidaHandwriting

1.3 Filosofia de negocios.
Mision.

Ser una empresa reconocida en la venta de ropa y accesorios para damas,

proporcionando cada dia un servicio de excelencia al cliente.

Vision.

BELLAS STORE busca convertirse en una empresa online reconocida, ofreciendo al cli

ente mercancia de calidad, a precios accesibles, que cumplan con sus exigencias.

Valores.

e (Calidad

e Confianza
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e Respeto
e Responsabilidad.
e Eficiencia

e Compromiso

1.4 Ventajas competitivas.
Valor agregado.

Las clientas podran entrar a la pagina web de manera facil, rapida, oportuna y con un
manejo sencillo para escoger y asi también podran comunicarse de manera inmediata
para atender sus preguntas e inquietudes. También podran contactar por Instagram,
Facebook y por un sistema de mensajeria tanto en WhatsApp como en por correo

electronico, asi se le estara asistiéndole todo el tiempo.
Se ofrecera un servicio de primera:

e Buenos precios
e Mercancia de calidad
e Marcas reconocidas

e Mercancia a la vanguardia

12



Estrategias de diferenciacion

Para la empresa lo mas importante sera la satisfaccion del cliente por tal razén las
estrategias seran basadas en la calidad de las mercancias, la rapidez, los precios
accesibles y el seguimiento que se dara a los clientes antes y después de su compra,
garantizando asi que el cliente quede satisfecho y a la hora de tener otra necesidad sea

Bellas store su primera opcion. También los clientes obtendran:

e Pagos electronicos por transferencia o deposito
e Entrega en 74 horas
e Descuentos en la primera compra

e Ofertas en dias festivos

13



2.1 Andlisis FODA del proyecto.

El andlisis FODA es un estudio que consiste en identificar las debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades de una determinada empresa en su sector de forma que nos
ayude a tomar decisiones y adoptar estrategias consolidando las fortalezas,
minimizando las debilidades, aprovechando las ventajas de las oportunidades, y

eliminando o reduciendo las amenazas.

Fortalezas.

Son las caracteristicas internas de la empresa que facilitan o ayudan a cumplir los

objetivos fijados. Se lograron identificar las siguientes:

e Mayor variedad mercancias
e Exclusividad de mercancias
¢ Productos de calidad

e Excelentes Precios

e Servicio posventa

Oportunidades.

Se trata de las situaciones que presenta el entorno de la empresay que pueden ayudar

a la consecucion de los objetivos fijados. Se lograron idéntica las siguientes:

e Mayor capacidad para llegar a mas puntos geograficos
¢ Demanda creciente online

e Estimaciones positivas para evolucion de la economia
¢ No necesitar rentar un local

e Gran numero de marcas proveedoras

14



Debilidades.

Son las caracteristicas internas de la empresa que pueden convertirse en barreras y

complicar el cumplimiento de los objetivos fijados. Se identificaron las siguientes:

e Empresa de reciente creacion

¢ Dificultad para obtener financiacion
e Falta de experiencia en este sector
e Fraudes de compras por Internet

e Imposibilidad de tocar el producto

Amenazas.

Se trata de las situaciones que el entorno de la empresa presenta y que pueden
perjudicar negativamente a la consecuciéon de los objetivos fijados. Se lograron
identificar las siguientes:

e Alta rivalidad interna en el sector

e Alto nimero de competidores

e Tendencia poco fiel de los consumidores en el sector
¢ Inestabilidad de la economia (crisis econémica)

e Prestigio de la competencia ya asentada en el sector

2.2 Andlisis de la competencia.
Principales competidores.

Las grandes empresas mas conocidas en el pais seran los mayores competidores,
Tienen buena imagen de marca, afios de experiencia, la confianza de sus clientes, etc.
Muchas de ellas no solo llegan al cliente fisicamente, sino que por Internet también

pueden acceder a ellas.
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Existen un gran nimero de empresas online en el pais que compiten por ofrecer la dltima
moda a buena calidad y al mejor precio con el fin mejorar su posicién en el mercado, se

puede concluir que el nivel de competencia es alto.
Dentro de la competencia se especificaran tres:

Jey fashion_store: Esuna tienda virtual para damas, ofrecen ropa, accesorios, arteras

y mas de marcas nacionales e internacionales, haciendo envios en todo el pais, y
recibiendo sus pedidos via Instagram y WhatsApp. Actualmente en Instagram cuentan

con 12.000 seguidores.

Fashiosroos: Es una tienda para damas virtual y fisica ubicada en Jarabacoa, venta de
carteras, zapatos, ropas y accesorios tanto nacionales como internacionales, realizan
envios atodas partes del pais y actualmente reciben pedidos via Instagram y WhatsApp.

En Instagram cuentan con 7.068 seguidores.

Isafashionshop: Tienda virtual de ropa, accesorios y carteras para damas, ubicada en
Santiago de los caballeros, con envios a toda parte en el pais, sus pedidos lo reciben

via WhatsApp e Instagram y actualmente en Instagram cuentan con 1.619 seguidores.

Mediante andlisis e investigaciones exploratorias se lograron identificar algunas de sus

fortalezas y debilidades;
Fortalezas
Ofrecen mercancias de calidad de marcas nacionales e internacionales

e Mas tiempo de experiencia
e Confianza de sus clientes
e Variedad de mercancias

e Precios asequibles

16



Debilidades.
Estas empresas no cuentan con una pagina web disponible

¢ Redes sociales desorganizadas
e Debilidad en el servicio al cliente
e Debilidad en las promociones de sus mercancias

e Personal limitado

2.3 Andlisis de lademanda o consumidores.

Con el objetivo de conocer los posibles clientes, sus gustos y sus necesidades
actualmente se realizd6 una encuesta online donde las preguntas se relacionan con la

persona y sus intereses.

La encuesta se disefid en la aplicacion survey para que su forma de distribucion fuera
lo mas sencilla posible y de este modo poder alcanzar a un publico amplio con
simplemente enviar el enlace, donde los usuarios pueden ingresar y contestar desde su

teléfono movil con muy poco esfuerzo contestar las preguntas.

17



2.4 Aplicacion encuesta a 50 posibles consumidores.

A continuacion, seran detallados los resultados obtenidos por la encuesta realizada:

Anélisis y presentacion de los resultados de la encuesta

1- ¢Tu Género?

@ Masculino

i Femenino

Resultados

Opciones % Conteo
Masculino 28 7
Femenino 72 18

Analis: La mayoria de las personas que respondieron la encuesta son mujeres
representando un 72% de la muestra y los hombres solo el 28%. Es muy favorable para

la empresa ya que la empresa va dirigida especificamente a la muijer.

18



2- ¢Tu Ocupacién?

@ Ama de casa
i Empleada privada
4 Empresaria

i Profesional
independiente

Resultados

Opciones % Conteo
Ama de casa 28% 7
Empleada privada 32% 8
Empresaria 20% 5
Profesional independiente 20% 5

Andlisis: El resultado de la pregunta muestra que la gran mayoria de los encuestados
son empleados , en donde el grupo mas grande lo determinan las personas que son
empleados privados con un 32%, seguido de las ama de casa con un 28% , seguido de
los empresarios con un 20% Yy los profesionales independientes con 20 %.De lo anterior
se puede afirmar que una poblacién donde la gran mayoria son personas que trabajan,

reciben ingresos pueden adquirir algunas de las mercancias de la empresa de acuerdo
a sus necesidades.
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3- ¢Tus Ingresos?

# Menos de RD$10,000

¥ De RD$10,000 a
RD$20,000

& De RD$20,000 a
RD$30,000

1 Mas de RD$30,000

Resultados

Opciones % Conteo
Menos de RD$10,000 28 7
De RD$10,000 a RD$20,000 32 8
De RD$20,000 a RD$30,000 16 4
Més de RD$30,000 24 6

Andlisis: El resultado demuestra que la gran mayoria de los encuestados reciben
ingresos mensuales , en donde el grupo mas grande lo determinaron las personas que
ganan de un RD$10, 000 a RD$ 20,000 con un porcentaje de 32% seguido de los que
ganan menos de RD$ 10,000 con un porcentaje de 28%, seguido de los que ganan mas
de RD$ 30,000 con un porcentaje de 24% y en cuarto lugar los que ganan RD$ 20,000
a RD$ 30,000 con un porcentaje de 16%.De esto se puede afirmar que con los precios
accesibles que ofrecera la empresa si podran ser clientes de ella.
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4- ¢Has comprado en tiendas de variedades online?

ESi

ki No

Resultados

Opciones % Conteo
Si 92 23
No 8 2

Andlisis: Con un valor de 92% se concluye que la mayoria de encuestados si han
realizado compras online y donde solo un 8% no. Esto significa que las personas cada
dia se involucran con el negocio online lo que es una gran ventaja para la empresa pues
esto indica que las personas siguen aceptando este tipo de empresas online
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5- ¢Qué cosas prefieres comprar?

# Ropa

H Accesorios
M Zapatos

i Carteras

i Otro

Resultados

Opciones % Conteo
Ropa 64 14
Accesorios 20 5
Zapatos 8 2
Carteras 4 1
Otro 0 0

Andlisis: Los elementos que los encuestados utilizan con mayor frecuencia son la ropa
, con un porcentaje de 64%, seguido de los accesorios con un 20% , seguido por los
zapatos con un 8% y en cuarto lugar las carteras con un 4% .Lo anterior permite plantear
a la empresa una propuesta en donde sus principales mercancias sean las lineas de
ropa , identificados como los deméas demanda y de los cuales se espera que sea un
éxito.
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6- ¢Quétipo deropallama més tu atenciéon?

# Ropa casual

@ Ropa deportiva

i Ropa formal o de
etiqueta

i Lenceria

I Otra

Resultados

Opciones % Conteo
Ropa casual 40 10
Ropa deportiva 16 4
Ropa formal o de etiqueta 32 8
Lenceria 4 1
Otra 8 2

Andlisis: Como resultado principal se obtiene que la ropa que llama mas la atencion a
los encuestados son la ropa casual con un 40%, seguido de la ropa formar o de
etiqueta con un 32% la ropa deportiva con un 16% seguido de la lenceria con un 4%y
por ultimo con un 8% otras opciones. El nuevo reto de la empresa es la eleccién
adecuada de prendas casuales con disefios llamativos, a la vanguardia y que al mismo
tiempo de confianza a los consumidores en cuanto a comodidad.
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7- ¢Quétipo de accesorios son de tu preferencia?

H Prendas en acero
inoxidable

 Prendas artesanales

u Prendas en plastico o
cristal

u Prendas en oro o plata

L Otro

Resultados

Opciones % Conteo
Prendas en acero inoxidable 40 10
Prendas artesanales 20 5
Prendas en plastico cristal 0 0
Prendas en oro o plata 32 8
Otro 8 2

Andlisis: El resultado de la encuesta muestra que la mayoria de los encuestados
prefieren las prendas en acero inoxidable, con un porcentaje de 40%, seguido de las
prendas de oro y plata con un porcentaje de 32%, las prendas artesanales con un
porcentaje de 20%, seguido de la opcion de otras opciones con un 8% y por ultimo las
prendas de plastico o cristal con un porcentaje de 0%. Lo anterior permite a la empresa
plantear su propuesta de accesorios en prendas en acero inoxidable, prendas de oro y
plata y prendas artesanales, pues serian los productos de mayor demanda y que
podrian ser exitosos.
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8- ¢Quétipo de carteras son de tu preferencia?

M Ejecutivas
M Casuales
0%  Artesanales

i Deportivas

L Otra

Resultados

Opciones % Conteo
Ejecutivas 12 3
Casuales 60 15
Artesanales 0 0
Deportivas 12 3
Otra 16 4

Andlisis: Los elementos que los encuestados utilizan con mayor frecuencia son las
carteras casuales con un porcentaje de 60%, seguido de otras posibles opciones con
un porcentaje de 16% y con un margen cerrado respectivamente en tercery cuarto lugar
con un 12% en porcentaje las carteras casuales y las deportivas. Lo anterior permitir a
la empresa elegir carteras casuales, de disefios y modernas que cumplan y superen las
expectativas de los clientes
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9- ¢Qué aspectos son importantes parati al momento de comprar alguno de
estos productos?

# Calidad

d Precio

i Durabilidad

4 Tendencia o moda

u Otro

Resultados

Opciones % Conteo
Calidad 60 15
Precio 24 6
Durabilidad 12 3
Tendencia o moda 4 1
Otro 0 0

Andlisis: Como resultado principal se obtiene que el factor mas importante a la hora del
cliente comprar un producto es la calidad, con el 60% de respuestas lo anterior plantea
que la empresa debe elegir prendas de calidad, generar la confianza del cliente pues
con esta encuesta el cliente da entender que por encima del precio prefieren la calidad
siempre y cuando se superen sus expectativas.
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10-¢Qué esperas de unatienda de variedades online?

¥ Atencion personalizada

¥ Productos de
vanguardia

M Precios justos

i Respuesta inmediata

i Asesoria

I Todas las anteriores

Resultados

Opciones % Conteo
Atencion personalizada 8 2
Productos de vanguardia 20 5
Precios justos 32 8
Respuesta inmediata 4 1
Asesoria 0 0
Todas las anteriores 36 9

Anadlisis: a los posibles clientes se le pregunto ¢qué esperan de una tienda de
variedades online?, ofreciendo varias respuestas , tanto como el precio , asesorias ,
respuesta inmediata , atencidén personalizada, , a lo que ellos con un porcentaje de
36% eligieron todas las opciones , seguido de precios justos con un 32%, productos a
la vanguardia con un 20% , atencién personalizada con un 8% y por ultimo respuesta
inmediata con un porcentaje de 4% .Lo anterior indica que la empresa debe plantear
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una propuesta de calidad a los clientes basada en ganarse su confianza y ofrecer un
servicio de atencion de primera.

11-¢,Cbémo prefieres visualizar la mercancia ofrecida en unatienda de

variedades online?

Resultados

Opciones

Fotos sin modelos
Fotos con modelos
Catalogos de productos
Videos

Todas las anteriores

%

40

20

32

Conteo

10

H Fotos sin modelos

H Fotos con modelos

i Catagogos de
productos

i Videos

LI Todas las anteriores
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Analisis: El resumen muestra que los posibles clientes estan acostumbrados al medio
tradicional de visualizar la mercancias por medio de fotos con modelo, un 40% de los
cuestionados afirmaron esta idea, pero también indicaron con un porcentaje de 32% que
tanto las fotos con modelo 40%, catalogos de productos 20% y videos y fotos sin modelo
4% de porcentaje son importantes para ellos. Lo planteado permitira a la empresa que
el cliente visualice lo que le gusta de la manera que le gusta

12-;,Como deseas realizar tus pedidos?

H Autoservicio

i Atencion de un
representante

Resultados

Opciones % Conteo
Autoservicio 80 20
Atencidn de un representante 20 5

Anadlisis: con un valor de 80% se concluye que para la mayoria de los encuestados
prefieren realizar sus pedidos mediante autoservicio y solo el 20 % desea la atencion de
un representante. Lo anterior indica que el cliente prefiere ellos mismo realizar todo su
proceso sin ninguna atencién pues seria mas rapido, pero a la hora de algun
inconveniente el cliente desesperadamente quedra la atencion de un representante por
esta razon la empresa optara por las dos opciones.
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13-¢Qué plataforma prefieres para unatienda de variedades online?

0%

M Pagina web

M Redes
sociales

4 WhatsApp

u Pagina de
intermediacion

Resultados

Opciones % Conteo
Pagina web 48 12
Redes sociales 40 10
WhatsApp 12 3
P&gina de intermediacién 0 0

Anélisis: con un porcentaje de 48% los posibles clientes afirmaron que su plataforma
preferida a la hora de hacer un pedido online es la pagina web, seguido de las redes
sociales con un porcentaje de 40% en tercer lugar WhatsApp con un 12% y por ultimo
con un porcentaje de 0%.Esto es muy positivo para la empresa , ya que la empresa
optara por la creacién de una pagina web , esto permitirdA mas rendimiento ,
informaciones tanto entre cliente como la empresa y aumentara el nivel de cierre de
venta . Pero también la empresa implementara el uso de redes sociales y sistemas de
mensajeria.
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14-¢;Como prefieres realizar tus pagos?

H Tranferencia bancaria

i Cargo a tarjeta de
débito o crédito

i Deposito bancario

1 Otro
Resultados
Opciones % Conteo
Transferencia bancaria 24 6
Cargo a tarjeta de débito o crédito 60 15
Depdsito bancario 16 4
Otro 0 0

Andlisis: Con un valor de 60% se concluye que los posibles clientes prefieren realizar
sus pagos mediante cargo a tarjeta de débito o crédito, seguido de las transferencias
bancarias con un porcentaje de 24% y por Ultimo los depdsitos bancarios con un
porcentaje de 16%. Lo anterior permitird a la empresa plantear propuestas diferentes en
donde el cliente podra elegir la que mas se acomode a sus posibilidades.
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15-¢Qué tipo de ofertas y promociones te gustaria ver en unatienda de
variedades online?

0%

@ Concursos
i Descuentos por
compras al por mayor

i Bonos por fidelidad

u Ofertas de temporada

1 Otro

Resultados

Opciones % Conteo
Concursos 12 3
Descuentos por compras al por mayor 24 6
Bonos por fidelidad 32 8
Ofertas de temporada 32 8
Otro 0 0

Analisis: Con un porcentaje cerrado de 32% los posibles clientes indicaron que sus
ofertas y promociones favoritas en la tienda online serian los bonos de fidelidad y las
ofertas de temporada, seguido de los descuentos de compra al por mayor con un 24%
de porcentaje y por Ultimo los concursos con un porcentaje de 12%. Sera un reto para
la empresa motivar sea semanal, mensual o cada tres meses motivar a los clientes a
realizar compras ofreciendo variedades de ofertas y promociones.

32



16-¢Qué tipo de envio prefieres?

0%

i A domicilio

i Por agencia de
envios

M Pick up

i Otro

Resultados

Opciones % Conteo
A domicilio 44 11
Por agencia de envios 52 13
Pick up 4 1
Otro 0 0

Andlisis: Conun porcentaje de 52% los encuestados indicaron que prefieren recibir sus
pedidos mediante agencias de viajes, seguido de los que desean su entrega a domicilio
con un porcentaje de 44% y por Ultimo los que optaron por pick up con un 4%. Este es
un punto positivo para la empresa ya que la empresa optara por realizar envios mediante
agencias de viaje garantizando entrega con eficiencia y responsabilidad.
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3.1 Mercado Meta.

Avatar de cliente:

Para definir el mercado meta se tuvo en cuenta el mercado objetivo al que se dirige la
empresa, mujeres entre los 30-55 afnos que busquen vestir ala moda, elegante y juvenil,
gue residan tanto en Imbert puerto plata como en otros lugares de Republica
Dominicana. Mujeres de diferentes niveles académicos, pero que generen ingresos
minimos mensuales de 20,000 RD$.

Entre las necesidades y deseos caben resaltar que las clientas a la hora de comprar
buscan variedad de mercancias, vestir a la vanguardia y juvenil, recibiendo precios
accesibles, calidad de mercancias y eficiencia a la hora de realizar sus compras. Donde
estas valoraran la responsabilidad y la atencién que se les brinde.

Cada dia es mas importante para la mujer verse elegante, a la moda y con estilo a la
hora de vestir, la empresa busca posicionarse y cubrir esas necesidades, que las

clientas encuentren lo que buscan para cada ocasion.
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3. 2 Estrategias de producto.
Catalogo de productos por pedidos
Ropaformal

Vestidos: elaborados en material de telas con excelente calidad, con variedad de
disefios, con estampados y plein, mangas cortas y mangas largas, cuello alto y cuello

bajo, variedad de colores y diferentes tallas (Unica, small, médium, large y x-large).

Faldas: elaboradas en material de calidad, en diferentes telas y tejidos, con diferentes
formas tales como recta o acampanada, ajustada a la cintura, en diferentes tallas (Unica,
small, médium, large y x-large). Una prenda versatil y con multiples posibilidadesde look

tanto en invierno como en verano.

Blusa: a la vanguardia y con estilos diferentes, mangas cortas y mangas largas, con
botones delante y sin botones, en diferentes tallas (Unica, small, médium, large y x-

large), variedad de colores disponibles por pedidos para diferentes ocasiones.
Ropacasual

Jeans largos: de diferentes marcas reconocidas, en diferentes tallas (de 0 al 12), Jean
de cintura alta que favorecen a las mujeres de cuerpo recto, que se ajustan a su cintura
y a su vez complemente sus curvas y los Jean de altura media para damas de cuerpos

voluptuosos, con botones o con ziper, acampanados o tubitos, engomados y sin goma.

Jeans Short: en diferentes tallas (de 0 al 12), con variedad de colores y estilos, cintura
alta y de altura media, de diferentes marcas reconocidas, con botones y con zipper,

engomados y sin goma, lo indicado y comodo que buscas para verte bien con estilo y a
la moda.
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T-shirt: variedad de colores y diferentes tallas (Gnica, small, médium, large y x-large),
estampados y plein, de mangas cortas y mangas medianas, con cuellos y sin cuello,

cortos y largos, lo que busca la mujer de hoy para verse juvenil y con estilo.

Accesorios

Accesorios de fantasia fina: accesorios elaborados con metales y procesos finos

para todo tipo de ocasion, incluyendo pulseras, aretes grandes y pequefios, collares con
diferentes modas, tallados y estilos, para la mujer que le gusta lucir diferente.

Accesorios de acero inoxidable: variedad de opciones para elegir, asi como juegos

de cadenas y aretes o pulseras y anillos combinados. Accesoriosde calidad con material

de primera.

3. 3 Estrategias de precios.

Dependiendo el costo de adquisicion entre proveedores y margenes de utilidad los

precios seran establecidos mediante intervalos:

e Blusas formales de $ 850 PD a $ 900PD (50 %)

e Vestidos de $900PD a $ 1,000 PD (40%)

e Faldas de $800PD a $950 PD (45%)

e Jeans largos de $1,800PDa $2,500 PD (50%)

e Jeans short de $ 800 PD a $ 1,050 PD (50%)

e T-shirtde $ 650 PD a $ 850 PD (50%)

e Accesorios acero inoxidable de $ 600 PD a $ 750 (50%)
e Accesorios fantasia fina de $ 300 PD a $ 425 PD (40%)
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Margen de beneficios.

Para establecer el precio de venta de los mercancias a ofrecer la empresa primero
establecera los contratos con los proveedores, donde se estableceran primero el costo

para la empresa de adquisicion por cada una de las prendas.

Los margenes de utilidad se estableceran entre un rango de 45% al 50% dependiendo
de la prenda. Los precios seran establecidos de acuerdo con el costo de adquisicion

entre los proveedores y los margenes de utilidad que se desean obtener.

Precios promocionales

Las acciones que se llevaran a cabo para atraer al cliente y empezar a dar a conocer la
empresa en el mercado sera ofrecer distintos descuentos o precios promocionales en la

apertura y comienzo de la empresa como:

e Descuentos de 5% en todos los productos de la pagina web
e Si el cliente le sugiere la pagina a un amigo obtendra 10% de descuento en la
pagina web

e Envios gratis para compras mayores de $ 5,000 PD

37



Formatos de pago.

El cliente tendra tres opciones para realizar sus pagos mediante: transferencia bancaria,

depdsito directo o cargo a su tarjeta de débito o crédito.

Manejo de devoluciones, descuentos e impuestos.
Envios

Los envios seran a cargo del cliente. Los envios se realizaran mediante Caribe tours
pack o metro pack donde el cliente podra pasar a recoger su pedido en un tiempo
estimado de 72 horas. A la hora de recoger su pedido el cliente debera presentar su

identificacion y namero de teléfono.
Cambios y devoluciones

El cliente tiene derecho a cambiar los productos adquiridos en BELLAS STORE durante
un plazo de 7 dias corridos, a partir de la fecha de recepcion. Estos deberan estar en el
mismo estado en que fueron recibidos, sin haber sido utilizados, con el embalaje y sus
etiquetas originales. Los gastos de envié correran por cuenta del comprador. Si alguna
mercancia fuera entregada con algun defecto de fabricacion o por accidente en él envid,
los costos seran a cargo de BELLAS STORE.

Descuentos

Cuando una mercancia de la empresa este en oferta o tenga descuento vendra incluida
con ella, es decir se le presentara al cliente el precio anterior y el precio actual de dicha

mercancia para que asi pueda apreciar lo que se esta ahorrando en dicha compra.
Impuestos

Los impuestos varian segun el precio de la mercancia, por esto luego del cliente realizar

la compra se le agregara el impuesto.
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4. 4 Estrategias de distribucion
Formato y medios de distribucién fisica.

Al ser una empresa virtual, la estrategia para la venta es la exhibicion de los productos
en la pagina web y las redes sociales, Los pedidos se tomaran tanto por la pagina web,
como por Instagram vy el sistema de mensajeria de WhatsApp, después del cliente
realizar su pedidoy su pago mediante depasito directo o transferencia se le realizara su

envio mediante caribe tours pack o metro pack donde el cliente podra pasar a recoger
su pedido en un tiempo estimado de 72 horas.

3. 5 Estrategias de comunicacion.

Tacticas promocionales: Las acciones que se llevaran a cabo para atraer al cliente y
la empresa darse a conocer en el mercado seran : 1- Las primeras tres compras que
se realicen al mes, tendrd un 5% off en su proxima compra y 2- La empresa realizara
ventas flas por un tiempo muy corto, donde la empresa recortara sus precios esto
permitira adquirir clientes y elevar ganancias y 3- Las personas que se registren en la
pagina web y en el Instagram de la empresa podran disfrutar de beneficios exclusivos

€n sus compras como sorteos, ofertas Yy descuentos.

Tacticas publicitarias promocionales: Con el lanzamiento de BELLAS STORE, se
llevara a cabo estrategias enfocadas en las redes sociales, tanto en la pagina web,
Instagram y WhatsApp se daran a conocer la razon social de la empresay los productos
gue ofrece la empresa, como publicidad utilizara lo que son los flayer, capsulas escritas
y minivideos, esto permitira al cliente de una manera mas rapiday sencilla observar lo

gue ofrece la empresa.

Tacticas promocionales de medios: Las redes en donde se llevaran a cabo estas

promociones seran Instagram y WhatsApp, por estas plataformas se estaran
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compartiendo ofertas de temporada, descuentos, fotos, minivideos y capsulas
promocionales de la empresa y sus mercancias disponibles, mantener el cliente

informado e innovador en todas las plataformas, estando siempre cerca.

Tacticas de ventas La empresa implementara sus tacticas de venta con fotos con
modelos y sin modelos y minivideos tanto en la pagina web, como en el Instagram y
WhatsApp en donde de una manera eficaz y sencilla se le mostrara al cliente las prendas
disponibles, en diferentes angulos, los descuentos y ofertas de temporada de esta

manera el cliente y la empresa estaran siempre actualizados y entrelazados.

Tacticas de relaciones publicas: La empresa implementara lo que son intercambios
de promociones con diferentes instagramer que cuentan con mas de medio millon y un
millbn en adelante de seguidores en esta red, enviandole diferentes prendas de la
empresa y estos le daran mencidén en su pagina, esto dard a conocer la empresa y
aumentara el nimero de seguidores. También la empresa realizara anual una donacion
a la iglesia catolica de Imbert puerto plata para la cena de navidad a la comunidad en
donde la propietaria o la encargada de la tienda en Republica Dominicana asistira,

tomara fotos y videos, haciendo acto de presencia de la empresa.
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ESTRUCTURA TECNICA

4.1 Principales socios claves del proyecto.

La empresa cuenta con dos socios claves: Bilernia Moya que serd la accionista
mayoritaria de este proyecto y Rosa Moya. Ambas con ideas y metas claras de

emprender y crecer en este mundo online.

La empresa cuenta con empresas suplidoras responsables, que garantizan ala empresa
mercancia de calidad y a la vanguardia. Entre ellos: American Eagle, Macys, Hollister y
Jimmy accesorios. Todas con marcas reconocidas que ofrecen un servicio de calidad y

prendas a la vanguardia.

A través de la pagina web y las redes sociales Instagram, Facebook y WhatsApp la
empresa exhibira sus catadlogos de mercancias, también videos y fotos con informacion
detallada para facil comprension de los usuarios. Como empresa online el éxito de la

empresa depende del buen manejo que se les dé a sus plataformas.
4.2 Asesores 0 especialistas de producciény Operaciones.
Disefo grafico

Es el profesional encargado de proyectar la comunicacion visual de la empresa, dentro
de sus funciones estan: disefar logotipos, crear estrategias de publicidad visual y liderar
equipos de trabajo.

Soporte técnico.

El servicio se soporte técnico es vital para el buen funcionamiento de la empresa. Este
se encargard de garantizar que la prestacion del servicio este en las mejores
condiciones. Entre sus funciones estan: resolver los problemas y de ser posible

anticiparse a ellos y detectar anomalias incluso antes que la misma empresa.
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Manejo de sitios webs.

Su funcién es la administracion y responsabilidad de los sitios web de internet, se
asegura de que la informacion del sitio web es correcta, segura y actualizada. Dentro de
sus funciones estan: trabajar estrechamente con los disefladores y con los

departamentos de venta y Marketing.
4.3 Areas operativas del proyecto.
Gerencia administrativa.

Sus funciones son planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar y decidirel

trabajo de la empresa, ademas de contratar el personal adecuado.

Asistente administrativa

Sus funciones son ejecutar los procesos administrativos del area, aplicando las normas
y procedimientos definidos, elaborando documentaciobn necesaria, revisando vy
realizando calculos, a fin de dar cumplimiento a cada uno de esos procesos, lograr

resultados oportunos.
Atencién al cliente.

Su funcion es relacionarse con el cliente y anticiparse a la satisfaccion de sus
necesidades. Es una herramienta eficaz para la empresa interactuar con el cliente y asi

brindar asesoramiento adecuado para el uso de servicios 0 mercancias.

Ventas y gestion de pedidos.

Esta es la parte de la empresa en la que el cliente hard su pedido, luego el equipo de
venta comprobara los detalles y le confirmara su pedidoy como y cuando se realizara

su envio.
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Facturacion y cobros

Este es el departamento responsable de gestionar el cobro a los clientes, se encarga

también de recibir, examinar y se acepta o no una factura.

Contabilidad.

En este departamento se encargaran de registrar, clasificar y resumir cada una de las
transacciones efectuada en la empresa, es una herramienta fundamental en el
desarrollo de la organizacion ya que en ella la empresa tendra los balances del cada

movimiento que se realiza.

Legal.

Este departamento es de mucha importancia para la empresa, ya que en él se trabajara
con todo lo que le concierne a la parte legar de la empresa, sus politicas, sus normas y

otros 6rganos dentro de la organizacion.

Bellas Store esuna empresa S.R. L que cuenta con dos accionistas quienes trabajaran
conjuntamente en la creacion y desarrollo de la empresa , ambos accionistas son
también los inversionistas del proyecto por dicha razén tendran los mismos derechos
entre ellos : Derecho en partes iguales del reparto de beneficio , derecho a participar en
las decisiones sociales , derecho de obtener informacion sobre los datos contable de la

organizacion y derecho de informacién en todos los periodos establecidos .
Compras y control de inventarios.

Este departamento es el responsable de garantizar el abasto suficiente de las
mercancias recurrentes en la empresa, asi como el adecuado manejo de lo que existe

dentro de la empresa.
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Actualizacion de contenidos online.

Es muy importante mantener la pagina web y redes sociales de la empresa actualizados
constantemente, ya que esto ayuda a que los clientes visitadores se vean atraidos por
sus articulos y contenido. La variedad de contenido y su actualizacién es lo que refleja

el interior de la web, de que trata, y que ofrece en general.

4.4 Organigrama.

I Administracion

Area de Ventas Area de Area de Manejo
y Pedidos Compras Virtual
Cobros



4.5 Horario de trabajo y asistencia al cliente.

La empresa en todas sus redes sociales y su pagina web tendra su horario establecido
para asi evitar cualquier malentendido ya sea con un envioé o un paquete de devolucion.
La empresa podra recibir pedidos las 24 horas del dia los 7 dias a la semana, pero los

envios seran realizados en un horario establecido:
Horario establecido envié de paquetes:

Lunes aviernes 8 am -7pm

Sabados 8 am — 2 pm

4.6 Politicas operativas del negocio.

La politica de privacidad de BELLAS STORE establece los términos en que la empresa
usa y protege la informacion que es proporcionada por sus usuarios al momento de
utilizar el sitio web. La empresa estd comprometida con la seguridad de los datos de sus

usuarios.

Para lograr mantener la informacion de la cliente segura la empresa utilizara sistemas
avanzados y actualizados constantemente para asegurarse que no exista ningun

acceso no autorizado.

4.7 Normas laborales.

o BELLAS STORE cumplira con los tiempos estipulados para las entregas

o Laempresa esta orientada a generar y mantener una cultura de servicio

o La empresa mejorara solo ofrece prendas que cumplan con los estandares de
calidad

o Laempresa mejorara continuamente todos sus servicios.
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Estructura financiera

PLAN DE INVERSION BELLAS STORE

Ordenador de mesa o laptop S 18,000.00 $ 18,000.00
Impresora de inyector de tinta S 12,000.00 = $ 30,000.00
Mobiliario de oficina S 20,000.00 S 50,000.00
Dispositivo moévil o Tablet S 25,000.00 S 75,000.00
Aire acondicionado* S 15,500.00 @ $ 90,500.00
Hosting y dominio web S 3,360.00 S 93,860.00
Softwares especializados S 5,000.00 S 98,860.00
Soporte técnico S 4,000.00 ' S 102,860.00

disefiador grafico S 4,500.00 S 107,360.00

Equipos y maquinarias*

Insumos y materiales

Materia prima*

Mercancia* S 100,000.00 S 207,360.00

Suministro electricidad S 2,500.00 S 209,860.00

Servicios de data o internet S 3,000.00 S 212,860.00

Embalaje o empaques S 8,000.00 S 220,860.00

Otros especifiquen S S 220,860.00

Total, plan de inversién $220,860.00
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Plan de Medios Online Bellas Store

Contenido online Cantidad Costo Importe total

Flyers 10 $ 500.00 $ 5,000.00
Videos 2 $ 2,000.00 $ 4,000.00
Tutoriales $ 1,500.00 $ 6,000.00
catalogos 1 $ 2,000.00 $ 2,000.00
Fotos $ - 9 -
articulos 6 $ 1,000.00 $ 6,000.00
Infomerciales 1 $ 2,500.00 $ 2,500.00
Publicidad en YouTube $ -
Publicidad en redes sociales 2 $ 1,000.00 $ 2,000.00
Capsulas informativas 2 $ 1,000.00 $ 2,000.00
Otros $ - $ -

Total $ 11,500.00 $ 29,500.00
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Estado de Resultados Proforma Bellas Store

Ingresos por ventas anuales

Blusas formales $50,900.00
Vestidos $65,000.00
Falda $30,100.00
Jeans largos $110,500.00
Jeans short $100,800.00
T-shirt $120,500.00

Accesorios inoxidables $34,300.00
Accesorios fantasia $48,0000.00

Total, de ingresos $ 558,150 .00
Costos directos
Costos indirectos

Costos fijos $10,500.00
Costos variables $24,000.00 -

Total, costos $34,000.00
Intereses sobre préstamos o imp.
Financiamientos bancarios $
Tarjeta de crédito $
Prestamos independientes $
Impuestos

$39,070.00

Ganancia o Pérdida Neta $485,080.00
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Estado de Flujos de Efectivo Proforma Bellas Store

Cuentas por cobrar
Ventas al contado mensual
Ventas a crédito mensual

Otros ingresos
Total, cuentas por cobrar

Gastos Operacionales
Serviciode luzeléctrica
Plan de teléfonofijoy movil
Plandeinternetfijoy movil
Transporte

Otros
Total, Gastos Operacionales

Costos Operacionales
Hostingy dominio

Software seguridad

Softwares especializados
disefo grafico o contenidoweb
Embalaje

Envios

Otros
Total, Costos Operativos

Préstamos o financiamientos
Tarjetade crédito
Prestamosindependiente
Financiamiento bancario
Otros

Total, Prestamos o

financiamientos
Total

$ 38,500.00

2,500.00
3,500.00
4,500.00

v n n n n

10,500.00

$2,000.00
$ 250,000
$950

$5,000.00
$1,000.00

$15,000.00

$24,000

$ 38,500.00

$ 10,500.00

$ 24,000.00

$ 4,000.00
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PROYECCION DE VENTAS POR TEMPORADAS
BELLAS STORE

Producto/Senvicio Precio | MES1 | MEs2 | MEs3 | ME4

Unitario Cantidad Venta Cantidad Venta Cantidad Venta Cantidad Venta
$
Blusas formales $ 900.00 6 $ 5,400.00 5 $ 4,500.00 3 2,700.00 3 $ 2,700.00
$
vestidos $ 1,000.00 5 $11,600.00 4 $ 4,000.00 3 3.,000.00 3 $ 3,000.00
$
Faldas $ 950.00 5 $ 4,750.00 2 $ 1,900.00 4 3.800.00 4 $ 3,800.00
$
Jeans largos $ 2,500.00 7 $17,500.00 8 $20,000.00 7 17,500.00 6 $ 15,000.00
$
Jeans short $ 1,050.00 6 $ 6,300.00 7 $ 7.350.00 7 7,350.00 7 $ 7.350.00
$
T-shirt $ 850.00 7 $ 5,950.00 5 $ 4,250.00 8 6,800.00 $ 7.650.00
Accesorios acero inoxidable | $  750.00 2 $ 1,500.00 1 $ 750.00 0 $ - 3 $ 2,250.00
$
Accesorio fantasia fina $ 425.00 4 $ 1,700.00 0 $ - 3 1,275.00 4 $ 1,700.00
$ = $ o $ = $ . $ >
$ = $ . $ = $ . $ >
Totales S 8,425.0 42 54,700.00 32 42,750.00 35 42,425.00 39 S 43,450.00
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Producto/Semvicio | Precio | MESs | MESs | =Y | mEss

Unitario Cantidad Venta Cantidad Venta Cantidad Venta Cantidad Venta
$
Blusas formales $ 900.00 4 $ 3,600.00 4 $ 3,600.00 4 3,600.00 3 $ 2,700.00
$
Vestidos $ 1,000.00 2 $ 2,000.00 2 $ 2,000.00 3 3,000.00 2 $ 2,000.00
$
Faldas $ 950.00 4 $ 3,800.00 3 $ 2,850.00 3 2,850.00 0 $ -
$
Jeans largos $ 2,500.00 4 $15,000.00 5 $12,500.00 6 15,000.00 3 $ 7,500.00
$
Jeans short $ 1, 050.00 3 $ 3,150.00 9 $ 2,100.00 8 8,400.00 6 $ 12,000.00
$
T-shirt $ 850.00 10 $ 8,500.00 18 $15,300.00 15 12,750.00 12 $ 10,200.00
$
Accesorios acero inoxidable | $ 750.00 3 $ 2,250.00 4 $ 3,000.00 9 6,750.00 3 $ 2,250.00
$
Accesorios fantasia fina $ 425.00 5 $ 2,125.00 0 $ - 12 5,100.00 5 $ 2,125.00
$ = $ = $ = $ = $ =
$ . $ . $ . $ . $ .
) ) )
Totales S 7,375.00 40,425.00 45 41,350.00 57,450.00 S 38,775.00

53



$ 178.000.00

Precio | mEsy | MESl0 | MEST1____ |  MES12 |

Producto/Servicio

CLICUEE contidad  Venta  Cantidad  Venta  Cantidad Venta Cantidad Venta
Blusa formall $ 900.00 0 $ - 4 $ 3,600.00 7 $ 6,300.00 5 $ 4,500.00
Vestidos $ 1,000.00 1 $ 1,000.00 5 $ 5,000.00 6 $ 6,000.00 6 $ 6,000.00
Faldas $ 950.00 1 $ 950.00 3 $ 2,850.00 4 $ 3,800.00 5 $ 4,750.00
Jeans largos $ 2,500.00 7 $17,500.00 5 1%,500.00 $ 17,500.00 5 $ 12,500.00
Jeans short $ 1,050.00 9 $ 9,450.00 7 $ 7,350.00 $ 8,400.00 12 $ 12,600.00
T-shirt $ 850.00 10 $ 8,500.00 8 $ 6,800.00 12 $ 10,200.00 16 $ 13,600.00
Accesorios acero inoxidable | $  750.00 1 $ 750.00 7 $ 5,250.00 $ 1,500.00 4 $ 3,000.00
Accesorios fantasia fina $ 425.00 0 $ - 3 $ 1,275.00 $ 1,275.00 5 $ 2125.00
$ - $ - $ - $ - $ -
$ - $ - $ - $ - $ -
| reae s sasoo | v oo | @ lsasw | o samsoo | s s somso0
Totales S 8,425.00 38,150.00 44,625.00 54,975.00 $ 59,075.00
$196.825.00

Primer cuatrimestre $ 183.325.00
Segundo cuatrimestre $ 178.000.00
Tercer cuatrimestre $ 196.825.00

Total, proyeccién de ventas $ 558, 150.00
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CONCLUSION

El objetivo principal que se busca mediante el desarrollo de este proyecto ha sido el de
estudiar la viabilidad de la creacién de una empresa virtual, centrada en ofrecer a través

de internet ropa formal e informar y accesorios para damas.

Se realizaron una serie de andlisis para su implementacién entre ellos se destaco
mediante encuestas el analisis de mercado online y esto permiti6 estudiar la tendencia
de los usuarios de internet y poder identificar las preferencias de las compras en la red,
el perfil y lo que el cliente espera de un producto. Todos estos analisis permitieron a la
empresa obtener una perspectiva sobre las oportunidades y ventajas de este proyecto.
La empresa cuenta con una serie de procesos que no son complejo en su inicio, por lo
gue se espera un minimo ndmero de inconvenientes, que puedan perjudicar su

funcionamiento.

Através de los estudios realizados en el presente proyecto se concluye que si es posible
crear una empresa de esta categoria en Imbert , Puerto plata Republica Dominica
siempre y cuando se tengan en cuenta los factores que permitiran su desarrollo continuo
como el andlisis de la demanda , el cumplimiento con los tiempos de entrega , las
especificaciones de los productos , las politicas adecuadas mediante las que se regira
la empresa y el andlisis de todas las entradas y salidas financieras que presente la

empresa.
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ANEXOS

Encuesta Nivel de aceptacion tienda de variedades online BELLAS STORE

1. Género
A) Masculino
B) Femenino

2. Ocupacion

A Ama de casa

B) Empleada privada

C) Empresaria D) Profesional independiente

3. Ingresos

A) Menos de RD$10,000.00

B) De RD$10,001.00 a RD$20,000.00
C) De RD$20,001 a RD$30,000.00
D) Mas de RD$30,001.00

4. ¢ Has comprado en tiendas de variedades online?
A) Si
B) No

5. ¢ Qué cosas prefieres comprar?
A) Ropa

B) Lenceria

C) Accesorios

D) Zapatos

E) Carteras

F) Otro

6. ¢ Qué tipo de ropa llama mas tu atencion?
A) Ropa casual

B) Ropa deportiva

C) Ropa formal o de etiqueta

D) Lenceria

E) Otra
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7. ¢ Qué tipo de accesorios son de tu preferencia?
A) Prendas en acero inoxidable

B) Prendas artesanales

C) Prendas en plastico cristal

D) Prendas en oro o plata

e) Otro

8. ¢ Qué tipo de carteras son de tu preferencia? A) Ejecutivas
B) Casuales

C) Artesanales

D) Deportivas

E) Otra

9. ¢ Qué aspectos son importantes para ti al momento de comprar alguno de estos
productos?

A) Calidad

B) Precio

C) Durabilidad

D) Tendencia o moda

E) Otro

10. ¢ Qué esperas de una tienda de variedades online?
A) Atencion personalizada

B) Productos de vanguardia

C) Precios justos

D) Respuesta inmediata

E) Asesoria

F) Todas las anteriores

11) ¢ Coémo prefieres visualizar la mercancia ofrecida en una tienda de variedades
online?

A) Fotos sin modelos

B) Fotos con modelos

C) Catalogos de productos

D) Videos

E) Todas las anteriores
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12. ¢ Como deseas realizar tus pedidos?
A) Autoservicio
B) Atencién de un representante

13. ¢ Qué plataforma prefieres para una tienda de variedades online?
A) Péagina web

B Redes sociales

C) WhatsApp

D) Pégina de Intermediacion

14. ¢ Como prefieres realizar tus pagos?
A) Transferencia bancaria

B) Cargo a tarjeta de débito o crédito

C) Depdsito bancario

D) Otro

15. ¢ Qué tipo de ofertas y promociones te gustaria ver en una tienda de variedades
online?

A) Concursos

B) Descuentos por compras al por mayor

C) Bonos por fidelidad

D) Ofertas de temporada

E) Otro

16. ¢ Qué tipo de envio prefieres?
A) A domicilio

B) Por agencia de envios

C) Pick Up

D) Otro
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