UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

PROYECTO DE GRADO DE LICENCIATURA EN MODALIDAD DE
ESPECIALIZACION: MODELOS DE NEGOCIOS DIGITALES

“DISENO DE MODELO DE NEGOCIO DIGITAL: MAY”

PRESENTADO POR:

ANA JULIA LOPEZ DE HERNANDEZ L10805EL
YESENIA ELIZABETH LAZO DE LOPEZ L10805EL
JULIO 2024

CIUDAD UNIVERSITARIA DR. FABIO CASTILLO FIGUEROA.

SAN SALVADOR, EL SALVADOR, CENTROAMERICA.



AUTORIDADES UNIVERSITARIAS

RECTOR: ING. JUAN ROSA QUINTANILLA QUINTANILLA
VICERRECTOR ACADEMICO: DRA. EVELYN BEATRIZ FARFAN

SECRETARIO GENERAL.: LIC. PEDRO ROSALIO ESCOBAR CASTANEDA

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

DECANO: LICDA. CELINA AMAYA DE CALDERON
SECRETARIO: LIC. PEDRO JAVIER RIVAS MEJIA

COORDINADOR GENERAL DE

PROCESOS DE GRADUACION: MSC. RONALD GALVEZ

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

COORDINADOR DE ESCUELA: LIC. MIGUEL ERNESTO CASTANEDA PINEDA

COORDINADORA DE PROCESO

DE GRADUACION: MSC. EDWIN MANCIA
DOCENTE ASESOR: LIC. OSCAR JOSE AMAYA SANCHEZ
TRIBUNAL EVALUADOR: LIC. JAVIER AMILCAR SALAMANCA RIVAS

LIC. OSCAR ERNESTO ESQUIVEL CRUZ

LIC. OSCAR JOSE AMAYA SANCHEZ

JULIO 2024

SAN SALVADOR, EL SALVADOR, CENTRO AMERICA



AGRADECIMIENTOS

Agradezco primeramente a Dios por haberme dado la oportunidad de culminar mi
carrera y haber obtenido este titulo universitario, por ser mi soporte en los momentos mas

dificiles, darme fortaleza y sabiduria, por lo que le doy la gloria a Dios y le dedico este logro.

A mi esposo e hijos: Francisco Xavier Hernandez Funes, José Andrés Lopez Morales, Gerard
Alejandro Mejia LoOpez, por todo su apoyo, por acompafiarme en noches de desvelo,

comprension, paciencia a lo largo de estos afios de estudio y darme animos de seguir adelante.

A mis comparieras de trabajo de graduacion Yesenia Lazo, Maria Ernestina Leon Asesor Lic.
Oscar Amaya, por todo el apoyo y compartir sus conocimientos con el grupo. Le agradezco de

todo corazdn por su inestimable ayuda.

Ana Julia Lopez de Hernandez

Mi mayor agradecimiento a Dios, quien siempre me ha dado la fuerza para lograr
alcanzar mis metas, a mi esposo y mi hijo, sin ellos esto no hubiera sido posible, su apoyo y
amor me impulsaron siempre, a mis padres que me apoyaron siempre dandome el ejemplo que
hay que culminar aquello que se empieza. A mi hermana, esa mujer que al empezar esta carrera

me motivo y fue ejemplo de ser una mujer con suefios y metas, en su honor nunca desmayé.

A mis comparieras de trabajo de graduacion, Ana Lopez quien siempre estuvo atenta a trabajar
con amor en este proyecto, a Maria Ledn, con quien empezamos este proyecto, con el anhelo

de culminar juntas, a mi asesor, Lic. Oscar Amaya, gracias por compartir su conocimiento.

Yesenia Elizabeth Lazo de Lopez



INDICE DE CONTENIDO

RESUMEN EJECUTIV O ...ttt sttt sttt ne e i
INTRODUCCION .....oouviriiriirtiitiieiieie i i
CAPITULO | - PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO.................... 1
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ...t 1
1101 ADEECEACTILES ....vviviiiitiitiie it e 1

L BN D 1Tt er ) o163 16 ) o A PSPPSR 2
1.1.3 FOTTUIACION ...ttt ettt ettt b e st e e ke e s bt e sbe e sbbesmbeenbeebeenbeenbnens 3

1.2 DELIMITACION DEL PROBLEMA ........ooooiiieieietcee et 3
1.2.1 Geografica ¥ teMPOTAL........coiiiiiiiiie et 3
L.2.2 T@OTICA ...vviiiirieiie sttt bbb e 3

1.3 MARCO TEORICO........ooiiiieeeeeeseeeee e se et 4
1301 HISEOTICO .. vttt et r e e 4
1.3.2 COMECEPIUAL ...ttt bbbkt b bttt e bt e s bt e sbeesbbesab e et e e b e e nbeenneeas 7
L.3.3 Le@AL iR E e nr e re R nn e re e 9
CAPITULO Il - METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION ......cooevevirerieseeeeeseeenenies 11
2.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION ......cocoviiiieieiieiese e 11
2.1.1 Generalidades........occveviiiiiiiiiie e s 11
2.1.2 MEt0dO (CIBNLITICO) .vvuviiienriitiiie sttt nre e nne s 11

2 1.3 ENFOQUE ...tttk bR R R r e R n e r e e nnes 11

2. 1.4 UNIVETSO ottt st b e er bbbt et R sr e b e bR nr e nr s 11
2.1.5 Poblacion (PUDIICO ODJELIVO) ...cueiiiiiiiiiiieiie et 12
21,6, IMIUCSETA ..ottt sttt b et e e b e e bt e ek e e e s a b e e ek b e e e bt e e e bt e e eR b e e e be e e ebr e e anbe e e nnbeennreeeas 12
2.1.7 Técnicas de INVESTIZACION ......eeiveirviriiieiieitiesieesiie sttt ettt et b et sbe e seeesanesnneenas 13
2.1.8. InsStrumento de INVESTIZACION ........eiviiiiieiiieriie sttt sttt sb e sbe e s snnes 13
2.1.9 Presentacion de TeSUITAAOS .....ueiveiiiiiiiiiie ittt 17

2.2. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL ....oovvtriniiiereieesieesisesessssiessissssssessens 22
2.2.1 FODA CTUZAAO ©IMPIESA .....vvveveeiriireesiesieeseesresiee et sresresre st sne e sre e sme e nne e nrennes 22
2.2.2 Desarrollo de las 5 fuerzas de Michael Porter para el modelo de negocio de MAY. ........... 23
2.2.3 Desarrollo de PEST ......uiiiiiiiiiie sttt et s 24

2.3 CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION .......coevevereierereeeeieeieis 26
2.4 LIENZO CANVAS ..ttt bbb ettt r et n e 27
CAPITULO 111 PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO: MAY ....ccoiiiiiiiinieie e 28
3.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO.......cooiiiieieeieeieissesiesies s iesesissessas s sessseses s 28
3.2 MARCO ESTRATEGICO......coouiieeieeeeeeceseie ettt se st 28
3.2.1 MIESION .ttt Rttt 28

3.2.2 VISIOM c.titiiit sttt bbb bbbt h bbbt b Rt b bt bRt e n b e e e 28



3. 2.3 VAlOTES oot ———————— 28

3.2.4 OBJEEIVOS ..ttt 29
32,5 IMIBLAS ..ttt ettt sttt bbbt bR R R AR E Rt R R et R Rt Rt Rt e nhe e nhe e e nnn e ns 29
3.3 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS ......ooeveeeeeeeeeeeeersieseereees s 30
34 VENTAIJA COMPETITIVA . ..ottt 30
3.5 PLAN ORGANIZACIONAL ..ottt 31
a) Estructura organizativa de 12 @MPresa .......cveieeiierieiieiieiieeieesee e s 31
b) Organizacion de gestion y Recursos HUMAanos ...........cccooveviiiiniineen e 31
C)  ProceSo admiNISIIATIVO ..uueiuveiiiirieiiiesitriesieesstieesteesbeeesebesssbeeessaessbeeessbeessbeessbaessnbeeessbeesnseeens 32
d) Identificacion y caracteristicas de ProvedOIES ..........cuevviriiriieeiieiii e 33
3.6 PLAN DE MERGCADED .....ooiiiitiiteiteee ettt 34
a) Resultados de la investigacion de Mercado...........covvierirerieieninie s 34
b) Marketing mixX digital .........ccooiiiiiiiiii e 35
3.7 PLAN DE VENTAS ..ottt bbbttt b e 36
A)  CICLO @ VEMLAS ....c.tiiieitiiieeie sttt r e r e e e e r e nn s 36
D) ProyecCiON d@ VENTAS........cciiiiiiiiieiiieiee ettt sttt ettt sttt b et et e nn e e b e e b 38
3.8. PLAN FINANCIERO ...ttt 39
2)  Plan de INVEISION ......ceiviiiiiiiiiee st r e e r e 39
D) ESIIUCTUIA d@ COSOS ..vvuviiieuririiiieiiisiie ittt sttt r et et r e b resneenenne e nnennes 39
C)  FIUJO € ©fECHIVO .uveeiiiiiiicieete et 41
d) Analisis de rentabilidad y punto de equilibrio. ........ccccoovviiiiiiniieiiie e 41
e) Estado de resultados Proyectado..........cueierieiiiinieiisieeie e 42
3.9 PLAN DE TRABAUJO ... .ottt 43
3.10 INDICADORES DE MEDICION ......ouoiuiiiiiieieisie ettt 45
311 CONCLUSIONES ...ttt ettt bbbttt bbb 46
REFERENGCIAS. ...ttt ettt b et e bt et e e nbe et e e beeeneee e 47
ANEXOS .ttt b et b e b e b et be e enbe e be e nteenneeanns 51

INDICE DE TABLAS

Tabla n°® 1: Lugar de compra de los productos de Hmpieza...........ccocevereniienenienesieeeee, 17
Tabla n® 2: Frecuencia de compra de productos de lImpieza ...........ccccceveveieninienenieeeieen, 18
Tabla n°® 3: Productos de limpieza que SUElEN COMPIAr...........ccoviiriiieiene e, 19

Tabla n° 4: Personas que comprarian los productos en linea si se entregan en su domicilio..20
Tabla n° 5: Interés de comprar productos de limpieza en Kit .........c.ccceveivieiieieiicie e, 21
Tabla n® 6 FODA Cruzat EMPIESA.......ccuuiiiieiiieiieeiiee st esieeaieesteesaeesseesreessaesbeesseesseesreeanes 22
Tabla n°® 7 Descripcion de 10S productos 0 SEMVICIOS .........coveivviiiieeieeie e 30



Tabla n°® 8 Organizacion de gestion y Recursos HUMAN0S .........c.covveiverieieeseeieseeseenie e senas 32

Tabla n® 9 Lista de PrOVEEUOIES .......ccuveveiieiierieeie et te et te et e e ste e esreeneesneenneas 33
Tabla n°® 10 Proyeccion de ventas €n UNIJAdeS.........eecvvoveiieiecieieeseee e 38
Tabla n°® 11 Proyeccion de ventas en dOIAres .........cccooeverereiesesieeiieiesiese e 38
Tabla n® 12 plan de INVEISION .....c..civeiiiiiieieee ettt 39
Tabla n® 13 Detalle del COSTO DIULO ......c.voiiiiieccc e 39
Tabla N°® 14 COStO de PEISONAL ........coviiiiiiiiiee e 40
Tabla N® 15 COSLOS FIJOS....ueiuieiiiieiieie et sttt e e s e s te e e e sreesbeeneeaneenneas 40
Tabla n® 16 fIujo de €FECTIVO........ciieceee e 41
Tabla n°® 17 Rentabilidad del plan de NEJOCIO ........cccveiviiieiieiececece e 41
Tabla n® 18 Punto de eqUITIDIIO ........ccviiiiie e 42
Tabla n°® 19 Estado de resultados proyectado ...........ccceeereriiinininieeree e, 42
Tabla n® 20 Plan de trabajO.........coeoeiiieiiiiieeeee e 43
Tabla n® 21 Cronograma de aCtIVIAAUES ..........eovviirreeieiie e neeas 44

INDICE DE FIGURAS

Figura 1: Lugar de compra de los productos de limpieza..........c.ceoveverieieneninciesiseeeeee 17
Figura 2: Frecuencia de compra de productos de limpieza............ccceoeveienencnininiiieeees 18
Figura 3: Productos de limpieza que suelen COMPIar...........ccovveveiieieeie e 19
Figura 4: Personas que comprarian los productos en linea si se entregan en su domicilio .....20
Figura 5: Interés de comprar productos de limpieza en Kit.............ccccoveviiveiieie e 21
Figura 6: Las 5 fuerzas de Michael POMEr ............cooiieiiiii i 23
Figura 7: desarrollo del IENZO CANVAS ..........ccveiieiiiieiice et 27
Figura 8: estructura organizativa de 12 eMPreSa ..o 31
Figura 9: Proceso adminiSIIAtiVO ..........cceiiriiiiiiiieieie e 33

Figura 10: 4P del marketing digital ............cccooiiiiiii e 35



RESUMEN EJECUTIVO

Debido a la crisis que se tuvo a nivel mundial por la pandemia de COVID-19, una
familia salvadorefia residente del distrito de Soyapango, del departamento de San Salvador
Este, toma la iniciativa de crear un negocio que pusiera al alcance de las familias vecinas a su
residencia, productos de limpieza e higiene, los cuales eran de primera necesidad en ese
momento, la venta se hacia de manera individual por cada producto y los clientes debian ir

por ellos.

Al pasar los afios siguientes, se sabe que los productos de limpieza e higiene no solo
eran importantes en ese tiempo de pandemia, sino que son se suma importancia para las labores
cotidianas de las familias, por tal motivo se crea el modelo de negocio digital MAY, que busca
Ilegar a muchos més habitantes del distrito de Soyapango, haciendo llegar a la puerta de los
consumidores kits de limpieza, con lo cual se prevé que ahorren tiempo, recibiendo productos
de calidad. Los Kits se caracterizan por tener productos de calidad, estos organizados por

marcas que para los consumidores puedan elegir el que mejor se ajuste a su presupuesto.

Se crea el logo de MAY, con el objetivo de dar a conocer la marca, dando una propuesta
de valor a los consumidores, llevando los productos hasta la puerta de su domicilio, esto a un
precio asequible aliviando su bolsillo, con la facilidad de que con un solo click se puede realizar

el pedido y pago en linea si el consumidor asi lo desea.



INTRODUCCION

En las dltimas décadas, la transformacion digital se ha incorporado a la forma
tradicional en el que las empresas realizan todas sus operaciones, aportando un mejor valor.
MAY es una microempresa ubicada en el distrito de Soyapango, municipio de San Salvador
Este, que empez0 sus operaciones en el afio 2020 en el hogar de una familia emprendedora,
ofreciendo productos de limpieza a sus vecinos; de este modo el emprendimiento empez6 a
crecer, generando una propuesta de valor por medio de la transformacion digital y asi llegar a
mas consumidores. En el siguiente trabajo de especializacion se presenta el modelo de negocio
digital para MAY, con el objetivo que dicho modelo contribuya a la comercializacion digital
de los productos ofertados. Partiendo del objetivo general, se delimit6 la poblacién en estudio
en el distrito de Soyapango, Municipio de San Salvador Este, Dpto. de San Salvador, donde se
realizaron encuestas para conocer la factibilidad del modelo de negocio. Esta primera parte de
la investigacion describe los inicios de la empresa, el surgimiento del innovador
emprendimiento abriéndose puertas en el mercado salvadorefio, conociendo los productos de
limpieza ofertados en la empresa, también se presenta la metodologia utilizada en el trabajo,
con el objetivo de descubrir cuales son las necesidades de los consumidores para poder tener
un mejor enfoque al modelo de negocio digital, posterior a eso tomar la muestra de dicha
poblacidn a quienes dirigir la técnica de investigacion utilizada, cabe mencionar que la técnica
utilizada fue la encuesta, ya que esta sirve de insumo para recopilar conocimientos especificos
de cierto grupo de personas. Posterior a eso, se realiza un diagndstico de la situacion actual de
la empresa utilizando diferentes herramientas que ayudaran a lo largo de este analisis. Se
presentan la estructura de la empresa, el plan de mercadeo, plan de ventas, el plan financiero

proyectado a 5 afios y el plan de trabajo.



CAPITULO I - PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Los hogares salvadorefios a diario hacen uso de productos y utensilios de limpieza, esto
crea una necesidad que debe ser atendida proveyendo todo lo indispensable para cada
consumidor, por tal motivo, es necesario crear un modelo de negocio digital que provea

satisfaccion a los consumidores de dicha necesidad, haciéndolo de una manera facil.

1.1.1 Antecedentes

La limpieza hoy en dia es una préctica muy importante, se realiza con el objetivo de
prevenir enfermedades y proteger la salud; al revisar la historia no fue asi, a lo largo de la
mayor parte de la historia las précticas de la limpieza eran casi inexistentes.

Los primeros datos que se encuentran en la historia de la limpieza datan de por lo menos
7,000 afios atras; se encuentran referencias de la limpieza entre las civilizaciones de los
babilonios, egipcios, griegos y romanos. Los arquedlogos encontraron jabén hace unos 4,500
afos en lo que antes era Babilonia; en esa antigua civilizacion, el jabon era de primera
necesidad, quienes lo usaban con fines médicos y de limpieza. EI Médico Hipdcrates descubrio
que la limpieza podria prevenir las infecciones.

En la antigua Roma se utilizaban pafios, escobas de hojas de palmeras y esponjas, las
cuales tenian un uso tanto para limpiar columnas y mesas, como para la higiene personal.

En la actualidad se cuenta con utensilios modernos para realizar las labores de limpieza,
incluso hay maquinaria que tiene el unico fin de simplificar la forma de realizar dichas labores,
quimicos como el cloro y el detergente que ayudan a sacar manchas y bacterias y jabones que
no solo sirven para matar bacterias sino también para el cuidado de la piel.

La empresa actualmente llamada MAY, nace en el afio 2020 por la necesidad de una

familia salvadorefia, quienes encontraron una manera de generar un ingreso extra e iniciar su



propio negocio. Dicho negocio inicié en su hogar, ubicado en la Urbanizacion Prados de
Venecia del distrito de Soyapango del departamento de San Salvador Este. La idea inicial fue
ofrecer a los residentes cercanos, productos de higiene (papel higiénico, toallas humedas, etc.)
a un precio accesible y entregarlos a las puertas de sus casas. Luego de algunos meses el
negocio se amplio ofreciendo a los residentes de la colonia productos de limpieza para sus

hogares (jabones, esponjas, detergentes, entre otros).

1.1.2 Descripcién

A continuacion, se plantea el desarrollo del modelo de negocio digital novedoso el cual
tiene como funcién brindar a la poblacion del distrito de Soyapango productos de limpieza
hasta la puerta de su casa, ofreciendo un servicio con productos de calidad para cada persona
que desee adquirirlos.

Se busca crear un sitio web que ofrecera a los clientes todos los productos de limpieza
gue necesite, ya que se ofrecen Kit con diferentes productos (ya sean jabones, esponjas,
escobas, detergentes, entre otros productos). Se ofrecen tres tipos de Kit 1 que contiene
productos de calidad alta, kit 2, que contiene productos de calidad intermedio, kit 3, contiene
productos de calidad aceptable. Cada Kit cuenta con diferente marca respectivamente para
ofrecer variedad a eleccién del comprador. Con cada compra que los clientes realicen podran
sumar puntos que en un futuro podran canjear para obtener otros productos o beneficios extra
a su carrito. Y finalmente se ofrece el servicio de delivery, con el objetivo de que los
compradores no necesiten salir hasta el supermercado o tienda local a realizar sus compras,

solo esperar a que el pedido llegue hasta la puerta de su casa.



1.1.3 Formulacién

¢El disefio de un sitio web para la comercializacion de productos de limpieza

potencializara las ventas de MAY en el distrito de Soyapango?

1.2 DELIMITACION DEL PROBLEMA

El disefio de modelo de negocio digital para MAY a implementarse en el distrito de
Soyapango surge para suplir las necesidades de compra de productos y utensilios de limpieza,
que son méas demandados por el target, a través de un sitio web amigable de facil uso. En

donde el periodo de investigacién fue desde marzo 2023 a marzo de 2024.

1.2.1 Geograficay temporal

La delimitacion geogréafica se encuentra en el departamento de San Salvador Este,
especificamente en el distrito de Soyapango, que segun proyecciones de la Direccion General
de Estadistica y Censos para el afio 2023, cuenta con una poblacion de 258,449 habitantes.
(Direccion General de Estadistica y Censos, revision 2021)

La realizacion y desarrollo del modelo de negocio para MAY estéa planteado en dos
etapas, la primera etapa es la de investigacion, la cual se llevo a cabo en el periodo de marzo a
de junio 2023. Después de obtener la informacion necesaria para la toma de decisiones se pasé
a la segunda etapa, la cual consiste en el desarrollo del plan de negocio, que esta contemplado

a desarrollarse en el periodo de julio 2023 a marzo 2024.

1.2.2 Tebrica

a) Ley de comercio electronico: Es la ley que regula la comercializacion de servicios o
productos a través de internet.
b) La Técnica de la encuesta es muy utilizada como técnica de investigacion ya que

permite obtener datos de forma rapida y eficaz.



c) Metodo cuantitativo, que con la recopilacion de datos numéricos se puede realizar un

analisis estadistico lo que nos ayuda a sacar conclusiones de datos reales.

1.3 MARCO TEORICO

En este apartado se sustenta la investigacion con datos histéricos sobre la limpieza, los

conceptos importantes y la normativa legal del modelo de negocio MAY.

1.3.1 Historico
Desde el comienzo de la humanidad, la limpieza ha ocupado un lugar fundamental en

nuestros dias, aunque su desarrollo es mas moderno de lo que vemos actualmente. (Avant

Services , 2016)

La limpieza es un factor determinante en la calidad de vida de un individuo y por ende
de una comunidad, resulta importante prestar cada vez mas una mayor atencion a su
mejoramiento para tanto del cuerpo como del lugar que nos rodea, es una de las maximas
necesidades para el ser humano, no solo porque la salud depende de la higiene, sino porque
también contribuye de gran manera al bienestar. Pero, hasta que se descubrieron los primeros
jabones y lejias, los antepasados tuvieron que restringirse al uso de elementos naturales muy

basicos para limpiarse y luchar contra la suciedad. (Avant Services , 2016)

En prehistorico, la comunidad es especialmente némada y solo se establece durante un
periodo de tiempo limitado en diferentes cuevas. Cuando una cueva esté llena de suciedad, lo
que se hace es simple, encuentre otra cueva y muévete. Se deduce que el concepto de limpieza
doméstica no aparecera hasta que la comunidad comience a establecerse permanentemente en

ciertos lugares que forman el primer asentamiento urbano. (Avant Services , 2016)

La llegada del jabon a la humanidad fue una revolucion para el aseo y la limpieza, pero

este elemento imprescindible para la vida humana no naci6 del dia a la noche, sino que tuvo



una genesis, y un proceso de desarrollo tan prolongado como desconocido, de hecho, el jabon
mas antiguo conocido es el jabon de Alepo, de Siria, elaborado con aceite de oliva, que se usa

hace mas de 2.000 afios. (Avant Services , 2016)

Esta época es tiempo de verdadera suciedad y porqueria. Los pueblos estaban sucios y
masificados de personas, y las enfermedades y las epidemias se extendian sin control debido a
la falta de saneamiento. El agua estaba contaminada, y la higiene personal era practicamente

desconocida. (Avant Services , 2016)

La tuberculosis, el colera, la difteria, la viruela, la fiebre amarilla eran enfermedades
propias de la falta de higiene y limpieza en casas y calles. Muchos nifios morian y el promedia
de vida era de 30 afios. La peor epidemia durante este periodo fue la peste negra, de 1.346 a
1.361, su propagacion fue tan letal, que acab6 con el gran parte de la poblacion europea. (Avant

Services , 2016)

Hasta que se produjo una revolucion en Europa, cuando varias instituciones
promovieron de forma coordinada ciertos aspectos de higiene publica que posibilitaron una
sensible mejora de la salud de la poblacion. Elementos tan basicos hoy en dia como el agua
corriente, el retrete, la recogida de basuras o el alcantarillado pasaron a formar parte de la
cotidianeidad de las ciudades. Gracias a todas estas mejoras, se pudo hacer frente a uno de los

principales focos de enfermedades: la suciedad y la falta de higiene. (Avant Services , 2016)

Esta revolucion se empezo a aplicar en lo domeéstico durante el siglo XX, ayudada por
los avances que empezaron a surgir durante la década de los 50. Poco a poco, cada vez fue mas
frecuente encontrar en las casas electrodomésticos como la lavadora, fregona, aspirador,

plancha eléctrica, lavavajillas, etc. (Avant Services , 2016)

Hoy en dia, en el mundo contemporaneo, se cuenta con todo tipo de productos

especializados para el aseo personal y para la limpieza de cualquier espacio y objeto. Si bien



es cierto, un ambiente limpio y agradable colabora para desarrollar mas a gusto cualquier
actividad, no se debe dudar que esta sensacion de bienestar aumentara positivamente en el
plano productivo y econémico, para lograr un ambiente de limpieza y mantenimiento, es
necesario implementar un sistema ambiental en las diversas entidades, procedimientos que
involucren el adecuado uso de fragancias, jabones, detergentes, desinfectantes, y otras
sustancias que abonen a conseguir una presentacion reluciente y agradable, los malos olores,
los espacios sucios en las instalaciones de cualquier institucion, dificultan el ambiente en los
hogares y laborales de ahi la importancia de la implementacion de un adecuado aseo y

mantenimiento. (Avant Services , 2016)

La tecnologia es un factor que contribuye en facilitar la manera en la que se consiguen
los productos de limpieza, ya que hace algunos afios, los productos solo podian comprarse
directamente de supermercados, tiendas locales o en su defecto mercados municipales. Con la
llegada del World Wide Web, las ventas electrdnicas se dispararon, abriendo las puertas para
grandes empresas o0 pequefios emprendimientos para vender de manera mas eficaz sus

productos. (Melendez, 2022)

En el pais existen ciertas paginas ademas de los conocidos supermercados que venden
productos a través de sus paginas en linea, como el caso de la péagina Superea, es un
supermercado 100% digital en donde brindan productos varios para el hogar, siendo su
compromiso que los usuarios ahorren tiempo y dinero por medio de este servicio. (Melendez,

2022)

De igual manera, existe una plataforma de personal shoopers en El Salvador, donde los
clientes eligen que productos necesitan en sus hogares y la aplicacién se encarga de realizar las
compras, ademas facilita la informacién de los productos y servicios ofrecidos en distintos

comercios afiliados a ellos. (Melendez, 2022)



1.3.2 Conceptual

Actividades clave: Incluye cualquier objeto, practica o conocimiento, asi como bases
de conocimiento de la organizacion que pueden usarse a la hora de ejecutar o gobernar el

proyecto. (ITM Platform, 2010)

Canales: Son las diferentes interfaces entre una empresa y sus consumidores
potenciales. Estos canales de distribucién representan, por tanto, cada uno de los medios
utilizados y de las rutas que deben seguir los productos para llegar al usuario final. (appvizer,

2021)

Cliente: Es quien adquiere los productos o servicios de un negocio. Por tanto, es un

consumidor, desde la perspectiva de la empresa. (Rodriguez, 2021)

Compra: Es una operacion en la que se produce un intercambio. Esta se muestra en
contraposicion de otra operacién denominada venta. En esta, el comprador adquiere un bien o

servicio deseado, a cambio de una contraprestacion. (Ecomipedia, 2023)

Dominio: Un nombre de dominio (a menudo denominado simplemente dominio) es un
nombre facil de recordar asociado a una direccién IP fisica de Internet. Se trata del nombre
Unico que se muestra después del signo @ en las direcciones de correo y después de www. en

las direcciones web. (Google, 2023)

E-commerce: Consiste en la distribucidn, venta, compra, marketing y suministro de

informacidn de productos o servicios a través de Internet. (Visa, 2023)

Hosting: Un hosting o alojamiento web es un término genérico que se utiliza para
denominar a un tipo de servidor que aloja sitios web y/o datos relacionados, aplicaciones y
servicios. Dicho de un modo mas sencillo, es lo que permite que una sitio web o blog sea visto

por cualquier usuario con conexion a Internet. (Arimetrics, 2022)



Kit: Voz tomada del inglés kit, ‘juego de piezas para armar o montar un objeto’ y

‘conjunto de productos y utensilios, destinados a un mismo fin, que se venden juntos’. (Real

Academia Espafiola, 2023)

Modelo de negocio: Es un documento de importancia empresarial puesto que permite
planificar qué es lo que va a pasar con el negocio que se pretende llevar a cabo. Se utilizan para
describir y clasificar negocios emprendedores y también en el contexto de empresa.

(Ecomipedia, 2023)

Producto: es aquello que se fabrica y se destina al mercado para satisfacer una demanda.
Es un elemento planificado que resulta luego de un proceso productivo, el cual se pone a la

venta posteriormente. (CEUPE, 2023)

Propuesta de valor: Una propuesta de valor es un recurso para transmitir de manera

objetiva y directa las ventajas que una empresa puede aportar a sus clientes. (Higuerey, 2019)

Socios Clave: Se refieren a las alianzas estratégicas que establece tu organizacion para
colaborar en temas como compartir experiencias, costes y también recursos. Socios
estratégicos, socios industriales, socios inversores son algunos de los socios claves para una

empresa. (Zambrano, 2022)

Usuario: Es aquella persona que utiliza un producto o servicio de forma habitual,
beneficiandose de algin modo de dicha utilizacidn, sin entrar a valorar la marca, el precio o las
caracteristicas técnicas de lo que utiliza. Simplemente paga y hace uso del producto o servicio
en cuestion. (Software DELSOL, 2023)

SEOQ: significa Search Engine Optimization, es decir, optimizacion (Sitios Web) para
buscadores, concepto que integra una serie de técnicas que permiten a todas o a algunas paginas

de un sitio web aparecer mejor posicionadas entre los primeros resultados de una pagina de



respuestas (SERP, o, Search Engine Response Page) de un motor de busqueda de internet ante

una consulta o query determinada. (Cobos, 2015)

1.3.3 Legal

Segun la Ley del Comercio Electronico en el Art 10, Capitulo 1. Comenta sobre los
errores en las comunicaciones comerciales electrénicas y que pasos hacer al momento de
introducir datos erréneos en la comunicacion comercial.  (Asamblea Legislativa de El

Salvador, 2020)

“Art. 10.- Cuando se produzca un error al momento de introducir los datos en una
comunicacion comercial, el iniciador tendra el derecho de retirar dicha comunicacion o enviar
un mensaje comunicando la equivocacion al destinatario, a quien se le envio la comunicacion
errénea o a quien erroneamente se le hizo dicho envio, siempre y cuando no se haya producido
la aceptacion y pago del bien o servicio de parte del receptor, 0o no haya obtenido ningun

beneficio adicional si los hubiere”. (Asamblea Legislativa de El Salvador, 2020)

Seguidamente, en el Art 12, Capitulo 1 de la Ley del Comercio Electrénico, exige el
tipo de informacidn que debe brindarse acerca de ofertas o descuentos promocionales. Lo cual
es de suma importancia, ya que el modelo de negocio presentado brinda a los usuarios
promociones especiales, puntos canjeables entre otros. (Asamblea Legislativa de EI Salvador,

2020)

“Art. 12.- Las comunicaciones comerciales realizadas por via electrénica, que contengan
ofertas o descuentos promocionales, deberan ser claramente identificables como tales,

especificando los términos, condiciones y fecha de vigencia de las mismas.

El proveedor de bienes o servicios, 0 en nombre de quien se realice, debera ser identificable.
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En los casos de concursos o juegos promocionales, previa autorizacion de la entidad
correspondiente se debera asegurar, ademas del cumplimiento de los requisitos establecidos
en el inciso anterior, que las condiciones de acceso y de participacion sean facilmente
accesibles y se expresen de forma clara e inequivoca.” (Asamblea Legislativa de El Salvador,

2020)

Adicional a esto, por la naturalidad del modelo de negocio, es necesario conocer los
procesos de confirmacion de pedidos que los clientes realicen en el sitio web, ademas de la
creacion de comprobantes de pagos o de las transacciones que los usuarios realicen. Esto es lo
que nos brinda la Ley de Comercio Electronico en el Art 16 y Art 17 del Capitulo 1. (Asamblea

Legislativa de El Salvador, 2020)

“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 “.

(Asamblea Legislativa de El Salvador, 2020)

“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 electrénica el

comprobante de pago”. (Asamblea Legislativa de El Salvador, 2020)
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CAPITULO Il - METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Es necesario conocer cada una de las técnicas y herramientas que seran utilizadas para
obtener los datos necesarios para ser sujeto de analisis en cuanto a la percepcion y aceptacion

del modelo de negocio y de los productos que MAY ofrece a los consumidores.

2.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Se utilizo el método de investigacion cuantitativa, ya que se realizo recoleccion de datos

por medio de una encuesta, esta se realiz6 a un grupo de habitantes del distrito de Soyapango.

2.1.1 Generalidades

Para realizar la siguiente investigacion es necesario conocer cudl es la posibilidad que
tiene el modelo de negocio en el distrito de Soyapango, por tal motivo se hara uso del método

cientifico inductivo

2.1.2 Método (cientifico)
Se utilizara el método inductivo, esto porque se basa en la observacion y la

experimentacion para llegar a una conclusion general. Este método se utiliza en el analisis de
mercado para comprender las necesidades y preferencias de los consumidores a partir de la

observacion de sus comportamientos y patrones de compra.

2.1.3 Enfoque

Se haré uso de un enfoque cuantitativo, haciendo recoleccion de datos para su posterior

analisis estadistico.

2.1.4 Universo
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La poblacién del distrito de Soyapango segun proyecciones del banco mundial, para el
afio 2024 es de 339563 habitantes, de la cual 158,615 son hombres y 180947 son mujeres.

(ZhujiWorldz, s.f.)

2.1.5 Poblacion (publico objetivo)

La poblacién de estudio son 216,768 habitantes de edades igual o0 mayor de 20 afios.

2.1.6. Muestra

Segun Murray y Larry (2009), Para determinar el tamafio de la muestra y recabar la
informacidn necesaria para la investigacion se hara por medio de la formula siguiente:

(ZhujiWorld, s.f.)

Esta férmula se utiliza cuando la poblacién es mayor a 100,000 individuos.
(Comunicare, 2023).
Donde:
n: es el tamafo de la muestra buscado
N: tamafio de la poblacién o universo
z: parametro estadistico que depende el nivel de confianza (NC) 13
i: error de estimacion maximo aceptado
p: probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito)
g: (1-p) = probabilidad de que no ocurra el evento estudiado

Sustituyendo en la formula:
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216,7682 *1 96+ 50%
n=
5%2

n = 385

El resultado del tamafio de la muestra es de 385.

2.1.7 Técnicas de investigacion

La técnica a utilizar para la investigacion es la encuesta, cuya herramienta es el
cuestionario, esta permite poder obtener y elaborar los datos necesarios de una forma mas

rapida y eficiente.

2.1.8. Instrumento de investigacion

El instrumento de la investigacion es un cuestionario que consta de 14 presuntas de

opcion multiple, cuya estructura se muestra a continuacion:



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
TRABAJO DE ESPECIALIZACION

La presente encuesta es parte de un proyecto de investigacion con fines académicos, esta tiene
por finalidad recabar informacion de los residentes del municipio de Soyapango, con el
objetivo de conocer las opiniones de los consumidores de productos de limpieza.

Indicaciones: A continuacion, se presenta una serie de preguntas de seleccién mudltiple,
selecciones la opcidn u opciones de respuesta.

1- Seleccione su sexo

|:| Femenino
|:| Masculino

2- Seleccione su rango de edad
|:| 25 afios a 34 afios
|:| 35 afios a 44 afios
|:| 45 afios a 54 afios
[ |Mas de 54 afios

3- Al momento de comprar productos de limpieza, ¢Qué caracteristicas son las que mas
valora al momento de elegir una marca?

|:| Ofertas
|:| Durabilidad

|:| Rendimiento

4- ;Donde compra los productos de limpieza?

|:| Supermercados

|:| Tiendas
|:| Mercados
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5- ¢Con que frecuencia compra productos de limpieza?

|:| Semanal
[ ] Quincenal

|:| Mensual

6- ¢Qué tipo de productos de limpieza suele comprar?

[ ] Detergentes

|:| Desinfectantes

|:| Papel Toalla
|:| Suavizantes

[ ] Papel Higiénico

7- ¢Cuanto destina para la compra de sus productos de limpieza?
|:| $15.00 - $20.00
[ ] $20.00 - $25.00
|:| $25.00 - $30.00
|:| $30.00 - $35.00

8- ¢Alguna vez ha adquirido sus productos de limpieza en linea?
s
[N

9- Si su respuesta a la pregunta anterior fue si. ¢,En qué tienda en linea los adquirié?

10- Si tuviera la oportunidad de adquirir en linea los productos de limpieza que necesita
para su hogar y estos llegaran hasta la puerta de su casa ¢Los compraria de esta
manera?

]
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Si
[N

11- Si su respuesta a la pregunta anterior fue si. ¢Le interesaria comprar los productos en
Kit?

[ ]si
|:|No

12- ¢Qué productos le interesaria que tuvieran los Kit?

[ ]Lejia

|:| Desinfectantes

[ ] Jabones
|:| Detergente Liquido
[ ] Esponjas
[ ] Escobas

[ ]Papel Higiénico

13- ¢Cuénto esta dispuesto a gastar en un Kit de limpieza?
|:| $10.00 - $20.00
[ ] $20.00 - $30.00
|:| $30.00 - $40.00
[ ] Mas de $50.00

14- ;Cual de los siguientes aspectos le gustaria mas?
[ ] Descuento por cliente frecuente
[ ] Puntos Canjeables



2.1.9 Presentacion de resultados

A continuacion, se presentan los resultados méas representativos de la investigacion:

Pregunta 4: ; Dénde compra los productos de limpieza?

Tabla n® 1: Lugar de compra de los productos de limpieza

Detalle Frecuencia  Porcentaje
Supermercados 324 84%
Mercados 31 8%
Tiendas 7%

29
No responde 1 1%
Total 385 100%

Fuente: elaboracién propia con datos obtenidos en la encuesta

Figura 1: Lugar de compra de los productos de limpieza
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En el distrito de Soyapango se puede observar que el 84% del grupo personas

encuestadas indica que el lugar méas frecuente donde compran los productos y utensilios de

limpieza es en el supermercado, dejando con un porcentaje bajo la compra de dichos productos

en mercados con el 8% y tiendas el 7%.
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Pregunta 5: ¢ Con que frecuencia compra productos de limpieza?

Tabla n® 2: Frecuencia de compra de productos de limpieza

Detalle Frecuencia Porcentaje
Quincenal 185 48%
Mensual 119 31%
Semanal 80 21%
Total 385 100%

Fuente: elaboracion propia con datos obtenidos en la encuesta

Figura 2: Frecuencia de compra de productos de limpieza

Quincenal Mensual Semanal

s Frecuencia e=sm=spPorcentaje

Fuente: elaboracidn propia con datos obtenidos en la encuesta

De las personas encuestadas en el distrito de Soyapango el 48% prefieren comprar de

forma quincenal sus productos de limpieza, el 31% de forma mensual y el 21% de forma

semanal.
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Pregunta 6: ¢ Qué tipo de productos de limpieza suele comprar? (puede seleccionar mas
de una opcion).

Tabla n® 3: Productos de limpieza que suelen comprar

Detalle Frecuencia Porcentaje
Detergentes 371 17%
Papel Higiénico 361 17%
Jabones 352 16%
Lejia 325 15%
Desinfectantes 317 15%
Papel Toalla 226 10%
Suavizantes 218 10%
Esponjas 11 1%
Total 2181 100%

Fuente: elaboracién propia con datos obtenidos en la encuesta

Figura 3: Productos de limpieza que suelen comprar
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Fuente: elaboracion propia con datos obtenidos en la encuesta
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Se puede observar que de las opciones multiples que posee la pregunta, los productos
de limpieza mas demandados por los encuestados son: 371 personas opinan que los detergentes
es lo que mas compran, seguido por el papel higiénico 361 personas y, en tercer lugar, los

jabones por 352 personas, son los mas demandados.

Pregunta 10: Si tuviera la oportunidad de adquirir en linea los productos de
limpieza que necesita para su hogar y estos llegaran hasta la puerta de su casa ¢Los

compraria de esta manera?

Tabla n® 4: Personas que comprarian los productos en linea si se entregan en su

domicilio
Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 316 82%
NO 69 18%
Total 385 100%

Fuente: elaboracion propia con datos obtenidos en la encuesta

Figura 4: Personas que comprarian los productos en linea si se entregan en su domicilio
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Fuente: elaboracidn propia con datos obtenidos en la encuesta
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La cantidad de personas que si comprarian productos de limpieza en linea en el
distrito de Soyapango es bastante significativa, ya que, de 385 encuestados, el 82%

manifiestan que si lo harian y solamente el 18 % no lo harian.

Pregunta 11: Si su respuesta a la pregunta anterior fue si. ¢Le interesaria comprar los
productos en Kit?

Tabla n® 5: Interés de comprar productos de limpieza en Kit

Detalle Frecuencia Porcentaje
Sl 348 90%
NO 37 10%
Total 385 100%

Fuente: elaboracién propia con datos obtenidos en la encuesta

Figura 5: Interés de comprar productos de limpieza en kit
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Fuente: elaboracion propia con datos obtenidos en la encuesta

El resultado nos muestra que las personas si estan interesadas en comprar los

productos de limpieza en Kit, ya que el 90% de los encuestados respondieron positivamente.



2.2. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

2.2.1 FODA cruzado empresa

Tabla n®° 6 FODA cruzado empresa

NOMBRE DEL NEGOCIO

Enelless cleaning kil @

OPORTUNIDADES

- Ofrecer los productos en kits.
-Ofrecer al cliente los productos
necesarios para cubrir sus
necesidades.
-Utilizar la tecnologia para tener
un mayor acercamiento con los
consumidores.
-Sitio web interactiva.
-Nueva captacion de
online.
-Alto porcentaje de poblacion
dispuesta a comprar productos de
limpieza en linea.

AMENAZAS

clientes

-Poca cultura de compra de
productos de limpieza en linea.
- Altos indices de inflacion.

Fuente: elaboracion propia

FORTALEZAS

-La demanda de los productos de
limpieza es todo el afio.

-Imagotipo que identifica a la
empresa.

- Ventas por sitio Web y redes
sociales.

-Empresa socialmente responsable.

ESTRATEGIAS - FO

- Difundir la prestacion de servicio
mediante un sitio Web que permita
interactuar con los consumidores.
-Desarrollar promociones
utilizando redes sociales para dar a
conocer la marca.

- Ofrecer Kits de limpieza acorde a
las necesidades de los clientes.

ESTRATEGIAS - FA

- Realizar descuentos y
promociones para incentivar la
compra de productos de limpieza en
linea.

-Realizar campafas publicitarias
para fidelizar a los clientes.
-Promocionar el uso de la tecnologia
para hacer compras en linea.
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DEBILIDADES

-Iniciar con poco presupuesto.
-Existencia de empresas que
prestan servicios similares.

- Empresa nueva.

- Poco conocimiento de la marca.

ESTRATEGIAS - DO

-Brindar una atencion rapida a
los consumidores.
- Difundir por medio de las redes
sociales la variedad de marcas y
hacer énfasis a aprovechar los
productos en kits.

ESTRATEGIAS - DA

-Establecer precios de
penetracion diferenciado de la
competencia durante el primer
mes del lanzamiento de la
plataforma.



2.2.2 Desarrollo de las 5 fuerzas de Michael Porter para el modelo de negocio de MAY.

Figura 6: Las 5 fuerzas de Michael Porter

5 Fuerzas de
PORTER

Fuente: elaboracion propia

Es un modelo de negocio innovador en la venta de
productos de limpieza por medio de Kits en pdagina Web, a
un bajo costo y brindando un servicio a domicilio, lo que
genera valor hacia el cliente, dando preferencia en el
mercado.

Poder de negociacion de los proveedores
Disponibilidad de cambios de productos danados o que no
cumplan con los estdndares de calidad.

Acceso a precios exclusivos por compras al por mayor.

Amenaza de nuevos competidores

entrantes

Supermercados que venden productos de limpieza por
medio de su sitio Web. La amenaza de nuevos
competidores es baja porque pocos emprendedores se
tomardn la tarea de dar mantenimiento a una pdgina Web,
hacer que funcione el negocio en linea y ofreciendo
promociones.

Amenaza de nuevos productos sustitutos
Actualmente existen muchos productos sustitutos de
limpieza, ya que existen muchas marcas en el mercado, por

ejemplo:
1.Vanish: sustituto del cloro o lejia.
2.Vinagre blanco: sustituto de desengrasantes,

desinfectantes; también es utilizado para desinfectar
alimentos, pudiendo ser un sustituto de la lejia.

Rivalidad entre los competidores

Es un mercado poco competitivo, ya que grandes empresas
como los supermercados, ofrecen productos de limpieza en
linea, en donde los tiempos de entrega son mds largos y los
precios son mas altos. Con el modelo de negocio que se
ofrece es mds personalizado, plataforma de fdcil uso y
costos accesibles.
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2.2.3 Desarrollo de PEST

Para obtener buenos resultados a la hora de crear un modelo de negocio, es necesario
conocer el entorno de la empresa, con el objetivo de elaborar un plan que se ajuste a las
necesidades de esta. Con base en lo anterior, se hace uso del instrumento de analisis PEST
(Politico, econémico, social y tecnoldgico) de las principales variables que afectan el entorno

de la empresa:

Politica: En EI Salvador, la clase politica toma constantes decisiones en el tema de
seguridad. Estas decisiones afectan de manera directa o indirecta a las empresas, en el caso de
la empresa MAY afecta positivamente, ya que brinda mejores oportunidades de acceso a las
colonias de Soyapango, un distrito de San Salvador Este que se veia fuertemente afectado por
la violencia. “A solicitud del Consejo de ministros del Gobierno, la Asamblea Legislativa
aprobo, con 67 votos a favor, la décima quinta prérroga del régimen de excepcion para seguir
combatiendo a las pandillas y mantener el clima de seguridad que hay en El Salvador. La

medida se mantendra vigente hasta el proximo 15 de julio” (Asamblea Legislativa, 2023)

Economia: La realidad econdmica que sufre El Salvador afecta directamente la
capacidad de los consumidores para adquirir productos de limpieza a altos costos. “La
economia salvadorefia creci6 2.6% en 2022, logrando por segundo afio consecutivo un
crecimiento superior al promedio histérico después de las afectaciones provocadas por la
pandemia por COVID-19. Este crecimiento se reflejé a través de un aumento en el empleo y
los ingresos, en las exportaciones de bienes y servicios, aumento de la inversion y el

mantenimiento del consumo por parte de los hogares.” (Banco Central de Reserva, 2023)

“El valor nominal del Producto Interno Bruto (PIB) de 2022 fue US$32,488.7 millones,
lo cual significo un aumento de US$3,037.5 millones respecto al PIB de 2021.” (Banco Central

de Reserva, 2023)
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Inflacion: el indice de Precios al Consumidor afecta directamente el poder adquisitivo
de los consumidores, “La tasa de variacion anual del IPC en EIl Salvador en mayo de 2023 ha
sido del 4,4%, 10 décimas inferior a la del mes anterior. La variacion mensual del IPC (indice
de Precios al Consumo) ha sido del -0,1%, de forma que la inflacién acumulada en 2023 es del

0,9%.” (Datosmacro.com, 2023)

Social: en materia de seguridad, hace unos afios el crimen y la violencia en El Salvador
representaban una amenaza para los negocios y las personas, pero actualmente el clima de
seguridad tiene una tendencia alentadora, segun datos oficiales de la Policia Nacional Civil “El
afio 2022 se titul6 como el méas seguro en la historia de El Salvador, registrando 495 homicidios,
mejorando los datos del 2021 cuando se registraron 1,147 muertes violentas. La tasa de
homicidios ha experimentado una histérica reduccion, pasando de 106 por cada 100 mil

habitantes en 2015 a 7.8 por cada 100 mil habitantes en 2022.” (Policia Ncional Civil, s.f.)

El nivel de ingresos de las personas es un factor a tomar en cuesta, debido a que
representa un impacto indirecto para que estos adquieran los productos de limpieza,
“Actualmente el salario minimo en El Salvador es de $365 mensual para el sector comercio e

industria”. (El contador sv, 2023)

Tecnologia: Actualmente la tecnologia se ha vuelto muy importante para los negocios,
debido su utilidad para hacer llegar la informacion a los consumidores y por las herramientas
electronicas que ofrecen soluciones préacticas y eficaces, tanto a las empresas como a los
clientes. Los medios electronicos como medio de difusion de informacion o atencién a los
clientes se considera un gran aliado, ya que vivimos en una era donde la mayoria de las personas

posee acceso a internet o un teléfono inteligente.
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2.3 CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

El modelo de negocio digital de MAY tiene muy buenas expectativas de éxito, los
productos de limpieza son productos que no dependen de una temporada en el afio, el consumo

de los productos de limpieza es todo el afio.

» Laprimera conclusién con base al analisis realizado es que la demanda de los productos
de limpieza es fuerte porque es durante todo el afio, a pesar que entre sus debilidades
Se encuentre que se inicie con poco presupuesto.

» Se concluye una oportunidad en tener un sitio web interactiva y que sea facil de utilizar
para los clientes que de la amenaza de poca cultura de compra de productos de limpieza
en linea.

» En las 5 Fuerzas de Michael Porter se puede concluir que la rivalidad entre
competidores es baja ya que son las grandes empresas quienes actualmente ofrecen
productos de limpieza en linea con tiempos de entrega prolongados, costos altos, sitio
web poco amigable para usarla y por ser empresas grandes es poco personalizada la
atencion, lo que genera una ventaja competitiva para MAY.

» En el andlisis PEST el factor politico definitivamente ha sido ha sido muy importante
por el tema de seguridad, en donde la empresa MAY ahora puede tener mejores
oportunidades de acceso para entregas a domicilio a las colonias de Soyapango en
donde anteriormente no se podia ingresar por la delincuencia.

» En el FODA se saca un analisis en donde se determina una oportunidad como es el alto
porcentaje de personas que si esta dispuesta a comprar productos de limpieza en linea

que de la debilidad de que MAY sea una empresa nueva.



2.4 LIENZO CANVAS

Figura 7: desarrollo del lienzo canvas
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CAPITULO I11 PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO: MAY

3.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Nombre del negocio: MAY

Nombre del representante de la empresa: Ana Julia Lopez de Hernandez

Giro del Negocio: Comercio al por menor de productos medicinales, cosméticos, de tocador y
de limpieza en puestos de venta 'y mercado. Codigo 47892 (Oficina Nacional de Estadisticay

Censos, 2023)

Direcciodn del negocio: Urbanizacion Prados de Venecia en el distrito de Soyapango,

municipio de San Salvador Este, departamento de San Salvador.

3.2 MARCO ESTRATEGICO

3.2.1 Misiéon

Proveer a las personas por medio de una plataforma digital productos de limpieza en
kits con servicio delivery brindando una mayor comodidad a los clientes para recibir sus
productos y sin tener que salir de casa.

3.2.2 Vision

Ser una empresa reconocida con rapido crecimiento en donde las personas compren
productos de limpieza que sean de su satisfaccion y que lleguen hasta la comodidad de su
casa 0 negocio.

3.2.3 Valores
v Responsabilidad: Dar cumplimento a lo acordado con el cliente

v’ Integridad: honestidad y transparencia en nuestras acciones
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v’ Trabajo en equipo: unimos esfuerzos para alcanzar un objetivo comin en la empresa.
v Etica: la conducta, principios y relacion con los clientes que crea un ambiente

agradable y de satisfaccion y confianza.

3.2.4 Objetivos
Obijetivo general
Desarrollar Sitio web para impulsar de manera digital el modelo de negocio de MAY

en cuanto a la venta de productos de limpieza en el distrito de Soyapango.

Obijetivos especificos

> Disefiar un sitio web para obtener visibilidad a nivel local y promover el modelo de
negocio.

» Crear perfiles en redes sociales para generar clientes potenciales

» Dar a conocer el modelo de negocio con los recursos necesarios para ser viable y

rentable.

3.2.5 Metas

» Que los clientes tengan facilidad al hacer sus pedidos a través del sitio web.
» Incrementar la cartera de clientes a corto plazo.
» Ser altamente reconocidos en el distrito de Soyapango.

» Posicionarnos en el top of mind de los consumidores.
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3.3 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

Tabla n°® 7 Descripcion de los productos o servicios
Kit de limpieza Es un conjunto de diferentes productos de
limpieza para el hogar o la oficina tales,

como detergente, jabones, etc.

Kit de utensilios de limpieza Son productos que se utilizan para hacer el
aseo en el hogar u oficina, por ejemplo,

escoba, cepillo, etc.

Fuente: elaboracion propia

3.4 VENTAJA COMPETITIVA

Uno de los aspectos mas importantes que ofrece MAY es que los kits de limpieza los
puede solicitar desde la comodidad de su casa por medio de un enlace que lo lleva al sitio web
de MAY, en donde puede seleccionar el Kit de su preferenciay utensilios de limpieza, llegando

hasta la puerta de su casa a través de un servicio de encomiendas.

MAY ofrece 3 tipos de Kit de limpieza, kit 1 con productos de mejor calidad los cuales
tienen un costo mas alto, kit 2 productos de calidad media que los clientes consideran que son
buenos, pero a un costo moderado y kit 3 productos de calidad mas baja que la anterior, pero

cumplen con las necesidades basicas que necesitan los clientes en un producto de limpieza.

Esto significa que los Kit que ofrece MAY cumple con las necesidades de los diferentes tipos
de cliente, adicional a ello ofrece utensilios que son necesarios para realizar las labores de

limpieza en el hogar.
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3.5 PLAN ORGANIZACIONAL

a) Estructura organizativa de la empresa

Figura 8: estructura organizativa de la empresa

Gerente General
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Gerente de
Mercado y ventas
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Maria Leon

J
Fuente: Elaboracion propia

b) Organizacion de gestion y Recursos Humanos
Detalla las areas de gestion, con las funciones y responsabilidades que le competen a

cada area y como en conjunto entre las personas que la componen generan una sinergia para

generar valor con una buena organizacion de RRHH.



Tabla n°® 8 Organizacion de gestion y Recursos Humanos

Area de gestion Responsabilidades

-Evaluar y mantener

presupuestos.

-Establecer procesos.

Ana Loépez -Cumplimiento de
estrategias y objetivos de la

Gerencia

empresa.

-Elaborar la politica de la
empresa

-Crear y planificar
estrategias de marketing

. -Analizar el
Gerencia de

Mercadeo y
Ventas

comportamiento de los
consumidores

-Crear estrategias de ventas
. de los Kit y hacer cambios
Yesenia Lazo segun sean las necesidades.
-Monitorear el flujo de
ventas

-Cumplimiento de metas

-Administracion de los
recursos.
Administracion -Evaluacion, reclutamiento
y RRHH y administracion del

Recurso Humano

Maria Leén  -Propiciar un buen clima
laboral.
-Evaluar el rendimiento.

¢) Proceso administrativo

Habilidades requeridas

- Liderazgo

-Capacidad para
resolucion de problemas.
-Comunicacion efectiva.
-Delegar

-Iniciativa

-Proactivo

-Capacidad para atender
clientes.

-Liderazgo para toma de
decisiones

-Trabajar en equipo
-Elocuente

-Actitud positiva para la
busqueda de resultados

-Estabilidad emocional
-Comunicacion

-Empatia

-Resolucion de problemas

N.° de
Personas
requerida
S
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La empresa MAY pone a disposicion de los clientes un sitio web en donde se venden

kit de productos y utensilios de limpieza con servicio a domicilio hasta recibirlos a la puerta

de su casa u oficina.
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Figura 9: Proceso administrativo
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Fuente: Elaboracion propia, con base al proceso administrativo de empresa MAY.

d) Identificacién y caracteristicas de proveedores

Tabla n® 9 Lista de proveedores

2511-4000

Carretera panamericana Contado solo

2 dias

PDC Comercial Venta al por
El Salvador mayor de otros km 10 Y., Santa Tecla, La efectivo
productos libertad.
18 calle Pte. Y Pasaje Contado solo 2 dias
Distribuidora Venta al por 2221-1067 Santa Luisa #1021-A, efectivo
Alvarado mayor de otros colonia Santa Cristina,
productos Barrio Santa Anita, San
Salvador.
REDEX S.A DE Comercio en 2211-7813 12 calle Pte. #221-A, Contado solo 2 dias
CVv general colonia Flor Blanca, San efectivo
Salvador
Unilever

Fuente: Elaboracion propia
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3.6 PLAN DE MERCADEO

a) Resultados de la investigacién de mercado

A continuacién, se muestran los resultados obtenidos por medio de la encuesta realizada

a 385 personas, hombres y mujeres que residen el distrito de Soyapango:

Se observa que el aspecto que mas le gusta al puablico entrevistado son las promociones
de productos de limpieza con una aceptacion del 41%, seguido de los descuentos por cliente
frecuente con una aceptacion del 32%.

Se utilizo el método de investigacion cualitativa para recopilar y analizar los datos, en
donde la herramienta empleada fue la encuesta. En el andlisis de los resultados de la
investigacion de mercado indica que:

El mayor porcentaje de las personas que respondieron la encuesta fueron mujeres, los
clientes potenciales estan en un rango de edades entre 25 a 44 afios, al momento de comprar
productos de limpieza en su mayoria siendo el 44% busca calidad en el producto y en segundo
lugar con 22% el precio. La mayoria de las personas encuestadas compran sus productos de
limpieza en el supermercado siendo el 84%, el resto en mercados y tiendas, cabe destacar que
nadie los hace de forma digital. La frecuencia de compra cada una esta muy cercana a la otra
ya que el 48% lo hace quincenal, el 31% mensual y el 21% semanal lo que es bueno ya que

durante todo el mes puede haber un buen flujo ventas.



b) Marketing mix digital

O1
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Figura 10: 4P del marketing digital

4P del Marketing Digital

Personalizacion

Utilizar la informacién de
los clientes en cuanto sus
preferencias de compra,
para ofrecerle productos
de limpieza que puedan
ser de su interés.

Peer-to-peer
Communities

Tener una comunidad en donde se
pueda compartir  informacién
acerca de promociones, dar a
conocer los diferentes kit de
limpieza, el servicio a domicilio,
todo de una forma que
visualmente llame la atencidn del
publico para que se motiven a
participar, dar sus opiniones para
satisfacer sus necesidades y
deseos con respecto a los

productos que se estén ofertando.

Fuente: Elaboracion propia.

02

04

Participacion
Integrar a los clientes en

estrategias de  marketing

digital en donde puedan
participar en las
publicaciones que se
realicen y dar su opinién de
una forma interactiva.

Prediccién o
predictive modelling

Una de las ventajas ahora con el
intfernet es que se puede analizar
datos en cuanto a las preferencias
de compra de las personas, de esta
forma se puede adaptar
promociones, diversificar marca de
los productos que conforman los kit
con respecto a preferencia de los
consumidores, y no mantenerse
estdticos sino que evolucionando
junto con las necesidades que van

surgiendo en los clientes.

Producto: Kit de limpieza tanto para el hogar como para una oficina pequefia, que se

ajustan a las necesidades de los consumidores, seleccionando los productos de preferencia y

mayor consumo. Empacado en caja identificado para facilitar el transporte y la entrega. La caja

del empaque con un sticker de la marca que lo identifica; contiene diferentes productos como,

detergente, lejia, suavizante, papel higiénico, desinfectante, jabon de lavar que son los que

tienen mayor demanda.
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Precio: Hay tres diferentes Kit de limpieza los cuales varian por la calidad de los
productos que es uno de los factores que mas valoran los clientes potenciales, esto significa
que también varian los precios de acuerdo a la calidad y el cliente puede comprar el que se

ajuste a su preferencia y presupuesto.

Plaza: Los productos seran comercializados en un entorno digital por medio de un sitio
web, en donde podran solicitar el kit de su eleccién, pagar por medio de la pagina o pago en

efectivo contra entrega al solicitar el envio a domicilio.

Promocion: A través de las diferentes Redes sociales se hard la promocion de los
productos que los conduciran al sitio web en donde podran visualizar las diferentes opciones

en los Kits, sin necesidad de invertir mucho dinero en publicidad.

3.7 PLAN DE VENTAS

En un plan de ventas se hace una proyeccién de las ventas en la que puede tener
diferentes variables de tiempo corte, mediano, largo plazo. Deben ser realistas, medibles y
cuantificables. (Cdmara Madrid Escuela de Negocios, 2021)

a) Ciclo de ventas
Es el proceso, que se disefia para que un cliente consuma el producto o servicio, estos

ciclos estan en cada etapa de la compra y son 7 etapas. (Clavijo, 2023)

Prospeccion: EI mercado potencial son personas del sexo femenino entre las edades de
25 a 44 afios que son las que mas utilizan este tipo de productos, lo que se ha identificado por

medio de un andlisis cuantitativo.
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Contacto con los clientes: El contacto inicial con los clientes se realizara por medio de

Redes sociales y sitio web, en la cual solicitaran sus pedidos.

Calificacion de clientes: Los criterios de calificacion de los clientes potenciales se
realizara por medio de la demanda de los diferentes kits de limpieza para conocer cuales son

los més buscados.

Presentacion: La presentacion es por medio del sitio web, en donde se puede visualizar
los diferentes tipos de Kits, el precio, las marcas y puede comprar el de su eleccion, también

despliega un cuadro de comentarios en donde puede colocar la fragancia que necesita.

Manejo de objeciones: es importante escuchar las objeciones de los clientes y
solventarles, esto ayudara a la empresa para tener una mejora continua y sobre todo a que los
clientes se mantengan satisfechos y continien comprando. A través del sitio web sera el mismo

cliente quien haga la seleccion de sus productos lo que ayudaréa a evitar errores con los pedidos.

Cierre de ventas: el area de ventas estara pendiente de la logistica en el envio del
pedido ya que sera una empresa externa de encomiendas quien se encargara de recoger el

pedido en la empresa y llevarla a la direccion que ha colocado el cliente en el sitio web.

Seguimiento: El ciclo de ventas finaliza con el seguimiento al cliente. Se le contactara
para verificar que haya recibido su pedido conforme a lo que solicit6 y en la direccion indicada,
ya que es importante mantener buenas relaciones con los clientes para obtener su

recomendacion con mas personas y que sigan comprando.



b) Proyeccion de ventas

Tabla n°® 10 Proyeccion de ventas en unidades
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Producto Unidad de Precio
medida Unitario Afio 1l Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Kit 1 Personas $ 25.00 936 1032 1128 1236 1356
Kit 2 Personas $ 2095 936 1032 1128 1236 1356
Kit 3 Personas $ 15.25 936 1032 1128 1236 1356
Kit de utensilios Personas $ 12.00 936 1032 1128 1236 1356
de limpieza
Total 3,744 4,128 4512 4,944 5,424
Fuente: Elaboracion propia
Tabla n° 11 Proyeccion de ventas en délares
Producto Unidad de
medida Afo 1 ARfo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Kit 1 Personas $23,400.00 $ 26,058.00 $ 28,766.82 $31,836.30 $35,276.48
Kit 2 Personas $ 16,609.00 $ 21,836.60 $24,106.60 $ 26,678.82 $29,561.69
Kit 3 Personas $ 14,274.00 $ 15,895.38 $17,547.76 $19,420.14 $21,518.65
Kit de Personas $ 11,232 .00 $ 12,507.84 $ 13,808.07 $15,281.42 $16,932.71
utensilios
de limpieza
Total de $ 6851500 $ 76,297.82 $ 84,229.25 $ 93,216.69 $103,289.52
ventas
anuales

Fuente: Elaboracion propia

En el primer afio de ejecucion del modelo de negocio se tiene un aproximado de ventas

de 3,744 kits de limpieza, con un monto de $68,515.00 anual, esto aumenta cada afio

obteniendo resultados positivos segun lo proyectado.



3.8. PLAN FINANCIERO

a) Plan de inversion

Equipo:

Computadora

teléfono
celular

Herramientas de Trabajo:

Internet y telefonia
activos digitales
Capital de Trabajo:

Efectivo
Totales:

Tabla n® 12 plan de inversion

Fuente: Elaboracién propia

$ 800.00
$600.00
$50.00
$150.00
$2,530.00
$30.00
$2,500.00
$3,500.00
$ 3,500.00
$ 6,830.00
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$800.00
$600.00
$50.00
$150.00
$2,530.00
$30.00
$2,500.00

$ 3,500.00
$6,830.00

El plan de inversion se compone por activos, estos son tangibles e intangibles, siendo

la inversion en el sitio web el activo principal, ya que por medio de este se desarrolla el modelo

de negocio, el cual tiene un costo de $2,500.00. También se necesita de activos tangibles como

el equipo necesario dentro de los cuales esta la computadora, teléfono tanto fijo como celular

y otros equipos de mucha importancia, los cuales suman un total de $830.00. la inversion sera

financiada totalmente con fondos propios aportados por los socios de la empresa.

b) Estructura de costos

Tabla n® 13 Detalle del costo bruto

Mercaderia $ 18.55 95% | $14.76 94% $11.47 92% $7.80 89%
Empaques $ 1.00 5% $ 1.00 6% $ 1.00 8% $1.00 11%
Total $19.55 100%| $15.76 |100% $ 12.47 100% $8.80 100%

Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla n° 8 se refleja el detalle del costo bruto, el cual muestra el precio unitario
para cada uno de los kits, el kit 1 tiene un costo de $19.55, el kit 2 un costo de $15.76, el kit 3

un costo de $12.47 y el kit de utensilios un costo de $8.80.

Tabla n° 14 costo de personal

COSTO PERSONAL Ao 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Empleados 1 1 1 1 2
Salarios $4,380.00 $4,423.80 $4,468.04 $4,512.72 $9,115.69

Total Costo Personal $4,380.00 $4,423.80 $4,468.04 $4,512.72 $9,115.69
Fuente; elaboracién propia

El personal desde el afio 1 al afio 4 se estima sea de un empleado pagando un sueldo
mensual en el primer afio de $365, siendo este el salario minimo vigente al afio 2023, este
tendrd un incremento anual del 0.01%. en el afio 5 al haber un incremento mucho mas

significativo se prevé que se necesitaran 2 empleados.

Tabla n® 15 Costos fijos

Otros Costos y Gastos Costos

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afio4d  Afo5 Fijos
Comunicaciones 0.50% 0.50% 0.50% 0.50% 0.50%  $30.00 al mes
Utiles de Oficina 0.40% 0.40% 0.40% 0.40%  0.40%  $20.00 al mes

Promocion y Publicidad  1.80% 1.80% 1.80% 1.80% 1.80% $100.00 al mes
Fuente: elaboracion propia

Los costos fijos estan compuestos por los gastos en comunicaciones, Gtiles de oficinay
promocion y publicidad. Al ser un modelo de negocio digital no se toman en cuenta costos de
maquinaria, mantenimiento, agua, gas y electricidad, el alquiler por el momento no es

requerido.



c) Flujo de efectivo

Rubros del Flujo de

Tabla n° 16 flujo de efectivo
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Caja/Periodo Afo 0 Afo 1 ARo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ingreso por Ventas $68,515.20 $76,297.82 $84,229.25 $93,216.69 $103,289.52
Costo de Bienes Vendidos $52,958.88 $58,974.47 $65,105.07 $72,051.92 $79,837.72
Ganancia Bruta $15,556.32 $17,323.36 $19,124.18 $21,164.77 $23,451.80
Salarios $4,380.00 $4,42380 $4,468.04 $4,512.72 $9,115.69

$
Comunicaciones $ 360.00 $381.49 421.15 $ 466.08 $516.45
$
Utiles de Oficina $ 240.00 $305.19 336.92 $372.87 $413.16
Promocién y Publicidad $1,200.00 $1,373.36 $1,516.13 $1,677.90 $1,677.90
$
Depreciacion $ 666.00 $ 666.00 666.00 $ 666.00 $ 666.00
Total Gastos Generales y
de Admon. $6,846.00 $7,149.84 $ 7,408.23 $ 7,695.57 $12,389.20
Intereses Pagados - - - - -
Ganancia Gravable
(GAI) $8,710.32 $10,173.52 $11,715.95 $13,469.20 $1,062.60

Fuente: elaboracion propia

Segun los datos del flujo de efectivo, la empresa estd generando ingresos por
$68,515.20 el primer afio, reflejando un incremento anual del 10% aproximadamente, luego de
hacer las deducciones del gasto en el afio 1 refleja $7,198.74, logrando un flujo estable en los

siguientes afnos.

d) Andlisis de rentabilidad y punto de equilibrio.

Tabla n°® 17 Rentabilidad del plan de negocio

Periodo de Reintegro de Inversion (PRI) 1 afios Aprox.
Valor Actual Neto (VAN) $37,778.76
Tasa Interna de Retorno (T1Rreg) 114.38%
Retorno Sobre Inversion (RS1 o TRC) 121.08%
Indice de Rentabilidad (IR 0 RBC) 6.53

Fuente: elaboracion propia

Segun el valor TIR, el modelo de negocio tiene un beneficio del 114.38%, siendo asi

que el proyecto se puede efectuar ya que genera resultados positivos. El dato de Retorno de la
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inversion reafirma que el modelo de negocio es rentable con un valor de 114.38%. En un

periodo de 1 afio se estaria recuperando la inversion.

Tabla n° 18 Punto de equilibrio

Producto o Servicio Unidades de Ingreso de
No. Equilibrio Equilibrio
1 Kitl 400 $9,996.99
2  Kit2 400 $8,377.48
3 Kit3 400 $6,098.16
4 Kit de utensilios de limpieza 400 $4,798.56
VOLUMEN TOTAL DE
VENTAS 1,600 $29,271.19

Fuente: Elaboracion propia
MAY necesita tener un minimo de venta en kits de 1,600 con un valor monetario de

$29,271.19.

e) Estado de resultados proyectado

Tabla n° 19 Estado de resultados proyectado

Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
Ingreso por Ventas $68,515.20 $76,297.82  $84,229.25 $93,216.69  $103,289.52
Costo de Bienes Vendidos $52,958.88 $ 58,974.47 $ 65,105.07 $ 72,051.92 $ 79,837.72
Ganancia Bruta $ 15,556.32 $17,323.36  $19,124.18 $21,164.77  $23,451.80
Salarios $4,380.00 $4,423.80 $ 4,468.04 $4,512.72 $9,115.69
Comunicaciones $ 360.00 $ 381.49 $421.15 $ 466.08 $516.45
Utiles de Oficina $240.00 $305.19 $336.92 $372.87 $413.16
Promocién y Publicidad $1,200.00 $1,373.36 $ 1,516.13 $1,677.90 $1,677.90
Depreciacion $666.00 $ 666.00 $ 666.00 $ 666.00 $ 666.00
Total Gastos Generales y de Admon.  $ 6,846.00 $7,149.84 $ 7,408.23 $ 7,695.57 $12,389.20
Ganancia Gravable (GAI) $8,710.32 $10,173.52  $11,715.95 $13,469.20 $11,062.60
Ganancia Neta $6,532.74 $ 7,630.14 $ 8,786.97 $10,101.90 $ 8,296.95

Fuente: elaboracion propia.
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El estado de resultado proyecta los ingresos y egresos de MAY en el periodo de 5 afios
de operaciones. Se proyecta una ganancia neta para el primer afio positiva de $6,532.74, con
una proyeccion en crecimiento para los afios siguientes. El segundo afio se estima crecer un
17% mas en comparacion del primer afio. Para el tercer afio, un 15% mas que el afio 2 gracias
al crecimiento en ventas y la implementacion de estrategias. Para el afio 4 el porcentaje de
crecimiento es de 15%, en el afio 5 se presenta un decrecimiento del 22%, esto debido al

incremento del salario al necesitar un empelado mas para las operaciones.

3.9 PLAN DE TRABAJO
Tabla n° 20 Plan de trabajo

Fecha
Objetivo Acciones Responsable inicio Fecha fin
Es'_[aplecer los D_e_n:[ro de los objetivos incluye establecer la misidn, Socios 8/5/2023  15/5/2023
objetivos vision, valores de la empresa
Aplicar tecnicas ;1.1 (2 herramienta de la encuesta Socios 15/5/2023 25/5/2023
de investigacion
Anélisis de la -
investigacion de Analisis de los resultados de encuesta para conocer el Socios 99/5/2023  31/5/2023
mercado meta
mercado
Copsﬂtmr la Elabor_ac:|0n del acta Qe constitucion, Socios 1/6/2023  8/7/2023
sociedad autenticada por notario
Verificar nombre con el que se pretende denominar a
Leqalizar le la Sociedad, para investigar si esta disponible su Representante
emg resa uso en el Registro de Comercio. Inscripcion en la Lepal 1/8/2023  30/8/2023
P DYGESTIC, CNR, Ministerio de Hacienda para g
registro de contribuyente.
Elaborar el sitio
web de la Elaborar sitio web en wix.com Socios
empresa MAY 15/9/2023 3/11/2023
Elaborar proyeccion de ventas, plan de inversion,
P_roye(?cmnes estruct_u_ra de costos, flujo d_e_efgctlvo, analisis de Representante 1/9/2023  31/10/2023
financieras rentabilidad y punto de equilibrio, estado de Legal
resultados proyectado
Revision Revisar resultados de todo el plan de trabajo Socios 1/11/2023 30/11/2023

Nota: Fuente elaborado por el equipo investigador.
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Tabla n°® 21 Cronograma de actividades

Cronograma de Actividades

Planteamiento del problema

Delimitacion/ Justificacion del problema

Objetivos’ Marco Tedrico

Matodologia de la investigacion

Dlagnostico de la situacion actual

Desarrollo de Lienzo Canvas

Conclusiones del diagnostico de la situacion

Aporte de la Investigacion/Descripecion del negocio

Plan de mercado/Plan de ventas

Plan Financiero! Plan de trabajo

Indicadoras de Mediclon/Conclusiones

Revision / Informe final

Fuente: Elaboracion propia
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3.10 INDICADORES DE MEDICION

KPI de ventas

Vender 936 kits, incrementando anualmente en un 10%.
e Monitorear el crecimiento en las ventas, garantizando que sean 936 kits en un afio,

siendo la venta mensual de 78 Kits, incrementando anualmente en un 10%.

KPI de marketing digital

Se medira el porcentaje de personas que entran al sitio web, al mismo tiempo se
determinara cuantos hacen compras, ademas cuantos de los usuarios logran fidelizarse con la
marca.

e Medir la cantidad de usuarios que visitan el sitio web.
e Medir la cantidad de personas que se quedan a punto de comprar.

e Medir la cantidad de personas que abandonan el carrito.

KPI de redes sociales

Dar seguimiento a los usuarios en redes sociales que ingresen al perfil de MAY, en esta se
dara a conocer la marca creando un link que direccione al sitio web, se medira cuantos
usuarios entran a la pagina.

e Medir la cantidad de personas que entran a las redes sociales y de estas, cuantas

entran al link del sitio web.

KPI de logistica
Se monitoreara en cada uno de los empleados el tiempo de empaque de cada uno de los
kits, esto con el fin de generar eficiencia en el negocio, el tiempo estimado de empaque es de

5 minutos por Kit.

e Supervision diaria del cumplimiento del tiempo de empaque de los kits.



46

3.11 CONCLUSIONES

El modelo de negocio digital MAY, es factible, ya que segun el resultado de la
investigacion en el distrito de Soyapango el 82% de las personas encuestadas si estan dispuestas

a comprar en linea.

Muchas amas de casa, encargados de realizar compras en oficinas pequefias, o cualquier
otra persona que necesite comprar productos de limpieza se les facilita mucho mas hacer su
pedido en linea que salir y gastar en combustible o Uber para ir al supermercado, que es donde
compra la mayoria, o también en transporte publico, invierten mucho maéas tiempo en

transportarse adicional a la incomodidad de llevar todos los productos embolsados en la mano.

MAY les facilitara comprar sus productos de limpieza a través un sitio web amigable,
sin mucha saturacién de informacion en donde encontraran kits con los productos que mas
utilizan  segun resultados de la investigacion con la herramienta del cuestionario, y a través
de un solo click lo solicitaran y en boton de pagos cancelar, o puede realizar pago en efectivo

al momento de la entrega, de una forma facil y rapida.

MAY cuenta con los proveedores necesarios, con los cuales se trabajara de la mano con
el fin de satisfacer exitosamente las necesidades de cada uno de los consumidores, poniendo a

disposicion diferentes marcas segun la eleccion de cada uno de los clientes.

En cuanto a los factores financieros, el modelo de negocio es factible, ya que se cuenta
con los recursos necesarios para poder ejecutarlo. Las proyecciones estimadas son favorables,

puesto que el negocio refleja rentabilidad con crecimiento al pasar de los afios.
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Anexo 1: Disponibilidad del nombre y dominio de la empresa

DIRECCICON DE PFROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA

ANTERIORIDAD DE SEMETAMZA EN LR CATEGORIA SOLICITADA

Clasificacién de Viena: 27 05 01

Clase: 03
Ciasige: Chslintheo: Prisiniadidn Pz sl Ill'.'q. Ll:t’ﬂl Fcha. ink
e L=
2015146861 FHNGIMIT IS5 000 DOZT4 OUDLE01E
Clasificacién: o/ Tidar  PRODUCTOS FINDS, SOCIEDAD ANONINA
708 i Feloed

AE14T16T ANBEFIEEE 0T 015
Clasificacian: MI Tiwlar: LA DULCE SALINERA, SOCIEDAD ANCHIMA DE CAPTAL VARIABLE

& 08 M

51

FECHA: 13112023
HORA: 11:47:34
Pl ol o el



Anexo 2
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Tenemos kit de limpieza

iAprovecha los nuevos kit!

- wrg
Tenemos kit de limpieza

iAprovecha los nuevos kit!

Sobre nosotros(as)

El hogar de tus articulos favoritos para limpieza

Desde el momento en el que abrimos nuestras puertas en el ano 2020, MAY ha
estado ofreciendo a los clientes las mejores opciones con Kits de limpieza. Nuestra
marca fomenta la fabricacion local y trabaja arduamente para seguir vendiendo
productos duraderos y de alta calidad. Encuentra todo lo que has estado buscando:

explora nuestra amplia seleccidon hoy mismo.
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Mi carrito

Q) Ingresar codigo promocional

KIT3

§15.25

KIT1

§25.00

[B Agreger una nota

MAY

Inicio  Preguntas frecuentes  Tienda

Resumen del pedido

$15.25 X Subtotal $40.25

Finalizar compra

i Fagoseguro

$25.00
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0 Tu eliges el Kit de tu
preferencia

Se adecua a tu
presupuesto

https://May.wixsite.com/my-site ¥ contactanos




Instagram
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PRODUCTOS
DE LIMPIEZA

Compra nuestros productos de
limpiezay sin salir de casa

LO MEJOR DE TODO ;EN KITS

https://Maywixsite.com/my-site



