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RESUMEN EJECUTIVO

“El Sabor de Lo Nuestro” nace como una iniciativa de mejorar el proceso de
comercializacién de los productos procesados y frutas locales, en primer lugar, bajo la creacion
de una marca cuyo objetivo es situar las frutas y productos artesanales originarios de San Pedro
Nonualco en el comercio electronico, como un negocio capaz de ahorrar tiempo, enfocandose
en la venta de productos frescos y de calidad. Entre los que se destacan: el cacao, café, vinos,
citricos, mangos y cocos, entre otros. No obstante, con el tiempo se pretende lograr una mayor
diversidad e incorporacion de mas productos.

Razon por la cual, para lograr dicho objetivo seran utilizadas herramientas tecnoldgicas para
la creacion del sitio web, enfocado en un modelo de negocios dropshipping, que facilitara la
interaccion entre compradores; por medio de un equipo de soporte necesarios (intermediarios)
para agilizar el proceso de comprar y venta entre usuarios finales y productores. Esto
considerando que al tratarse de un medio abierto y de fécil visualizacion por cualquier persona,
los esfuerzos y estrategias implementados se enfocardn en un inicio en las cercanias del
municipio de San Pedro Nonualco y zonas aledafias.

Asimismo, dentro de las estrategias a implementar se encuentra la visibilidad de la pagina y
posicionamiento de la misma, ademas el uso de marketing de contenidos utilizando Facebook
y el blog que se encuentra a alojado en el sitio web.

Y, por otra parte, respecto a los ingresos del modelo de negocios, se espera sean percibidos
de los niveles de venta y publicidad realizada en el sitio web y Facebook, siendo un minimo de
venta de veinte dolares, con una rentabilidad de 29.89%, para el primer afio, la cual se estima

que incremente en los proximos afios de acuerdo con las proyecciones realizadas.



INTRODUCCION

El municipio de San Pedro Nonualco posee diversificacion de frutas tropicales y es
considerado ruta de las frutas, ya que su principal actividad productiva es el cultivo de citricos
y musaceas, entre otras. Las cuales generalmente, se comercializan directamente al mercado
local e intermediarios que distribuyen en tiendas. Dejando a los minoristas al final de la cadena
de abastecimiento, debido a que el productor no tiene un contacto directo con las industrias o
con el consumidor final.

Por otro parte, las ventas al detalle es un rubro en crecimiento a nivel mundial cuyos
esfuerzos se concentra en el consumidor final, debido a su importancia y al aumento de ventas
de frutas y verduras, se decidio desarrollar una propuesta de modelo de negocio digital. EI cual
se describe en el presente documento bajo el nombre de la iniciativa “El Sabor de Lo Nuestro”,
en donde el objetivo de este estudio es desarrollar estrategias y tacticas de comercializacion
digital, aumentar las ventas y dar a conocer los productos locales. Con base a lo anterior, la
metodologia utilizada fue la definicion del problema, recoleccion de informacion del micro y
macro entorno y analisis situacional.

Para lo cual, se realizd una investigacion tipo mixto descriptivo para la recoleccion de
informacion, anélisis de datos primarios y secundarios. Ademas, de herramientas como FODA
cruzado, Desarrollo de PEST, Las Cinco Fuerzas de Michael Porter y el Lienzo de Canvas, asi

como otras, aplicadas a la idea de negocio.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

En capitulo uno se concentrd en identificar las ideas centrales para el desarrollo de un modelo
de negocios digital, tomando como referencia los antecedentes y el uso de fuentes tedricas como
una base para identificar la situacion problematica y los objetivos de estudio, y definir asi, la

importancia de su implementacion.

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

San Pedro Nonualco es caracterizado por ser unos de los municipios de El Salvador con
mayor actividad productiva de frutas como naranja, limones, platanos y guineos, asi como
también granos basicos como café, y de igual forma, en el municipio la poblacion se destaca
por la produccién de vino artesanal.

1.1.1. Antecedentes

En San Pedro Nonualco el comercio de estos productos se realiza generalmente en el
mercado municipal, siendo este un cono importante, ya que funciona como mercado local de
menudeo, mayoreo o de distribucion.

Normalmente, la forma de comercializacién se realiza de forma tradicional y el poco o
ningun uso de los medios digitales hacen que las ventas cada vez sean menos frecuentes.

Por tal razon, con esta idea se busca expandir los productos San Pedro Nonualco no solo
dentro del departamento de La Paz, sino en todos departamentos de El Salvador, a modo de
promover la variedad de productos que el municipio tiene para ofrecer. Ademas, de asegurar
que se encuentren al alcance de toda la poblacién salvadorefia por contar con distintas opciones
de pago. Destacando asi, que este proyecto hara énfasis en el comercio electrénico, por medio

de una plataforma virtual que facilité las compras en linea.



1.1.2. Descripcion
¢Como se puede construir un sistema eficiente para la comercializacion y distribucion de

frutas y productos artesanales para los pequefios productores de San Pedro Nonualco?
1.1.3. Formulacién

1.1.3.1.  Enunciado del problema
¢Cual seria el impacto cuantitativo de vender frutas y productos a través de internet de la
marca “El Sabor de Lo Nuestro” producidos en San Pedro Nonualco?
¢Cuales serian los factores que llevarian a la poblacion salvadorefia a comprar frutas y
productos de forma online de la marca “El Sabor de Lo Nuestro” producidos en San Pedro

Nonualco?

1.2. DELIMITACION DEL PROBLEMA
1.2.1. Geogréficay Temporal

Geogréfica

San Pedro Nonualco, es un municipio que pertenece a la region de los Nonualcos el cual se
conoce como un grupo de pueblos de origen antiguo anterior a los mayas en el territorio
salvadorefio, cuya ubicacion se cree se encontraba a 62 kilometros de San Salvador, en el
departamento de La Paz. Formando en la actualidad parte de la Region Costera-Comalapa, cuya
principal actividad productiva es la agricola. Sus principales productos son: café, cacao, citricos
y granos basicos. (Municipios de El Salvador, 2022)

Su comercializacion desde hace varios afios ha sido en el mercado municipal, o por
intermediarios a consumidores finales como tiendas y revendedores, sin mayor proceso o valor

agregado. Es por ello que, con este modelo de negocio digital, se pretende promover los



productos locales del municipio bajo la marca “El Sabor de Lo Nuestro”, siendo los

departamentos seleccionados San Salvador, Usulutan, La Paz y otros.

1.2.2. Temporal

El periodo de la investigacidn para la creacion del modelo de negocio digital, se llevo a cabo
desde el 2 de abril del afio 2022 hasta el 31 de octubre del mismo afio.

Durante este lapso de tiempo, se buscé conocer la rentabilidad y aceptacion de los
productores del municipio ante las nuevas alternativas del comercio electrénico.

Tedrica

Ante la promesa que trae la digitalizacion en los proximos afios en cuanto a las expectativas
de agilizacion de los negocios y la incertidumbre de los clientes, se prestard mucha importancia
a la privacidad y seguridad de los datos, factor importante que toman en cuenta los clientes y
proveedores al acceder a un sitio web o realizar compras en linea.

Para la segmentacion de mercado de “El Sabor de Lo Nuestro”, se tomara como referencias
Fuentes secundarias como libros que ayudaran a identificar y definir el tipo de segmento acorde
al negocio y aspecto a considerar como: geograficos, psicograficas y psicologicos del
consumidor.

En el modelo de negocio, se utilizaran diferentes herramientas: como el FODA y PEST que
permitiran conocer la situacion externa e interna del negocio. Ademas, del Lienzo Canvas para
hacer un analisis mas detallado del negocio. Por otra, parte en cuanto al aspecto legal se aplicara
lo referente a: Ley de Comercio Electrénico. Ley de Firma Electronica, Proyecto de Ley de

Datos Personales y la Ley Bitcoin.



Las cuales aportan el marco normativo, legal y contractual de las operaciones que se realicen
por medios electronicos, esto considerando como primordial al tratarse de un modelo de negocio

digital y en el caso del Bitcoin por ser un instrumento de pago de curso legal en El Salvador.

1.3. MARCO TEORICO

1.3.1. Histdrico

San Pedro Nonualco es un municipio que pertenece al departamento de La Paz, en El
Salvador, el municipio comprende un “casco urbano dividido en 6 barrios y 7 cantones rurales,
posee una extension territorial de 27.54 kilometros cuadrados. Del Nahuatl, Nonualco significa
Lugar de los obrajes o lugar de mudos”. (Instituto Salvadorefio de Desarrollo Municipal, 2022)

Dentro de las principales actividades econdmicas se encuentra “el cultivo de naranjas,
limones, platanos, bananos, granos basicos, café y azlcar, también se desarrollan actividades
industriales como carpinteria, floristeria, herreria” (Organizacion Internacional del Trabajo,
2016, pp. 9-10).

Asimismo, el gobierno municipal promueve diversas actividades comerciales con el fin de
atraer turistas, ya sea para la Feria Agropecuaria y Comercial que se celebra en el mes de febrero
perteneciente a la primera cosecha, o para la segunda temporada del mes de junio, apoyado por
los actores principales como el:

- MAG
- CENTA
- FADEMYPE
- CONAMYPE
- FUNDE.
Por otra parte, entre las Fuentes de empleo para la poblacion del municipio se caracterizan

la agricultura y las actividades de comercio local. Ademas, de acuerdo con un estudio realizado

por la comisién de mitigacién y tierras en San Pedro Nonualco, se estima que un alto promedio



de la poblacién apta para trabajar, obtiene sus ingresos empleandose en diferentes actividades

fuera del municipio (Comisién de mitigacién de tierras, 2003)

1.3.2. Conceptual

E-commerce

Es un proceso de compra, venta, suministro; distribucion de productos, servicios e incluso
informacion a través de internet. El cual promueve la interaccion entre usuarios dando
oportunidades a todo tipo empresas y emprendedores por medio de herramientas como las
tecnologias de la comunicacion y el uso del internet de las cosas.

Diferenciandose del sistema tradicional gracias a las ventajas que aporta, entre estas: obtener
un registro mas detallado sobre el proceso de venta debido a que optimiza la obtencion de datos
al brindar informacion sobre las transacciones realizadas, las visitas de los clientes a una pagina
0 sitio web determinado, las compras y productos mas demandados, asi como el
comportamiento de compra, etc.

Adicionalmente, presenta como uno de sus beneficios el aumento de los ingresos por ventas
debido a la ampliacion de mercado, generada por la posibilidad de romper barreras fisicas, lo
gue a su vez genera mayor reconocimiento de marca y fidelizacion de clientes.

Y en cuanto a los compradores en general, el e-commerce trae consigo un mayor poder de
negocion, al facilitar la accesibilidad a nuevos productos e informacion sobre los mismos, por
ejemplo, el ahorro de tiempo durante el proceso de compra en comparacion con el comercio
tradicional. (Pragma, 2022)

Marketing Digital

Es una subdivision del marketing utiliza tecnologias como dispositivos mdviles, el inter de

las cosas (10T) y otras; para crear experiencias unicas, medir y registrar todo lo que ocurre, con



el proposito de mejorar la experiencia del usuario. A través, de estrategias de productos y
mensajes personalizados con los que se puede obtener datos masivos por medio el analisis de
Big Data, esto debido a la capacidad de medir y conseguir informacién de una manera mas
exponencial que en con marketing tradicional. (Fuente, 2022, parr. 5)

Dropshipping

Es un modelo de negocios de ventas al detalle, para productos que otros fabrican, almacenan
y envian. De este modo cuando un consumidor realiza una compra en el sitio web del
anunciante, este ultimo realiza la compra al dropshipper que enviard la informacion de compra

al fabricante, productor y almacén quien enviara el producto al consumidor. (Espinoza, 2020,

p-1)

DROPSHIPPING APLICADO AL MODELO DE NEGOCIOS

“EL SABOR DE LO NUESTRO”
PRODUCTOR

Con la aprobacion de ambas
partes se envia al usuario
indicaciones sobre la forma

)
de pago previamente m

seleccionada

El cliente visita nuestro sitio web
a través de su dispositivo de
preferencia

Al navegar por la pagina de

productos, selecciona los
articulos de su interés

Los ingresos se obtiene
como un porcentaje sobre
el precio de compra

Al aceptarse la compra se
envia un mensaje  de
confirmacion al cliente

s iesie

o —
o - Posteriormente, el cliente llena
: ™1 un formulario de compra con los Aceptada la compra, el x
—+1+4 datos de entrega y formas de productor a realizar la &
pago entrega cumpliendo con las
condiciones establecidas @ I
NOSOT ———
ind " . EL CLIENTE RECIBE
3 La informaciéon brindada se sU PEDIDO
NOTA: El minimo de compra comparte con los productores
es de $20 no incluye el para que puedan aceptar o
precio de compra rechazar la compra

Figura 1. Dropshipping Aplicado al Modelo de Negocios “El Sabor de Lo Nuestro”.

Fuente de Elaboracion Propia.




Pagina web

Es un documento electronico que forma parte de la WWW (World Wide Web) generalmente
construido en el lenguaje HTML (Hyper Text Markup Language o Lenguaje de Marcado de
Hipertexto) que, en el caso del marketing digital, resulta de gran importancia para la
implementacion de estrategias de publicidad y comercio electronico. Dado que la misma, puede
contener elementos como: texto, imagenes, audio, objetos animados, entre otros. Lo que hace
de una pagina, una gran herramienta mercadotécnica para promocionar, incentivar y compartir
informacion relacionada en un sitio web; el cual sera el lugar de interaccion con los usuarios.
(Fondo Social Europeo, 2022, p. 1)

Sitio web

Conjunto de paginas web interconectadas, accesibles por medio de internet, que en el
marketing se utilizan como parte de una estrategia digital para difundir productos, servicios; asi
como generar mayor ventaja competitiva para organizaciones o individuos que buscan
promover sus negocios. Dicho esto, existen distintas paginas que conforman un sitio las cuales
estan enlazadas con una finalidad en concreta. Entre estas:

Sitios para e-commerce o0 comercio electronico

Conformado por varias paginas web, las empresas muestran sus productos y los usuarios
pueden realizar pedidos en linea (por medio del “carrito de compra”), completar la transaccion
y aplicar diferentes métodos de pago (tarjeta de crédito, transferencia bancaria 0 monederos
online como PayPal). Ademas, es recomendable que incluyan una pégina de servicio al cliente

Blogs

Estos sitios sirven para publicar articulos o posts de manera cronoldgica, con temas que van

desde historias de vida hasta noticias, pasando por ensayos, tutoriales o listas de consejos
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practicos. Su actualizacién, asi como la retroalimentacion por parte de los usuarios debe ser
constante.

Foros, comunidades y redes sociales

Estos sitios relnen a usuarios con intereses afines para comunicarse entre si, ya sea a traves
de timelines, chats o foros especializados. Facebook, Instagram, Twitter, Snapchat o Reddit son
algunos ejemplos representativos. (Equipo Editorial de GoDaddy, 2019)

Redes sociales

De acuerdo con el sitio web Concepto (2022), “son plataformas digitales que funcionan como
medio para contactarse e intercambiar informacion, las cuales estan conformadas por
comunidades de personas que pueden o no compartir intereses, actividades o relaciones en
comun ya sea amistades, parentescos o trabajos”. (parr. 1)

Por tal razén, es necesario mencionar que dada su creciente popularidad en los Ultimos afios
se ha convertido en una herramienta esencial para el marketing, como un medio de difusién para
ofertar distintos tipos de productos y servicios. Sin embargo, pese a la gran cantidad de usuarios
y a las ventajas que presentan en cuanto a ser plataformas accesibles, gratuitas y de alcance
mundial, se debe tomar en consideracion algunas desventajas o inconvenientes, como el hecho
que las redes sociales pueden restringir las estrategias digitales en comparacion con los sitios
web, ya que en términos del control se encuentran méas limitados en cuanto a la informacion,
los formatos y elementos que se pueden publicar, por mencionar algunos aspectos a considerar
relacionados con el posicionamiento y el marketing. (Equipo Editorial de GoDaddy, 2019)

Transferencias 365:

Servicio disefiado para permitir transacciones entre diferentes bancos como: pagos de tarjetas

de crédito, préstamos o planillas las 24 horas del dia y los 7 dias de la semana; incluyendo
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bancos cooperativos y estatales, al igual que, sociedades de ahorro y crédito. Dichas
transferencias son ofrecidas especificamente en las plataformas de banca en linea de cada
institucién financiera. (Banco Central de Reserva, 2021)

Carrito de compra

Es una plataforma utilizada en sitios de comercio electrénico que sirve a los clientes para
agrupar los productos que van adquiriendo en las diferentes paginas del sitio, antes de realizar
el pago y efectuar la compra. Béasicamente, segun sitio web Headways Media, (2016) “es
representado por un icono de un carrito de compras de supermercado” (Parr.1). Dado que al
igual a un carrito de compra, se va afiadiendo o quitando segun se considere necesario y la Unica
diferencia, es que se hace desde la comodidad de su casa.

SERFINSA

Empresa proveedora de opciones de pago, conocida por ser la red multibanca de mayor
procesamiento de transacciones electronicas en el pais. Esta plataforma procesa la mayoria de
cajeros automaticos y terminales POS. Ademas, ofrece soporte técnico en materia de seguridad
y por fallos en transferencias para aquellos usuarios que quieren recibir pagos en sus paginas y
sitios web. (Serfinsa, 2022)

1.3.3. Legal

Ley de comercio electrénico

Entra en vigencia el 10 de febrero de 2021, bajo el Decreto No. 463, un afio mas tarde de
haberse publicado en el diario oficial, dicha ley tiene por objeto crear un marco legal para las
relaciones electronicas de caracter comercial, contractual, realizadas por medios digitales,

electrénicos o tecnoldgicamente equivalentes. (Asamblea Legislativa de EI Salvador, 2020, p.
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1) Con base al art, 2 La LCE es aplicado a todo tipo de relacién contractual, de representacion
comercial o factible de beneficio econémico, celebrado de forma electronica, digital o
tecnologicamente equivalente; y de acuerdo al art. 5 de la presente ley no es aplicable a las
comunidades electrénicas relacionadas con el intercambio de correos electronicos para fines
ajenos a la actividad econdmica de quienes lo utilizan, y las relaciones entre proveedores y
consumidores reguladas en la Ley de Proteccion al Consumidor.

De acuerdo al articulo 3 de la presente ley los sujetos obligados son: personas naturales o
juridicas publicas o privadas establecida en El Salvador, que ejecuten por si mismo o por medio
de terceros transacciones comerciales o intercambio de bienes, mediante el uso de cualquier
tecnologia.

Segun el articulo 16, todas las transacciones digitales, deben pasar por un proceso de
confirmacion, esto debe ser durante el proceso de compra y antes de haberse efectuado el
pagado, en ese sentido el usuario tiene la oportunidad de verificar, modificar y confirmar su
orden o pedido, establecer el lugar de destino, y ser informado sobre los costos que aplica el
servicio u otro cargo adicionales por envid y proceso de pago; asi como también el poder
ratificar que sus datos personales estén correctos en la orden.

Por consiguiente, de acuerdo al art. 17 de la LCE, todo proveedor de productos o servicios
que realice el ofrecimiento o venta de los mismos por medio del uso de cualquier tecnologia o
redes de comunicaciones, una vez realizada la transaccion, estd en la obligacion de enviar al
usuario por via electronica el comprobante de pago.

En cuanto al articulo 18 de la presente ley, la factura electrénica emitida por los proveedores

de bienes y servicios a los usuarios de comercio electronico, gozara la misma validez contable
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y tributaria que la factura convencional, siempre y cuando cumpla con todos los requisitos
legales.

Ley de Proteccion al Consumidor

De acuerdo al art. 13-A de la presente ley, el consumidor tiene el derecho de retractarse, es
decir de dejar sin efecto el contrato unilateral, por tanto puede ejercerse este derecho de retracto,
en los contratos a distancia, es decir los contratos celebrados con los consumidores en el marco
de una actividad empresarial, sin la presencia fisica simultanea de los contratantes, siempre que
la oferta y aceptacion se realicen de forma exclusiva a través de una técnica cualquiera de
comunicacion a distancia y dentro de un sistema de contratacién a distancia organizado por el
empresario. (Asamblea Legislativa de El Salvador, 2005, p. 9)

Por tanto, de acuerdo al articulo 13-C de la presente ley, se entendera por comercio
electrénico, al proceso de contratacion o intercambio de bienes, servicios e informacion
comercial a través de redes de comunicacién de datos. (Asamblea Legislativa de El Salvador,
2005, p. 11)

Las reversiones de pagos seran aplicables de acuerdo al art. 13-D siempre y cuando las ventas
de bienes o servicios se realicen con proveedores legalmente establecidos en El Salvador
mediante comercio electrénico o cualquier otra modalidad de contratacién, los proveedores de
bienes o servicios deberan reversar los pagos que solicite el consumidor, cuando: ejerza su
derecho de retracto; el producto adquirido no haya sido recibido, o el servicio contratado no
haya sido prestado; el objeto del contrato no corresponda con lo solicitado, o resulte defectuoso;
y, existan errores en el cobro de las transacciones por fallas en los sistemas de pago de terceros.

(Asamblea Legislativa de El Salvador, 2005, p. 11)
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El plazo establecido para aplicar la reversion del pago sera de 15 dias desde la fecha en que
el consumidor presento su reclamo.

Ley Bitcoin

De acuerdo al articulo 1, la presente ley tiene como objeto la regulacién del bitcoin como
moneda de curso legal, irrestricto con poder liberatorio, ilimitado en cualquier transacciény a
cualquier titulo que las personas naturales o juridicas publicas o privadas requieran realizar. Lo
mencionado en el inciso anterior es sin perjuicio de la aplicacion de la Ley de Integracion
Monetaria. (Asamblea Legislativa de El Salvador, 2021, p. 1)

El articulo 2, establece que el tipo de cambio entre el bitcoin y el dolar de los Estados Unidos
de América en adelante dolar, sera establecido libremente por el mercado.

Art. 3.- Todo precio podra ser expresado en bitcoin.

Art. 5.- Los intercambios en bitcoin no estaran sujetos a impuestos sobre las ganancias de
capital al igual que cualquier moneda de curso legal.

Art. 7.- Todo agente econdmico debera aceptar bitcoin como forma de pago cuando as le
sea ofrecido por quien adquiere un bien o servicio.

Art. 12.- Quedan excluidos de la obligacion expresada en el articulo 7 de la presente ley,
quienes por hecho notorio y de manera evidente no tengan acceso a las tecnologias que permitan
ejecutar transacciones en bitcoin. El Estado promovera la capacitacion y mecanismos necesarios
para que la poblacion pueda acceder a transacciones en bitcoin. (Asamblea Legislativa de El

Salvador, 2021, p. 1-2)
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CAPITULO II: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En el capitulo dos se hace mencion del método de investigacion utilizado para obtener
informacion sobre el interés de la tematica a desarrollar dentro del modelo de negocios
presentado, Para lo cual, se optd por una metodologia de tipo mixto descriptivo la cual permitia
comprender mejor la percepcion de nuestros posibles consumidores.

Ademas, se exponen las técnicas implementadas para validar, conceptualizar y definir el
objeto de estudio (poblacion objetivo) al cual se dirigia el modelo de negocios.

2.1.1. Generalidades

Para el desarrollo del presente modelo de negocios se obtendra informacion, mediante
Fuentes de investigacion secundarias, de naturaleza documental, siguiendo un proceso de
estructura bajo el formato APA séptima edicion.

Ademas, se pretende recopilar mediante Fuentes documentales un esbozo tedrico que oriente
a los lectores hacia la comprension oportuna, relacionada al modelo de negocio digital “El Sabor

de Lo Nuestro” que se implementara en el municipio de San Pedro Nonualco.

2.1.2. Enfoque
El enfoque de la investigacion utilizado es de tipo mixto descriptivo, el cual es resultado de
la combinacion de ambos métodos (cualitativos y cuantitativos) con la finalidad de obtener una
visiébn completa del fenémeno a estudiar, su principal caracteristica es la diversidad
metodoldgica, en la que se reconoce el valor del conocimiento como algo que se ha producido
a través de medios cualitativos, tales como la percepcion, e integracion. (Santa, Gadea y

Quifionez, 2017, p. 17)
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Por ejemplo, cuando se busca conocer aspectos como los psicolédgicos o saber lo que motiva
al consumidor a la hora de realizar sus compras, si los productos y servicios que adquiere
satisfacen sus gustos y necesidades. Al tomar en cuenta otros conceptos como el de la fuerza
impulsora, la cual se genera gracias a un estado incomodo de tensién resultado de una necesidad
insatisfecha.

Si se considera que todos los individuos tienen necesidades, anhelos y deseos. El impulso
subconsciente del individuo busca reducir la tension ocasionada por dicha necesidad lo que se
traduce en un comportamiento, que, segun las predicciones del propio individuo, le ayudara a
satisfacer las necesidades en cuestion y, de esa manera, traerd consigo un estado interior mas
coémodo. (Schiffman y Lazar Kanuk, 2010)

Por otra parte, actualmente, el uso del internet, las tecnologias y las herramientas digitales
permite brindar a los consumidores nuevas alternativas de adquisicion de bienes o servicios para
la satisfaccion de sus necesidades.

Tal es el caso, de las redes sociales, que han permitido a los consumidores obtener
informacion de forma inmediata de algin producto, o una resefia de experiencias previas si se
trata de un servicio.

Asimismo, en cuanto a su amplitud, a nivel mundial, los usuarios del internet son;
4,817,483,760. Entre los que se destaca Facebook como la red social, mas utilizada con

2,719,540,986 de usuarios. (Defensoria del Consumidor, 2021)
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Y en EL Salvador no es la excepcion, pues en el pais se destacan las siguientes redes y medios
sociales:

Tabla 1

Redes Sociales que mas se utilizan en El Salvador a enero del afio 2021

Redes Sociales que mas se utilizan en El Salvador, Porcentaje %
Facebook 71.33%,
Pinterest 11.75%,
Instagram 11.41%

You Tube 8.38%
Twitter 6.77%

Otros 0.33%.

Fuente. Datos tomados del estudio comercio electronico observaciones. Defensoria del Consumidor (2021)
2.1.3. Unidad de Analisis
Para el presente modelo, se hara referencia a los productores de los principales cantones que
mayor cantidad de frutas producen entre ellos: Hacienda Vieja, San Ramon, la Comunidad y el
Centro.
2.1.4. Técnicas de Investigacion
La técnica a utilizar es la entrevista esta “es una técnica de recogida de datos que permite el
acercamiento directo con los individuos, en la cual el investigador realiza preguntas por medio
de un instrumento conocido como cédula de entrevista; el cual permite recabar informacién de
las opiniones, sensaciones y estado de animo, asi como cualquier otra informacion considerada

como relevante que se desee conocer sobre los productores sujetos de estudio.

2.1.5. Instrumento de Investigacion
El instrumento a utilizar sera una cédula de entrevista con preguntas de opcion mdaltiple
relacionadas con aspectos, demograficos, la forma de comercializacidn, ademas de otros datos
que permitan conocer las opiniones de los productores respecto a la venta, precios y uso de

herramientas digitales en la parte de promocion de sus productos.



2.2. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

2.2.1. FODA Cruzado
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Segun Rojas el Diagnostico situacional FODA, “Es una herramienta de conocer y evaluar

las condiciones operacionales de una organizacion a partir del analisis de las cuatro variables,

con el fin de proponer acciones y estrategias para su beneficio” (Ramirez Rojas, s.f., p. 1-2).

A partir del cruce de las variables del FODA, de los entornos externos e internos los negocios

pueden construir sus estrategias y lineas de accion, Como se muestra en la Tabla 2 del cruce de

variables del negocio.

En la siguiente Tabla, se resume de forma breve un analisis FODA del “El Sabor de Lo

Nuestro”, partiendo de la observacion

Tabla 2

2.2.1.1.  Matriz FODA del Negocio “El Sabor de Lo Nuestro”

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

F1. Fécil acceso a los productos y
seleccidn de proveedores.

F2. Variedad de frutas frescas y de
temporadas, productos de buena calidad.

F3. Se reducen costos debido a que el
inventario corre por cuenta de los
proveedores.

F4. Bajo costo para el mantenimiento
del local y recursos humanos

Ol1. En la actualidad no existe un
modelonegocio digital para este rubro.

O2. Los productos son muy demandados
porintermediarios.

03. El municipio pertenece a los
pueblos vivos, pero este alin no es muy
reconocido.
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DEBILIDADES

AMENAZAS

D1. Los proveedores no acepten las
formas y condiciones de pago.

D2. La demanda solicitada por parte de
los clientes supere a la ofertada de los
proveedores.

D3. Desconfianza y baja aceptacion enun
inicio por ser un negocio nuevo.

D4. La persona encargada de la parte
digital posee deficiencia en el uso de las

Al. Falta de regulaciones en los precios
conlos competidores que venden los mismos
productos en la forma tradicional.

A2. Las autoridades municipales no
promuevan estrategias para atraer el turismo y
solo se cuente con personas aledafas.

A3. Las condiciones de las frutas no sean las
Optimas por los problemas ambientales.

herramientas digitales

Fuente: Datos Elaboracion Propia

Tabla 3
2.2.1.2.

FODA Cruzado del negocio “El Sabor de Lo Nuestro”

Factores Internos

Fortalezas

Debilidades

F1. Facil acceso a los
productos y seleccién de
proveedores.

F2. Variedad de frutas frescas
y de temporadas, productos de
buena calidad.

F4. Bajo costo para el
mantenimiento del local y
recursos humanos.

D1. Los proveedores no
aceptenlas formas y
condiciones de pago.

D2. La demanda solicitada
por parte de los clientes supere
a laofertada de los proveedores
D4. La persona encargada de la
parte digital posee deficiencia
en el uso de las herramientas
digitales

Factores Externos

Estrategias FO

Estrategias DO

Oportunidades

O1. En la
actualidad no existe un
modelo negocio digital
para este rubro.

02. Los productos
son muy demandados
por intermediarios.
O3. El municipio
pertenece a los
pueblos vivos, pero
este alin no es muy
reconocido.

F1, O1. Identificar a
proveedores que posean frutasde
buena calidad y variedades.

F2, O3. Aprovechar las feriasy
eventos principalesimpulsados
por la alcaldia en el municipio,
para resaltar los atributos de las
frutas y productos que se
encuentren de temporada en esas
fechas

D1, 01. Explicar a los
proveedores las ventajas vy
beneficios de las nuevas

herramientas digitales.

D1, O2. Identificar a clientes
potenciales que sean
consumidor final para a cortar
los procesos de intermediacion.
D4, O1. Capacitar a los
colaboradores en el uso y
manejo de plataformas digitales
y medios electrdnicos.

Fuente. Datos Elaboracion Propia
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2.2.2. Desarrollo de 5 Fuerzas de Michael Porter

Poder de negociacion de los proveedores.

Al actuar como intermediarios, se cuenta la posibilidad de seleccionar a los proveedores bajo
criterios mucho mas precisos, asi como de establecer y pactar las condiciones de negocion mas
adecuadas, tomando en consideracion las necesidades y opiniones de los usuarios, quienes
podran formar parte en el proceso de toma de decisiones. Lo que permitira brindar el servicio
de una manera mas efectiva, permitiendo una mejor relacién entre las partes interesadas.

Rivalidad entre la competencia.

Pese a la creciente tendencia por la digitalizacion en los negocios, existe poca competencia
en cuanto a la creacion de un modelo digital para la venta de productos locales o considerados
artesanales, esto debido a que por lo general quienes se dedican su fuerza de trabajo a esta area
son en muchos casos trabajadores informales o subempleados, quienes se encuentran limitados
por factores socio-culturales, como la brecha digital y otros que afectan su inclusion en el mundo
digital, causando asi una bajos niveles de competitividad.

Por otra parte, cabe mencionar que, en cuanto a grandes competidores, como mercados,
supermercados y tiendas locales, se encuentran igualmente limitados a nivel competitivo,
debido a la extensa variedad de productos a ofertar, sus esfuerzos pocas veces se centran o se
especializan en este tipo de productos.

Productos sustitutos

En cuanto a los productos sustitutos cabe destacar, la gran cantidad alternativas que se
encuentran disponibles en los medios digitales, como paginas en lineas, foros, comunidades y
otros, que permiten a las personas ofrecer sus productos o servicios, asi como las redes sociales,

como uno de los recursos mas empleados debido a su facilidad de uso.
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Principales competidores

Respecto a los principales competidores, se vuelve necesario mencionar el incremento en la
oferta y demanda de personas y servicios, dedicados a realizar encomiendas o envios a quienes
se puede considerar como principales competidores, debido a su funcion como intermediarios.

Poder de negociacion con los competidores

Ademas, dado a los niveles de informalidad presente en este tipo negocios, algunas paginas
o0 aplicaciones suelen generar un poco de temor o desconfianza en los usuarios. Por lo que, al
desarrollar una plataforma especializada para este tipo de actividades, se tiene un mayor nivel
de negociacion con los competidores, los cuales buscan llevar a cabo un servicio mas
formalizado con la intencion de atraer un mayor nimero de clientes.

Poder de negociacion con los clientes

Asimismo, al brindar un servicio de intermediacién, el poder de negociacion surge de la
interaccidn entre los clientes, quienes pueden seleccionar factores de su propia consideracion y
criterio como el precio, cantidad, tiempo de envio, entre otros. E indicar las caracteristicas
especificas en caso de buscar un producto més personalizado.

Tabla 4

2.2.3. Desarrollo del PEST para el negocio “El Sabor de Lo Nuestro”

Factores Politicos

Factores Econdmicos

Factores Sociales

Gobierno

Politicas

Gubernamentales

Regulacion de la competencia

Politica Monetaria
Politica Fiscal

Habitos de Consumo
Comportamiento del
Mercado

Factores Tecnoldgicos

Factores Ecoldgicos

Factores Legales

Cambios Tecnoldgicos
Innovacién

Riesgos Naturales
Alteraciones
Normas
Medioambientales

Proteccién al consumidor
Proteccién de datos

Fuente Elaboracion Propia
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Tabla b

Desarrollo del Anélisis PEST para el negocio “El Sabor de Lo Nuestro”

Factor Tiempo Impacto

C|M LP P N

Politico Incertidumbre Politica X

Proyectos para PYMES X | X

Econdmico Legalizacion de criptomonedas | x X
bitcoin como método de pago

Incremento en el precio de la X X
materia prima

Politica Salarial X X

Social Migracion de la fuerza laboral X X

Incremento en el consumo de X | X
bienes

Tecnoldgico Desarrollo de nuevos materiales X | X
para la produccién

Cambios en los canales de venta X | X
a causa de nuevas tecnologias

Automatizacion de sistemas X
operativos y de produccion

Ecoldgico Cambio en las politicas de X X
Manejo de desechos

Cambio Climético y Deterioro X X
Ambiental

Niveles de contaminacion por X
proceso de produccién

Tiempo C: Corto Plazo P: Positivo
M: Mediano Plazo N: Negativo
LP: Largo Plazo I: Indiferente

Impacto

Fuente Elaboracién Propia.

Factores politicos y legislativos.

Actualmente, el mundo se encuentra ante un entorno de incertidumbre politica a nivel global,
ante el cambio en el precio de los combustibles, se genera duda sobre el desarrollo de futuras
operaciones y El Salvador no es la excepcion, lo cual causa que, a pesar de las politicas de
mejora planteadas por el gobierno actual, los proyectos y propuestas destinados a MYPES

queden desplazados, al concentrar los esfuerzos en el manejo de esta nueva situacion.
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Factores Sociales y demograéficos.

En El Salvador existe un fenémeno conocido como tercerizacion de la economia, en el que
la mayor parte de la fuerza laboral del pais se encuentra dentro del sector servicio, asi como el
sector informal, dejando a un lado sectores como la produccion y manufactura de bienes.

Dicho fendmeno se ha mantenido constante, a lo largo del tiempo, inclusive ante los efectos
de la pandemia Covid-19 por parte de quienes perdieron sus Fuentes de trabajo, quienes en
muchos casos se han visto desplazados a este sector terciario, recurriendo hacia actividades
como la reventa de productos, la prestacion de servicios y el subempleo.

Por otro parte, al hablar de factores sociales relacionados al consumo, existe una creciente
tendencia por la adquisicion y compra de productos considerado organicos, dadas diversas
tematicas como un mayor interés por mantener un estilo de vida mas saludable. Ademas, de la
busqueda de articulos y alimentos menos contaminantes y con la menor cantidad de
concentracion de quimicos durante su proceso de produccion.

Factores econdmicos.

Existen diversos factores, hechos y situaciones que afectan la economia a nivel nacional,
entre estas el aumento en el precio de combustible a nivel mundial, la pandemia Covid-19 cuyos
efectos aun se encuentran vigentes, la implementacion de la ley bitcoin en el pais y el incremento
en el precio de productos basicos causando preocupacién en la poblacion en general, al igual
que una sensacion de duda en cuanto al futuro de los negocios, sobre todo para los nuevos

emprendimientos, y comercios pequefios.
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Factores tecnoldgicos.

Como uno de los efectos de la pandemia, se incrementd la necesidad de digitalizar los canales
de venta, crear nuevos métodos de produccion, y la automatizacion de sistemas se convirtié en
una prioridad, asi como el uso de nuevas tecnologias y sistemas de negocio tales como el
comercio electrdnico, tendencia que llegd para quedarse, pues su auge sigue en aumento.

Factores medio ambientales.

Por otra parte, existe una creciente preocupacién por disminuir los niveles de contaminacion
a nivel internacional. Esto debido a la constante aparicion de desastres naturales provocados por
la formacidn de contaminantes generados en procesos productivos e industriales. Lo que vuelve
necesario una mayor eficiencia en cuanto el manejo de desechos sélidos y otros que puedan

surgir a raiz de dichas actividades.

2.3. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

Con todo lo anterior se obtiene el siguiente diagnostico:

Acceso a compras y pagos online de frutas frescas y de temporada a bajos costos, lo que
permitird comercializar productos a precios mas competitivos y accesibles para la poblacion,
respetando las normas sanitarias con el objetivo de volverse productos de confianza, para el
consumo de los salvadorefios.

*  Amplitud de mercado al incrementar el nimero de nuevos usuarios se promueve la
interaccion y comunicacion al no limitarse ante las barreras fisicas, como la distancia y el tiempo
se genera un mayor campo de actuacién para promocionar la venta de productos.

» Retroalimentacion al contar con informacion sobre los productos y su procedencia, se
obtiene un mayor poder de negociacion entre productores y compradores lo que permite a su

vez crear mejoras en cuanto al servicio ofertado y la adquisicion de productos.
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Beneficios socio-econdmicos al romper barreras como la brecha digital, por medio de la
creacion de un modelo de negocios digital que facilite el acceso e inclusion de los productores

al comercio electrénico se genera cambios en los métodos y formas tradicionales de vender lo

que posibilita el desarrollo de nuevas oportunidades.

2.4. LIENZO CANVAS

Socios claves Actividades Propuestas Relacion con el Segmento de
claves de valor cliente clientes
Asistencia personal
Poner _en contacto al - pe =Hombres en edades de 25
consumidor final con el ) utilizando canales a35y de 36 a 45 aflos
Productores de Frutas productor a través de. Brindar a los CLIENTES electronicos, en los que el
Cooperativas nuestra pagina web y orientacion calidad y eficaz cliente sienta la confianza
Emprendedores Locales i . =Mujeres en edades de 25 a
otros medios electronicos de realizar consultas 35y de 36 a 45 aff
referentes a los productos Y168 SRR SS
=Geografia: Area urbana de
San Pedro Nonualco y
municipios aledafios: Zona
Central de San Salvador,
Recursos claves Canales Usulutén y Zacatecoluca
Fls._loos: Local « Pégina web y redes '
Informaéticos: Para tareas T «Clientes finales al detalle
de u'ansacctul?es f:;gnales « Plataforma de ) ‘
y comunicacion transaccién =Clientes finales al por
Humano: Personal con mayor
habilidades de servicio al

cliente

Estructura de costos

Fuentes de ingresos
«= Recursos humanos

« Creacién y mantenimiento de canales digital
= Infraestructura
« Mobiliario y Equipo

= Mediante dos tipos de precios fijos y dindmicos:
Para las frutas a través de precios. dindmicos mediante la oferta
demanda de temporada, otros productos con precio fijo

<A través de nuestros formatos disponibles

Figura 2. Estructura de Lienzo Canvas para el negocio “El Sabor de Lo Nuestro”

Fuente Elaboracion Propia.

“El modelo Canvas es una nueva herramienta para la identificacion y andlisis de ideas
emprendedoras” (Lozano Chaguay, Caceido Flores, Fernandez Bayas y Zapata, 2019).

Al implementar esta herramienta al negocio “El Sabor de Lo Nuestro” permite una rapida
evaluacion al mismo por su estructuracion en nueve bloques: Socios claves, Actividades claves,

Propuesta de valor, Relaciones con los Clientes, Segmentos de Mercado, Recursos Claves

Canales, Estructura de Costos y Fuentes de Ingresos.
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CAPITULO Ill: APORTE DE LA INVESTIGACION
Como parte esencial para el desarrollo de nuestro modelo de negocios, se integra una muestra
de los distintos planes a ser aplicados, y que resultan de gran importancia para cualquier tipo de
negocios entre estos el sistema de organizacion a desarrollar, el plan de marketing, el plan de
ventas, plan financiero y el plan de trabajo a aplicar. Asi, como el plan financiero que nos
permite desarrollar un sistema mas acorde a la realidad, lo que facilita asi su implementacion,

y muestra su aplicacion practica

3.1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

“El Sabor de Lo Nuestro” nace como una iniciativa nueva de mejorar el proceso de
comercializacion de los productos procesados y frutas del municipio de San Pedro Nonualco,
en primer lugar bajo la creacion de una marca con la cual sean identificados los productos, en
segundo lugar la implementacién y uso de una plataforma web, equipos tecnoldgicos e internet,
que seran herramientas fundamentales en el negocio al pasar de las venta tradicionales e
individuales a utilizar los medios digitales en la promocién, comercializacion y forma de pagos
electronicos. Ademas, de la tecnologia ya mencionada, para su funcionamiento el negocio
contara con un lugar de acopio, para la realizacion de eventos en los que se ofrecerd al publico
en pequefas cantidades y tres colaboradores uno en cada area dividida en la siguiente manera:
publicidad y negocios (incluye el area de finanzas y control de calidad), ventas y medios
electronicos. Por otro lado, es de mencionar que, en un inicio, los productos con mayor potencial
se encuentran en el cacao, café, vinos y los citricos. No obstante, con el tiempo se pretende

lograr una mayor diversidad e incorporacion de méas productos.



Tabla 6

Generalidades del Modelo de Negocio “El Sabor de Lo Nuestro”
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3.1.1. Nombre del Negocio

Nombre del Negocio:

“FEl Sabor de Lo Nuestro” L ogotipo

Giro del Negocio:

Comercializacion de Frutas
y productos varios

Barri6 el Centro, San

- - /n: . v A -
Ubicacid Pedro Nonualco, La Paz. Figura 3. Logotipo de la
empresa.
Fuente de Elaboracion Propia
3.1.2. Informacion General
Proyecto: Modelo de negocios digital “El Sabor de Lo Nuestro”
Pais: El Salvador
Ubicacién Departamento La Paz
Municipio San Pedro Nonualco

Objetivo General

Desarrollar estrategias de comercializacion digitalpara
facilitar el acceso de informacion y venta de productos
locales, en apoyo a los productores de lazona del municipio
de San Pedro Nonualco

Metas

Inicio
Desarrollo
Planeacion
Implementacion
Reconocimiento

Monto de Inversién

$3000

Paoblacion Beneficiaria

Mas de 500 familias entre productores y compradores del
municipio de San Pedro Nonualco ysus alrededores

Tiempo de Ejecucién

6 meses

Fuente de Elaboracion Propia.

Divisién Politica

Para su administracién, el municipio se divide en 7 cantones y el Casco Urbano, los que se

presentan a continuacion con sus 35 caserios y 6 barrios

Barrios del municipio de San Pedro Nonualco
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Cantones y Caserios del Municipio de San Pedro Nonualco

ZONA URBANA ZONA RURAL
BARRIOS CANTONES CASERIOS
El Centro Hacienda Vieja Hacienda Vieja, El Ojusttal, EI Angel
El Calvario San Juan El Centro, San Juan Nahuistepeque,

Nahuistepeque Pozo, Sirena, Ceiba, Loma El Copinol
San Francisco San Ramoén El Zacatal, El Zapote, Loma Los
Laureles, Loma El Aguacate, El Jocote,

Loma EI Nance, Calle Real o Principal
San Jose El Lazareto El Lazareto, Rio Amojapa, Loma El

Espino

Concepcion La Comunidad La Comunidad, EI Guanabo, El Bosque,
Loma El Jobo, Los Hernandez, Los
Reyes

Guadalupe El Roble Loma Gotera, Loma Alta, San José

Virolefio, El Volcancito, La Montafita

La Carbonera

La Carbonera, La Joya, Loma El Patashe,
Las Tres Calles, EI Rodeo

Fuente de Elaboracion: Alegria Alvarenga, Araujo Ayala y Pérez Rivas (2018).
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Figura 4. Mapa de las Principales Rutas Comerciales de San Pedro Nonualco

Fuente Alegria Alvarenga, Araujo Ayala y Pérez Rivas (2018).
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3.2. MARCO ESTRATEGICO

3.2.1. Misién
Ser reconocidos como una tienda online lider, en la distribucién y comercializacion de frutas

frescas y de calidad, asi como productos artesanales originarios de San Pedro Nonualco.

3.2.2. Vision
Posicionar la marca El Sabor de lo Nuestro, como un referente del comercio electrénico por
medio de un crecimiento progresivo, sostenible y de diversificacion, en areas potencialmente
identificadas, a través de la incorporacion de productos locales, en el mercado nacional e
internacional.
3.2.3. Valores
Respeto: Dirigiéndose con respeto tanto al cliente como proveedores.
Alegria: Mostrando alegria en todo el proceso de servicio al cliente.
Transparencia: Siendo transparente tanto en lo econdémico, como en los productos y el
servicio ofrecido.
Puntualidad: Proporcionando un tiempo estimado de entrega de acorde a distancia entre
proveedor y cliente.
Innovacion: Comprometidos a ofrecer cambios tecnoldgicos, innovando simultdneamente
en el servicio en pro del cliente, proveedor y negocio.
3.2.4. Objetivos
General.
Situar las frutas y productos artesanales originarios de San Pedro Nonualco en el comercio
electronico, como un negocio capaz de ahorrar tiempo enfocandose en la venta de productos

frescos y de calidad.
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Especificos

Disefiar una pagina web, para la promocién y venta online, de frutas como el cacao, café,
vinos, citricos, mangos y cocos, entre otros originarios de San Pedro Nonualco, con distintos
métodos de pagos.

Crear perfiles profesionales de venta en redes sociales como Facebook, y WhatsApp
Business para la comercializacion de frutas y productos artesanales originarios de San Pedro
Nonualco.

3.2.5. Metas

Incorporar durante cada temporada (periodo trimestral) al menos 3 variedades nuevas de
productos hechos a base de frutas y verduras para ofertarlos en mercados local.

El nivel de ventas supere en un 10% o més la estimacion mensual, logrando un crecimiento
constante y un nivel arriba del punto de equilibrio proyectado.

Ser una marca reconocida y posicionada en la mente de los clientes aumentando en 7%

semestralmente la participacion en redes sociales e incorporando el apoyo institucional.

3.3. DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

Tabla 8

Descripcion de los productos ofrecidos

Productos Descripcion

Vinos de frutas en presentaciones de 750 | Variedad de vinos en sabores de (haranja,
ml. Jamaica,jocote, tamarindos, marafion y pifia).
Diferentes sabores tropicales Bajo contenido
de alcohol.

Cocos Aguas ricas en minerales ideal para la
hidratacion Pulpa rica en fibra, ayuda al
buen funcionamiento del intestino




Productos

Descripcion

Cacao
Barras de chocolate de 7 oz
Semillas de cacao sin procesar

Las barras son muy préacticas para elaborar un rico
chocolate casero. Artesanal en un 100% Sin productos
quimicos

Las semillas de cacao, son una opcion para la
diversificacion de productos derivados del cacao.

Limpieza de las semillas
Preservado con las condiciones adecuadasde humedad.

Café en polvo molido

Seleccion de las mejores semillas para su
almacenamiento.

Es un tipo de café, molido cultivado en la zona

Es de gran sabor por la altura y lascondiciones del
clima.

Posee un rico aroma y a la vez suave conpoca
acidez.

Frutas citricas

Mandarina (Reyna y Dancy),
(Naranja (Valencia, Jaffa y
Victoria), Limon (Persa,
Criollo)

Los citricos crecen en arbustos, son ricos en vitaminas
Ay C. Su olor, entre més dulce refleja la calidad, en
cuanto al peso, entre mas pesado sea indica mas
cantidad de jugo

Entre sus mdaltiples beneficios y nutrientes se
encuentran:

Contribuye a proteger la piel y la vision

Ayuda al buen funcionamiento intestinal

Las naranjas reducen el riesgo de colesterol sanguineo.
Variedad de nutrientes proporcionados por porcion
entre ellos: proteinas, vitaminas C, vitamina A, potasio,
fibra, calorias, hierro entre otros.

Frutas Tropicales

Mangos

El mango es conocido como uno de los frutos en la
categoria de frutos tropicales.
Dentro de sus multiples beneficios para la salud:
Contribuye a la buena salud, piel y vision.
Ayuda al buen funcionamiento del sistemainmune.
Previene el riesgo de enfermedades
cronicas no transmisibles
Vitaminas A, C y &cido folico

Platanos, Guineo de Seda

Una fruta tropical energética por excelencia, preferidas
por los nifiosy adultos mayores. Por su alto contenido
en fibra contribuye al buen funcionamiento del
intestino.

Contiene vitamina
carbohidratos.

A, Potasio, fibra vy

Fuente. Datos Tomados del Instituto de Nutricion de Centroamérica y Panama (2017)
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3.4. VENTAJA COMPETITIVA

La ventaja competitiva para el negocio se enfoca en: la calidad, debido al sabor caracteristico
de los productos por las condiciones del suelo y topografia. Al mismo tiempo el conocimiento
de las caracteristicas permitira dar recomendaciones adecuadas para el almacenamiento,
embalaje y manipulacion de los productos manteniéndolos en dptimas condiciones para cada
cliente de acuerdo a las cantidades y variedad solicitadas.

Ademas, la facilidad y opciones de pagos electronicos para los clientes y proveedores.

3.5. PLAN ORGANIZACIONAL

a. Estructura organizativa de la empresa

Figura 5. Organigrama Funcional del Modelo de Negocios “El Sabor de Lo Nuestro”

Fuente de Elaboracion Propia
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b. Organizacion de gestion y Recursos Humanos

La gestion empresarial puede definirse como el proceso de administrar y controlar los
asuntos de la organizacion, independientemente de su naturaleza, tipo, estructura y tamafio. Es
un acto de creacién y mantenimiento de dicho entorno empresarial en el que los miembros de
la organizacién pueden trabajar juntos y alcanzar los objetivos comerciales de manera eficiente
y efectiva. Para lo cual la gerencia actla como una guia, para un grupo de personas que trabajan
en la organizacion y coordinan sus esfuerzos, hacia el logro del objetivo comun. (Rivero, 2019).

Dicho esto, cabe mencionar que el funcionamiento en la organizacion esta determinado en
alguna medida por los valores que posee, los mismos funcionaran como un sistema operativo y
de orientacion, en el que se indica la forma adecuada de tratar con las necesidades de la
organizacion e incluso la prioridad que se le debe otorgar a cada una de ellas.

Por tal razon, considerando lo anterior se establecerd un sistema de administracion basado
en la gestion por valores. Con lo que se busca, coordinar los esfuerzos y comportamientos de

las personas de manera estratégica a traves de 3 fases:

I Etapa 1: Aclarar misién y valores
+
I Etapa 2: Comunicar -

'

I Etapa 3: Alinear los valores con las practicas dianas lﬂ—

v v v

Individuales De equipo (pricticas de Organizacionales (direccion
(autodireccién y miembro efectivo, y desarrollo estratégico,

desarrollo, solucién de dindmica y procesos de Sl::;;alzsayd%msos
problemas y toma de grupo, etapas de 5 .
decisiones, practicas formacién de equipos ’3";2‘:;",3, p,‘a-’gig?{,’:’

de liderazgo) de alto desempeiio, recompensa

facilitacién) reconocimientos)
v
I Etapa 4: Mejoramiento continuo I

Figura 6. Proceso de Direccién por valores segiin Ken Blanchard

Fuente: (Mestre, 2011).
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Para la etapa 1:

En principio es necesario comprender el concepto de valores que son aquellos principios que
guian a las personas, son parte del ser y de lo que somos, nos representan en cierto modo. Como
tal, las empresas no son la excepcidn al estar gestionadas por personas, deben ser transmitidos
desde la direccion hasta el ultimo miembro de la organizacion.

Para lo cual las organizaciones deben tener claro cuales son sus valores, qué quieren
transmitir y como transmitirlo. Razon por la que el presente modelo de negocios tiene como
prioridad valores como el respeto que incluye la honestidad y transparencia al momento de tratar
con informacion personal puesto que sera clave para transmitir seguridad y confianza en los
productores y usuarios que desean utilizar el servicio ofertado.

Asimismo, otros valores como la innovacién, al salir del esquema tradicional de ventas,
desarrollar alternativas para aumentar la participacion de mercado de distintos productores y
artesano a través de la cooperacion y colaboracidén con usuarios e instituciones a modo de
fomentar el sentido de pertenencia, la fidelizacion y la lealtad hacia productos elaborados
localmente.

En cuanto al resto de etapas

Para la etapa 2:

La gestion por valores otorga y facilita un sentido a las actividades de las personas que
trabajan y participan en las organizaciones, dando a los objetivos de la misma, un marco de
referencia vinculado a las razones por las cuales se hace lo que hacen. Lo cual se realiza por
medio de los distintos canales de comunicacion con lo que cuenta la organizacion, e incide en

los procesos de toma decisiones.
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Para la etapa 3:

La dltima fase del proceso tiene cardcter permanente y se busca alinear los valores
seleccionados con las préacticas diarias de los individuos, la direccién y los diferentes grupos o
departamentos. Para ello, habréa que tenerlos en cuenta a la hora de:

Desarrollo estratégico

La creacidn de politicas organizacionales

Administracion de recursos

Gestion del personal, capacitacion, promocion e incentivo (Marfil, 2020)

Lo que tendrda como objetivo lograr un plan de mejora continua que traera resultados como:

a) La participacion de todos los miembros que componen la organizacion.

b) Un mejor trabajo en equipo, por estar integrados y orientados al cumplimiento de
Ccompromisos.

c) Mayor motivacién para que los empleados se orienten a resultados efectivos, al contar
con colaboradores que han aprendido y se han identificado con la imagen y filosofia de la
empresa. (Chavez Hernandez, 2008, pérr. 1)

Por tal motivo, se requiere del apoyo de todas las areas de la organizacion, entre estas destaca
el Departamento de Recursos humanos, que serd el area encargada de La Gestion de Personal.

En la que se define los procesos por los cuales las empresas planifican, organizan y
administran las tareas y activos relacionados con las personas que conforman la organizacion.

Su radio de accion contempla aspectos tales como el reclutamiento y seleccion,
compensacion, beneficios sociales, higiene y seguridad en el trabajo, desarrollo organizacional,
entrenamiento y desarrollo del personal, relaciones laborales, base de datos y sistemas de

informacion, y auditoria. Para la ejecucién de sus funciones y tareas requiere de una sistematica
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planificacion, implementacion y control; asi igual que mantener una constante comunicacion

con el personal clave, capaz de impulsar las mejoras o iniciativas que permitan el

aprovechamiento de los recursos disponibles. (Armijos Mayon, Bermldez Burgos y Mora

Sanchez, 2019, p. 163)

Por lo cual, la organizacion de gestion y recursos humanos se establece de la siguiente

manera:

Organizacion:

Organizacién

Fijacidn y Establecimientos de Metas
Planes de Accion

Comunicacion y Coordinacion entre dreas
Delegacion de autoridad

Gestion

DIRECCION GENERAL

FUNCIONES

Administracion de recursos y toma de dedsiones

Evaluacidn y Control de desempeiio

Evaluacion de resultados

l I

DEPTO. RR.HH DEPTO. FINANZAS
FUNCIONES FUNCIONES
Organizacién Organizacion

Planificacion

Planificacién de .
pfesupuestarla

recursos
humanos Gestién
Seleccién
Capacitacién Administracion
Valoraciones del Financiera
puesto
Control financiero
Gestién
Auditorfa
- Administracion Contable,
:e recursos Control
Sl presupuestario
relaciones
laborales y
sociales

Figura 7. Estructura Funcionales de la Organizacion

Fuente de Elaboracion Propia.

DEPTO. CALIDAD

FUNCIONES

Organizacion

Planificacién
presupuestaria

Gestion
Administracion
de procesos y

administracién
ambiental

Control de calidad

Manual de procesos
Auditoria de procesos
Verificacion de
Certificados de calidad

| Encuestas de satisfaccion

DEPTO. INFORMATICA

FUNCIONES

Organizacion

Planificacion y
creacion de
sistemas de
transformacion
digital.

Gestién
Automatizacion

Control

Soporte y mantenimiento
recursos tecnologicos
(equipos, programas y
plataformas digitales,
canales de comunicacién,
etc.).

|

DEPTO. MERCADEO

FUNCIONES

Organizacion
Plan de
marketing
Proyeccion de
| ventas
Gestién

Relaciones
publicas

Control de ventas
Investigacién de

mercado, andlisis

de Big Data



Tabla 9

Estructura Organizativa por departamentos y sus dependencias

fupervisién del proceso productivo, y el cumplimiento normas,
politicas v obligaciones de la empresa, ocupa el segundo nivel
del organigrama en la departamentalizaciéon por funciones la
direccidn de esta drea corresponde el Departamento de Calidad

ITnvestigacion y
Salud

Departamento Dependencia

Recursos Humanos Seleccidn y Gestionar los procesos de contratacion y
Estructura organizativa que se encarga de lo relativo a la gestidn Formacion capacitacion del personal

administracion del persomal, ccupa el segundo nivel del
organigrama en la departamentalizacion por funciones, Ia - Gestionar las relaciones laborales entre el
direccion de esta drea corresponde al Departamento de Recursos personal y la institucion
Humanos. Relaciones

Laborales : R 3
- Verificar, supervisar y garantizar ¢l
Personal Existente:3 Requerido:3 cumplimiento de contratos de trabajo sus
derechos y obligaciones
Finanzas Contabifidad Registrar y Analizar la informacién financiera,
Estructura orgenizativa que s¢ encarga de lo relativo 4 la o oRiaonE procedente de las actividades de la empresa
lgestion de los recurses financieros de la empresa, ocupa segundo
nivel del organigrama, en la departamentalizacion por funcioties
a direccion de esta area le corresponde al Departamento de Tesoreria Gestionar los recursos financieros de la empresa
Finanzas
Personal Existente:3 Reguerido:3
Calidad : s u .
sy : Verificar el cumplimiento de los estandares de

Fstructura. organizativa que se encarga de lo relativo a la Calidad calidad relacionados a los productos y servicios

brindados

Evaluar, controlar y mantener actualizaciones
sobre las politicas sanitarias relacionadas con
los productos ofrecidos

Otras Areas

En coardinacidn con la direccién general

Personal

Existente:3 Requerido:4

Relacionadas; brindar recomendaciones para la
Funcional implementacion de politicas estratégicas sobre
Desarrollo innovacion, cumplimiento legal, reputacion
Personal ‘Exrsteme: 3 Requerido:3 Sostenible corparativa, y mangjo eficiente de recursos
Departamente de Informética 2 . PP
P T . .. Gestionar los medios de dilusion y
Estructura organizativa que se encarga de lo relativo a la gestién A S . . .
L , o Comunicacion comunicacion social, realizados por medio de
de recursos tecnoldgicos e infraestructuras digitales, ocupa en el i
. ; \ ey las plataformas digitales
kegundo nivel del organigrama en la departamentalizacion por
funcioncs, 1a direceién de csta drea corresponde al Departamento Amalizar y mantener los datos de la
e Informatica Ciber seguridad organizacion, a través de la implementacién de
. , protocolos y medidas de seguridad digital.
Personal Existente:3 Regquerido:2
Departamento de Mercadeo - Gestionar las relaciones pablicas referentes a
Estructura organizativa que se encarga de desarrollar estrategias Publicidad [a imagen e identidad de la organizacion
de posicionamiento ocupa el segundo nivel en el organigrama en - Disefiar e implementar campafias sobre los
la depurtamentalizacion por funciones la dirceeion de esta drea productos y servicios ofrecidos.
corresponde al Departamento de Mercadeo Gestionar las actividades y procesos de
Ventas compra/venta que se dan con los clientes ¥

proveedores

Fuente de Elaboracion Propia
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c. Proceso administrativo

Por otra parte, en cuanto al proceso administrativo, se define como el conjunto de actividades
que la direccidn de la empresa realiza para cumplir sus funciones.

El cual se desarrolla en dos ciclos, detallados a continuacion:

= Un ciclo mecénico:
Que incluye las etapas de planificacion y organizacién
= Un ciclo dinamico:
Que incluye las etapas de direccion y control.

Planificacion

Proceso que permite alcanzar objetivos y estar preparados para posibles contingencias en el
futuro, este debe ser realista y estar fundamentado con informacion que permita dar respuesta a
situaciones como: las Fuentes de financiamiento a utilizar; qué, cuanto y donde comprar, cuales
seran los costos, existen planes similares y que resultados han tenido, cual sera la demanda del
mercado, entre otras interrogantes. Dicho esto, existe una serie de planes que seran de gran
utilidad para el desarrollo de este trabajo:

Plan de ventas y comercializacion

Tomando como referencia algunos aspectos a través de las 4 p: producto, precio, plaza,
promocion. Se llevara a cabo una revision mensual basada en la informacion del IPC (indice de
precio al consumidor) para conocer el precio de mercado de las frutas y otros productos
ofertados en el sitio; a modo de conocer la cantidad y productos a ofertar, y satisfacer con esto

las necesidades de los clientes.
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Plan de produccion y costos

Se trata de encontrar la mayor rentabilidad la produccion. Dado que la mayor parte del
negocio estara centrado en el aspecto digital, y no la produccion de bienes tangibles, los costos
estaran dirigidos al pago de servicios digitales como el mantenimiento del sitio web, manejo de
redes sociales, seguridad digital, mientras que la produccion dependera de incrementar la
cantidad de proveedores y mejorar las relaciones con los mismos.

Plan de ganancias

Se realizar una prevision tanto de las ganancias las brutas como las netas. En periodos
mensuales y anuales, lo que permitira contar con informacion suficiente, para la toma de
decisiones futuras respecto al precio y la oferta de productos.

Plan de flujo de caja

Es fundamental tener una prevision de los cobros y las obligaciones existentes, asi como de
aquellos que pueden surgir durante el desarrollo de las operaciones, de tal forma que se puedan
atender las obligaciones del negocio. Por lo que se realizara 2 revisiones una mensual y una
trimestral, del presupuesto de flujo de caja, que servira para el primero para conocer y el
segundo para establecer el valor promedio con el que se debe contar, para cumplir con dichos
pagos.

Plan de financiamiento

Este plan, considera las Fuentes de financiamiento, necesarias para llevar cabo las
operaciones, responde a preguntas como cuanto dinero se va a necesitar, si se debe pedir
prestado y a quién; por tal razén, con el prop6sito de acercar mas la investigacion a la realidad
el presente trabajo, se llevara a cabo con fondos propios, tomando en cuenta que, en el caso de

las Fuentes externas, seran incluidas de manera ilustrativa en la presentacion del presupuesto.
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Organizacion

Consiste en coordinar todos los activos con los que dispone, para alcanzar los objetivos
propuestos, lo cual se requiere de una estructura funcional que en el caso del presente trabajo
fue detallado a través de un organigrama mixto.

El cual se disefid6 con motivos ademas de estéticos, considerando que la direccion de
cualquier empresa requiere de personas con habilidades técnicas y humanas que permitan dirigir
y coordinar los intereses del personal de trabajo con los de la propia entidad.

Lo cual se implementa creando secciones o departamentos especializados para las diferentes
funciones y tareas a desarrollar.

Direccion

Tomando en cuenta lo anterior la direccion de la empresa tendra dentro de sus funciones la
supervision, el apoyo, y la comunicacion en todos los ambitos de actuacion de la empresa.

Ademas de brindar oportunidades, promover el desarrollo del equipo de trabajo, incrementar
la motivacion, resolucion de conflictos, e implementacion de controles tanto preventivos como
correctivos, entre otras.

Lo cual se consigue a partir de 3 herramientas fundamentales:

- La autoridad. Se refiere a atribuciones propias de un puesto determinado, relaciona
con el nivel jerarquico, que se encuentra establecido dentro de un organigrama. Esta
autoridad puede ser lineal, cuando un jefe manda a sus subordinados o de staff cuando
existen cargos con autoridad en determinadas areas por responsabilidades y
conocimientos.

Lo cual se visualiza en el organigrama donde la autoridad corresponde a la direccién de la

empresa, seguida de cada uno de los departamentos (Finanzas, Mercadeo, Recursos humanos,
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etc.) y sus unidades (Unidad tesoreria, ventas, capacitacion, entre otras). Ademas, de 2 unidades
de staff (auditoria externa y asesoria legal).

- El poder. La capacidad de cambiar cosas e influir sobre las personas. Este poder debe
ser legitimo, es decir, legal dentro de la estructura del negocio. El poder puede existir
por la capacidad de recompensar y sancionar a otros, también puede ser poder de
experiencia, del que tiene mas control y sabiduria y puede, por ello, influir en los
demas.

- La influencia. Actuaciones que, de una manera u otra, producen cambios de actitud
en los demas. (Software DELSOL, 2021)

Es de considerar para el caso, que tanto el poder como la influencia, para este trabajo
dependeran de cada uno de los miembros del equipo de trabajo

Identificacion y caracteristicas de proveedores

Se entendera por proveedor a la parte responsable de suministrar bienes o servicios en una
transaccion comercial a cambio de una compensacion acordada. Como tal, los proveedores
generalmente no interactian con los consumidores directamente, dejando esa tarea a los
vendedores o propietarios de las tiendas. (Corvo, 2019)

Bajo esta definicion, dada la naturaleza de las actividades a la cual se dirige este proyecto,
la funcion que se espera de un proveedor es proporcionar productos de alta calidad, a un buen
precio, para su venta.

Ademas, deberan cumplir con todas las leyes y normas relevantes en cuanto a la proteccién
al consumidor, ley de proteccion ambiental, codigo de trabajo, las leyes agrarias como la ley
para el control de pesticidas, fertilizantes y productos para el uso agropecuario, la ley de riego

y avenamiento, entre otras. Cabe resaltar que los principales proveedores estaran conformados
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por agricultores y artesanos pequefios que laboren de forma independiente, quienes haran uso

de las distintas plataformas brindadas, para vender directamente a minoristas o al consumidor

final.

Y que adicionalmente, deberan cumplir con las siguientes caracteristicas:

Ser confiable y enviar la orden solicitada correctamente, a tiempo y sin dafos.

Ser estable, en otras palabras, que tenga poca posibilidad de cerrar en un futuro
cercano.

Contar poder negociacién y capacidad de decision.

(Opcional). De preferencia contar con un servicio, método o sistemas de entregas

Y, en relacion a los proveedores de servicios para aquellas actividades de la
organizacién como mantenimiento de plataformas de las digitales, telefonia e
internet, agua y energia. Se espera:

Que sea puntual al momento de brindar el servicio

Que el servicio funcione de manera de 6ptima

Que cuenta con un servicio postventa, con asistencia técnica, atencion al cliente y

servicios de mantenimiento.

d. Identificacion y Caracteristicas de Recursos Humano

Gestion de recursos humanos: Para asegurar el funcionamiento de las operaciones: Cada

area contard con 3 personas, pertenecientes al equipo de trabajo, para efectos ilustrativos, se

establece por cada area la cantidad de personas requeridas con base a la opinién del equipo de

trabajo: Resaltando aquellos que se consideran indispensables para el inicio de las operaciones

(11 personas de un total de 22 requeridas)
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Tabla 10

Namero de personas indispensables para el inicio de operaciones

Direcciéon General Existentes Requeridos
Gerente General 3 1
Secretaria 3 1
o Asesoria Legal
Abogado Mercantil 3 1

Finanzas
Contador 3 1
Auxiliar Contable 3 1
Tesorero 3 1
o Auditoria Externa
Auditor 3 1
Recursos Humanos
Administrador de Personal 3 1
Técnico en Salud y Seguridad 3 1
Ocupacional
Secretaria 3 1
Calidad
Administrador de Calidad 3 1
Administrador en Logistica 3 1
3 1

Ingeniero Alimenticio

o Desarrollo Sostenible

Administrador Ambiental 3 1
Mercadeo
Analista de Big Data 3 1
Creador de Contenido 3 1
Vendedor 3 2
Informatica
Ingeniero en Sistemas 3 1
Desarrollador Web 3 1

Fuente de Elaboracion Propia.

3.6. PLAN DE MERCADEO

a. Objetivos del Plan de Mercadeo
Antes de lanzar un producto o servicio al mercado se debe tomar en cuenta todos los
escenarios posibles actuales y futuros en las diferentes areas de la empresa, de tal manera, que
antes de tomar la decision se asegure el éxito no s6lo del proyecto especifico sino de toda la

organizacion.
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Para lo cual, con el propésito de mantenerse competitivos dentro del entorno actual una
entidad se debe responder de la mejor manera posible algunas interrogantes claves para el éxito
entre estas:

»  ¢Cudl es la estructura de costos de la empresa?

«  ¢Por gqué unos productos son mas rentables que otros?

*  ¢Qué precio se debe fijar a un determinado producto?

*  ¢Cuéndo y cuanto se deben aumentar o disminuir los precios?

»  ¢Qué beneficio se logra aumentando la participacion de mercado?

Entre otras interrogantes.

Por otro parte, se debe considerar aspectos tanto cualitativos como cuantitativos que muchas
veces son dejados aun lado, puesto que muchos ejecutivos utilizan ain la forma tradicional,
olvidadndose de la importancia que puede tener las distintas Fuentes de informacidn para facilitar
la toma de decisiones como una forma de crear valor tanto para los clientes como para los
accionistas.

En este sentido, uno de los principales errores que se cometen al tomar una decision es la
manera en que se analizan los datos en relacién con un problema, razén por la cual se debe
conocer los distintos motivos por los cuales las personas demandan un determinado producto o
servicio. Como la linea de produccidn, la capacidad de venta del personal o de los distribuidores,
que son algunos elementos a tomar en consideracion.

Asimismo, sera prioritario, el contar con informacién sobre del nicho de mercado, es decir
el tipo de clientes al cual va dirigida la publicidad, segun su edad, género u otros que se aspectos

que se tengan como relevantes.
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También, se debe considerar la amplitud de usuarios segln los medios de comunicacion a
utilizar, puesto que es posible que al elegir un medio u otro se incremente o disminuya la
cantidad de personas a las cuales les llegué el mensaje. Dicho esto, a continuacion, se presenta
la siguiente informacion:

Tal como se menciono anteriormente, en este capitulo se utilizara la entrevista como técnica
para la recoleccion de datos; cuyos resultados obtenidos se muestran a continuacion:

La presente entrevista fue realizada a 13 familias de productores locales, mas importantes
del municipio de San Pedro Nonualco de los cuales Gnicamente se logré contactar 12, para los
fines de esta investigacion se optd por utilizar una entrevista con preguntas cerradas y una
metodologia autoadministrada, la cual consistié en brindar un formulario que fue respondido en
su momento por los mismos seleccionados bajo la supervisién del equipo de trabajo.

Dicha entrevista fue elaborada con el proposito de recabar informacion especifica sobre la
implementacion de una plataforma virtual para la venta de sus productos y conocer el nivel de

participacion de los interesados.
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Objetivo: Obtener informacion sobre las caracteristicas generales de los productores

Productores del municipio
de San Pedro Nonualco

Andlisis de Datos
La técnica utlizada para la recolecaon de datos, fue la

entrevista, con la cual se obtwdé los siguientes
resultados:
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Andlisis Grifico 1.1

Al obscrvar ¢l grifico se observa que del total de entrevistados ¢l 33% corresponde a
hombres con 45 aos de edad 0 mis pertencciente a otras zonas del municipio de San
Pedro Nonuako principalmente en la zona urbana, ¢l 16.67% cn ¢l mismo rango de
cdad que residen on San Ramdn, y ¢l resto 8.33% respectivamente corresponde a 35 o
44 afos de las mismas zonas. Otro 8.33% reside en hacienda vigja y posce entre 25 a 34
abos. En cuanto a los productores del géncro femenino 8.33% reside en la zona rural y
s¢ encuentra ¢n un rango d¢ edad de 25 a 34 ados, y ¢l 8.33% restante s¢ encucntre
entre los 45 afos o mds y reside en la zona de San Ramdn

Figura 8. Entrevista a Productores locales de San Pedro Nonualco informacion general

Fuente de Elaboracion Propia.
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Contenido

*  Objetivo: Determinar el nivel de participacion de los productores en la implementacion

de un modelo de negocios digital para la venta de sus productos.

@

EL 80% DE LOS ENTREVISTADOS CREEN QUE EL USO DE UNA PAGINA WEB LES AYUDARIA A INCREMENTAR SUS VENTAS;
MIENTRAS QUE UN 10% NO CREE QUE HAYA BENEFICIO, Y OTRO 10% NO ESTAN SEGUROS DE QUE AYUDE

LAMAYOR PARTE DE LOS PRODUCTORES QUE CONSIDERAN $ YUN 33% QUE RESIDE EN SAN RAMON, DE ESTOS, B 25%
QUE SUS CLIENTES ESTARIAN DISPUESTO DE ADQUIRIR SUS CREE QUEMUCHOS DE SUS CLIENTES COMPRARIAN,
PRODUCTOS EN LINEA, RESIDEN EN LAZONA URBANA DEL

MIENTRAS QUE EL RESTO 9% CONSIDERA QUE SOLO UNOS
MUNICIPIO

N/ L

INFOGRAFIA EL SABOR DE LO NUESTRO, 2022 ENTREVISTA A PRODUCTORES

Figura 9. Entrevista a Productores locales de San Pedro Nonualco resultados obtenidos

Fuente de Elaboracion Propia.
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b. Resultados

Con los resultados obtenidos se muestra que la mayor parte de los productores estan de
acuerdo en contar con una pagina para promocionar sus productos y servicios, puesto que
consideran que esto podria ayudar a sus ventas. Sin embargo, pese a estar conscientes de las
posibles ventajas que obtendrian una gran parte, no estan dispuestos a pagar por este servicio.
Asimismo, solamente unos pocos estan de acuerdo en compartir informacion sobre la
elaboracion de sus productos

En cuanto la forma de venta, muchos realizan sus ventas de forma tradicional y reciben el
pago de esta manera: tratando directamente con el consumidor y recibiendo efectivo por parte
de sus clientes, pese a existir otros métodos de pago.

De igual, forma cabe resaltar que en la opinion de los mismos entrevistados existe una mayor
oportunidad de implementar un modelo de negocios digital para la venta de productos locales,
en las zonas urbanas del municipio.

Usuarios/Clientes

Por otro lado, se establece como poblacidon secundaria a los consumidores de frutas y
productos artesanales; hombres y mujeres procedentes de los municipios de San Pedro
Nonualco, zonas aledafias (Zona Central de San Salvador, Usulutan y Zacatecoluca) y turistas,
los cuales se clasificaran en 2 grupos para futuras investigaciones. El primero 25- 35 afios y el
segundo de 36 a 45 afios, ambos grupos sin hijos y con ingresos superiores

$450 mensuales. Por lo que es importante mencionar, que para la investigacion actual se
tomaran como referencia datos generales, los cuales procederan de informacién obtenida de

Fuentes secundarias.
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Wi ero de usuarios de Facebook Messenger en El
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Figura 10. Namero de usuarios de Facebook en El Salvador mayo 2020 a febrero 2022

Fuente: El Salvador Facebook Messenger users in 2022. (s/f)

Dicho esto, de acuerdo con la pagina https://www.statista.com/ entre mayo de 2020 a febrero

2022 en El Salvador, existian 4.06 millones de usuarios que utilizaban la red social Facebook.

El punto mas alto se alcanzo en el mes de enero del mismo afio y en la region Centroamericana

para ese mes se encontrd que existian 4.11 millones de usuarios lo que representa cerca del

62.7% en el caso de El Salvador, al compararlo con el resto de paises. Statista. (2022)

Demanda

Por otro parte, al tratarse de la amplitud de mercado, Digital 2022 El Salvador (s. f.), resalta

como medio de interés la red social Facebook al contar con un 77.7% reafirmando asi lo

anterior, al demostrar esta red como la mas utilizada por los usuarios en El Salvador. Lo que lo

convierte en uno de los medios de mayor interés para ofertar y brindar productos.
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Fi.gira 11. Trafico de Refelcia par edios Sociales

Fuente: Digital 2022 El Salvador (2022).

Hecho que se puede confirmar a través de otra infografia, la cual muestra que al hacer uso
de Facebook Messenger como canal de comunicacion se cuenta con un mercado potencial de
2.7 millones de usuarios a nivel nacional. De los que el 51.9% corresponde a mujeres y 48.1%
a hombres. Sin embargo, pese a que las estadisticas parecen alentadoras, se debe considerar el
papel que juega la publicidad para captar la atencion de dichos consumidores, puesto que, si la
publicidad no es lo suficiente efectiva, para captar la atencién de las personas, posible que la
demanda tienda a disminuir en lugar de aumentar, por lo que se vuelve vital realizar un estudio

previo, antes de lanzar cualquier campafa publicitara a través de esta red u otra.
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Figura 12. Audiencia de Messenger en El Salvador
Fuente: Datare portal (2022).
Razén por la cual, si se realizara dicha camparfia, resultard de gran utilidad contar con
informacion sobre los dispositivos de preferencia por parte de los usuarios, asi como de las

busquedas mas realizadas por los mismos.

. USE BOTH COMPUTERS - ONLY USE MOBILE B
"AND MOBILE PHONES  PEIONES [ANY TYFE] !

Flgura 13 Dlsposmvos utilizados para acceder a Facebook

Fuente DataReportal (2022).
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Figura 14. Principales busquedas de Google.

Fuente: DataReportal (2022).

Con lo que, al analizar esta informacion, se observa la red social WhatsApp como otro medio
de interés, con un 78% de las busquedas mas realizadas.

Por otro lado, se observa que el 99.2% de los usuarios utilizan cualquier tipo de dispositivo
movil, mientras que el 86.3% Unicamente hace usos celulares (Smart Phone) dejando en ultima
posicion a quienes usan computadoras escritorio o laptop, lo cual se debe tener en cuenta al ser
un factor que incide en el disefio e interfaz que deberéa tener la plataforma a desarrollar para
cumplir con las necesidades de los usuarios.

De igual forma, se vuelve necesario conocer otros elementos como es la forma en la que se
espera recibir ingresos; que en el caso estara referido al uso de medios y formas de pagos
digitales, algunas de las cuales se muestran en la siguiente infografia tomada de
https://www.slideshare.net. En la que se obtuvo que para el mes de febrero de 2022 hubo un
total de 3.1% de personas que realizaron compras en linea de los cuales el 2.0% corresponde

mujeres y el 4.4% hombres mayores de 15 afos.
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Figura 15. Factores de Inclusion Financiera.

Fuente: DataReportal (2022).

Y finalmente, con base en lo anterior, se puede decir que existen una serie de escenarios muy

favorables para el desarrollo de este negocio, los datos obtenidos y la informacion recopilada,

promete un crecimiento positivo, respecto a la cantidad de usuarios que cuentan con

herramientas y medios necesarios para acceder al mundo digital, los que se espera sean cada

vez mas, quienes demanden una mayor cantidad de productos y servicios ofrecidos a través del

comercio en linea.
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c. Marketing Mix

Asimismo, con el propdésito brindar una compresion mas clara del comportamiento del
mercado se hace uso del Marketing Mix, el cual consiste en definir las herramientas a utilizar
para enfocar la satisfaccion de los consumidores al entorno digital, tomando como referencia (4
ps). 4 elementos basicos. (Peralta, 2016)

Los cuales para el presente trabajo se entenderan de la siguiente manera:

Producto

Se entiende por producto aquel articulo tangible o intangible que se construye con el
propdsito de satisfacer la necesidad de un grupo de personas determinadas.

- Clientes

Para los clientes nos referiremos: al vino, café, chocolates especiados y frutas elaborados y

cultivados por productores locales como los productos de interés.

Los cuales se diferencian de otros, por su combinacion de sabores y el tratamiento en los
cultivos libres de pesticidas quimicos, brindandole asi caracteristicas Unicas con las que se busca
satisfacer las necesidades de nuevos consumidores, quienes cada vez mas optan por estilos de

vida més saludables.

Adicionalmente, con el objetivo de promover las ventas se crea una cartera especial para
cada bebida segun la fruta de estacion.

- Usuarios

En cuanto a los usuarios, se trata como producto al uso de la plataforma digital, la cual consta
de distintos espacios o secciones dentro de la pagina web, en los cuales los proveedores pueden

promover y ofertar sus articulos en cuestion.
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$0.43

$0,43

Figura 16. Ejemplo de un espacio en el sitio web

Fuente de Elaboracion Propia

Precio

Se define como la cantidad de un bien generalmente llamado dinero que el consumidor esta
dispuesto a pagar a cambio de adquirir un determinado bien o servicios.

- Clientes (Compradores)

En cuanto a los clientes se establecera el precio de la siguiente manera, al tratarse de
productos frutales, se tomara como referencia los indices del precio al consumidor vigente en
el pais para cada mes, asi como otros criterios pactados con los productores.

Con un minimo de $20.00 para realizar compras y un cobro de 50% incluido en el precio de
venta de cada producto.

Por otro parte, se contard con una seccion gratuita y una de pago por suscripcion mensual,
en la cual los clientes podran acceder a material audiovisual exclusivo, obtener consejos e
informacion sobre la implementacion de cultivos, y recibir invitaciones a ferias y otros eventos.
Por $5.99 obtendran un 5% descuento en compras; y 10% en eventos. Ademas, una vez al mes

podran recibir una muestra de productos de temporada
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Figura 17. Ejemplo precio-evento promocional
Fuente de Elaboracién Propia
- Usuarios (Productores)

Se establece un servicio gratuito y uno de paga para quienes deseen que sus productos tengan
mayor representacion. Por $5.99 mensual podran dar prioridad a sus productos en ferias y
eventos, asi como en el motor de busqueda de la plataforma. Ademas, de mostrarlos en la pagina
principal al menos una vez al mes. Por otro lado, se ofrecerd la posibilidad de adquirir estas
ventajas de forma gratuita para aquellos productores que deseen compartir sus conocimientos

sobre la elaboracién de sus productos y asi como otros temas de interés con los clientes
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Productos
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Productos de Temporada

Suscripcion al newsletter
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Figura 18. Ejemplo precio-evento promocional.

Fuente de Elaboracion Propia.

Plaza

Inscripcion:

$10

Nueves metodes para
el cultivo y produccion
de la naranja organica.

Fecha: Sabados 7 y 14 de enero 2023
Horarios: 11:00 am a 2:00 pm
Incluye: refrigerio y muestra de producto
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Se refiere, al lugar y forma en que se llevara a cabo la distribucion del producto servicio, de

manera tal, que sea mas accesible para los compradores potenciales

Para lo cual existen muchas estrategias de distribucion, entre las que se encuentra

la distribucion selectiva, que serd la utilizada para este negocio.

Debido a que la misma, no se enfoca en fijar un territorio establecido o limitado, sino que

limita la distribucion con criterios especificos determinados por el proveedor. Es decir, que solo

ciertos distribuidores seleccionados por el proveedor estan autorizados para distribuir el bien o

servicio ofrecido. (Santamaria, 2018)

Por tal razon, dicho concepto es acertado para el proposito de este negocio puesto que con la

creacion de un sitio web y otros medios digitales se busca seleccionar proveedores que
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distribuyan sus productos haciendo uso exclusivo de nuestra plataforma sin redireccionar al
usuario a otros sitios en la red.

Promocion

Existen distintos métodos y medios para promocionar las ventas. La promocién se compone
de varios elementos como: Organizacién de ventas, relaciones publicas, publicidad y promocion
entre otros. (Peralta, 2016).

- Organizacion de ventas

Basada tanto en el tipo de cliente como en el servicio se contara con 2 seccion: una de
usuarios y clientes que seran gratuitos y de paga; para estos Ultimos, ante la nueva experiencia
brindada se establece entre un 5% a 10% de descuento por cada compra, y el uso de otros
servicios como la asistencia preferencial a ferias y eventos especiales.

- Promocién

Por otro lado, respecto a la promocion para los productos se tomaré en cuenta una estrategia
de precios, es de considerar que ajustar el precio del producto tiene un gran impacto en toda la
estrategia de marketing, asi como en gran medida a las ventas y la demanda del producto.

Un precio bajo generalmente significa un bien inferior a los ojos de los consumidores, ya
que comparan su bien con un competidor. Por el contrario, los precios demasiado altos haran
que los costos superen los beneficios a los ojos de los clientes, y, por lo tanto, valorara su dinero
sobre el producto. (Peralta, 2016).

Por lo que, para su implementacion, se considerara el crecimiento de los propios cultivos, y
la creacion de una cartera especial de productos de acuerdo con las frutas de estacion, asi como
la realizacion de ferias y eventos de temporada. Realizando descuentos promocionales para

ambos tipos de usuarios y clientes; gratuitos y de paga.
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- Publicidad y Relaciones Publicas

Como publicidad se enviaran notificaciones de acuerdo con la frecuencia elegida por el
cliente, se crearan eventos tanto virtuales, como presenciales, en los que consumidor podra
interactuar con los proveedores ademas de tener acceso a material exclusivo, videos, entrevistas,
secciones en vivo y otros. En cuanto a los usuarios quienes participen en dichos eventos y
actividades podran mostrar sus productos en la seccién principal y secundaria
independientemente del tipo de suscripcion. Adicionalmente, se realizaran campafias de
concientizacion ambiental sobre el cuidado de las plantas, la produccion de cultivos y otros

recursos naturales.

d. Estrategias del Marketing Mix Digital

USOS DEL CAFE EL JARDIN

Escucha nuestros consejos sobre como
utilizar los sobrantes de café. ¥ los
beneficios que traerd a tu jardin

Hora:6:00 a 6:15

Domingo 19 de novie

Figura 19. Promocion y Publicidad

Fuente: Elaboracion Propia



‘ El Sabor de Lo Nuestro

iProducto 100% Local!

Nuevos productos

Figura 20. Figura 21 Sitio Web de “El Sabor de Lo Nuestro”.
Fuente. Elaboracion Propia.

‘ El Sabor de Lo Nuestro Iniio Blog  Productos~  Sobve nosotras  Contacta

Blog

Beneficios del platano para la Salud

El plétano es una fruta tropical procedente de ko planta herbacea que

mismo nombee o bonano, perte; ta famllio de las

te curvada, de 100-200 g de

13

Tiene forma alorgadao o igerany
peso. La plel es gruesa, de color amarillo y fécll de pelor, y la pulpo es

blanca o amarilienta y comosa.
5 Razones para incluir Citricos en la
Alimentacion

Una dieta rica en frutas y verduras es fundamental para que pueda decirse

. sl ademas

. Yyo que, a3

s para la salud.

Figura 21. Blog oficial sobre alimentacion y salud del sitio web de “El Sabor de Lo
Nuestro”

Fuente: Elaboracion Propia.



€ C () @ elsabordelonuestrod.webnode.es/productos/

‘ El Sabor de Lo Nuestro

Categorias

Todos los productos
Nuevos productos

Productos de
Temporada

Frutas

Citricos
Bebidas
Frutos Secos
Confiteria
Fermentados
Musaceas
Nuciferas

Tropicales
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Todos los productos

$043

$0.43

$043
$051

Figura 22. Categorias de productos en oferta y en temporadas.

Fuente: Elaboracion Propia.

0 Q Buscar en Facebook

Administrar pagina

‘ El Sabor de lo nuestro

=4 Promocionar

ﬁ Inicio

Herramientas profesionales
Panel para profesionales
@ Estadisticas

¢ Centro de anuncios

@ Crear anuncios

/ Crear anuncios automatizados

Promocionar publicacién

Promocionar publicacién de Instagram

(Q Vincular WhatsApp

@ ® G # o0 s W
‘ El Sabor de lo nuestro

Descubre quiénes somose s
Agregar destacados

Fotos Ver todas las fotos

P o028/028

Ver estadisticas y anuncios Promocionar publicacién
o Megusta () Comentar /> Compartir
Privacidad - Condiciones - Publicidad - Opciones de anuncios [> 'v Escribe un comentario... [BNONG) @

Cookies - Mas - Meta © 2022

Figura 23. Redes Sociales: Pagina principal Facebook Messenger (Meta)

Fuente: Elaboracion Propia.



Tabla 11.

WhatsApp Business.
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Lista de productos en el | Descripcion 'y  demas | Proceso de compra
catélogo disponibles informacion  sobre

producto.

< Admin. de catdlogo

El Sabor de lo Nuest...

Venta de frutas tropicales @ # Zh #
productos procesados. | @

Musaceas
Poseedor de miltiples nutrientes y min
$1.70

o

] Cafe de Canela
Mezclado con canela de aroma sutil; c
$7.63

A, g g
Naranja Valencia
) De pocas Semillas, tamafio entre medi
rase

- $0.43

Naranja Valencia
$0.43

ENVIAR MENSAJE A LA EMPRESA

ANADIR AL CARRITO

X Tu carrito

5 articulos .
ANADIR MAS

Naranja Valencia
8 $215

5 +
-

-

Subttotal $215

REALIZAR PEDIDO

Fuente deElaboracion Propia.

2.7. PLAN DE VENTAS

6. Seguimiento

5. Cierre

Figura 24. Ciclo de Ventas

Fuente: Gobalo (2018).

1. Prospeccitn

4. Manejo de
Objeciones

2.Contacto

3. Reunidn.
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1. Prospeccion: Se tomara de acuerdo al tipo de cliente identificado en la segmentacion
de mercado. Antes de establecer contacto se indagard informacion que sea valiosa en el
momento de realizar ventas.

2. Contacto: Al realizar el primer acercamiento ya sea por email, redes sociales y pagina
web se debe ser breve, amable y directo con el mensaje.

3. Reunién: Por ser un modelo de negocio digital, el proceso de guia y atraccion se
realizara de las redes sociales a la web y vise versa.

4. Manejo de objeciones: A través, de los comentarios o solicitudes realizadas en los
formularios colocados en la web u otros medios de contactos, se solventaran las dudas.
Escuchando e indagando de ser necesario para saber lo que realmente los clientes necesitan.

5. Cierre: En este paso una vez abordada las anteriores se procede a las formalidades
concretas, estableciendo los tiempos de entrega puntuales y medios de pago. Actualmente se
cuenta con tres Bitcoin, PayPal y transferencias Bancarias y en un largo plazo se iran
incorporando otras opciones de pago.

6. Seguimiento: Con el seguimiento se busca generar relaciones a largo plazo y no
solamente una venta. Por ello se establecerd una comunicacion post venta, de manera mas
consultiva con el propdsito de escuchar cualquier, sugerencia o inquietud y asi aumentar el nivel

Proyecciones de Ventas

Las proyecciones de venta, en el primer afio se han tomado en consideracion la aplicacién
de métodos y técnicas que permitan obtener resultados optimistas y realistas tomando en
consideracion un incremento en el primer afio del 10% mensual en ventas, y 7% semestral en
cuanto publicidad, pero ademas se toman en consideracion factores externos e internos como

una disminucion del 2% por variaciones del IPC Y 4% por perdidas en los cultivos.



b. Proyeccion de ventas “El Sabor de Lo Nuestro”

Tabla 12

Proyeccion de ventas “El Sabor de Lo Nuestro” afio. len unidades.

PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES
Aiio 1
Mes1 | Mes2 | Mes3 |[Mes 4| MesS [Mes o6 | Mes 7 | Mes 8 | Mes 9 Mes 10| Mes 11 | Mes 12 | TOTAL

Producto o | Unidad de | Precio

No| Servicio medida | Unitario
\.’. I- o oy Nﬂd »
p | e © 1$2000| 320 | 336 | 362 | 374 | 384 | 308 | 402 | 444 | 436 | 382 422 486 | 4746
plataforma ventas
Suscripciones Nede . .
2 suscriptores| $  399|  2 4 6 8 16 16 16 24 30 36 36 46 46
3 |Femiasy N $ 1000 0 34 38 38 40 32 0 46 44 32 44 50 398
Eventos Participante
Porcentaje de Incremento Anual | 5.0% |

Fuente de Elaboracion Propia.

Tabla 13

Proyeccion de Ventas “El Sabor de Lo Nuestro” afio 1 en ($ délares estadounidenses).

PROYECCIONES DE VENTA - USS -
Producto o Ventas del Afio 1 (3)
Nof Servicio Mes1 Mes 2 Mes 3 Des 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes11 Mes 12 TOTAL

1 Vetas e § 6,400.000 $6.720.000 § 7.240.00 $7480.00 § 7,680.00 § 7.960.00| $ 8.040.00( $ 8.880.00) $ 872000 § 7.640.00| § 8.440.00) § 9720008 94920
$ 753

plataforma
2 |Suscripciones| § 1108 § 2306 § 3504| § 4702] § 0584 § 0584 § 0584 S 14376 3 179.70| § 21564 § 21564 275548 1438
3%2135 $ | $34000] $ 38000 $38000)% 40000 ¢ 32000 $ s 460000 $ 44000 § 320000 § 44000%  s0000(8 3,980

Total de Ventas | § 6,411.08[ $7,083.06 | § 7,655.04 [ $7,007.02 [§8,175.84 [ S 837584 $8,13584 5 0,483.76 [50,330.70 [ $ 8.175.64 |5 0,005.64 | § 10,495.54
Total, de v tasganllhad;sj ;

Fuente de Elaboracion Propia.
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Tabla 14.

Proyeccion de Ventas de “El Sabor de Lo Nuestro” afios 2,3,4 y 5 ($ dolares estadounidenses).

PROYECCIONES DE VENTAS -US S-

Producto o | Unidad de Aiio 2 Aiio 3 ey e
Yo Servicio medida | Trimestre 1| Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4| TOTAL | Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre | Trimestre 4| TOTAL ol ol
Ventas en Nede ventas | $22,560.00 | § 26,240.00 | § 23,200.00 | $ 25,520.00 | § 97,520.00 | § 21,960.00 | $ 25.240.00 | $23,600.00 | § 27,640.00 | $ 98,440.00 |$ 98,899.20 | $ 100.877.18
1| plataforma
. Nede $§ 31148|% 34143 % 33544 (% 32045 |% 131780 (% 37138 |§  39534|% 41930|§ 43727|§ 162329 |§ 817.04 | § 910.48
Suscripciones .
2 suscriptores
Ferias y Ne $ 1,00000 % 760.00 |§ 680.00($ 78000 |§  3.22000|F 900.00|$  790.00|% 730.00|$ 64000 |$ 306000 |5 3.762.00 | §  3,380.00
3 |Eventos Participantes
Total de Ventas Trimestrales | $ 23,871.48 | § 27,341.43 | § 24.215.44 | § 26,620.45 § 23.231.38 | § 26,425.34 | $24,749.30 | § 28,717.27
Total de Ventas Anuales $ 102,057.80 $103,123.29 | $ 103,478.24 | § 105,167.66
Fuente de Elaboracion Propia.
Tabla 15
Proyeccion de ventas “El Sabor de Lo Nuestro” afios 2,3,4y 5
PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES
Yo FPoductoo | Tnidad de Aflo? Aflo3 Afiod | Afio5
EREICTY medida | Trimestre 1| Trimestre 2 | Trimestre 3| Trimestre 4| TOTAL |Trimestre 1| Trimestre 2| Trimestre3 | Trimestre 4| TOTAL
g VemmSEl e evenmtas | 1128 1312 1160 1276 4876 1008 1262 1180 1382 4022 | 4945 | 5044
plataforma
. Nde _ , .
2| Suscripciones . 52 57 56 55 55 62 66 70 3 271 136 152
suscriptores
3| Fenas v Eventos .1\._3 100 76 68 78 322 90 79 73 64 306 376 338
Participantes

Fuente de Elaboracion Propia.
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3.8. PLAN FINANCIERO

Tabla 16

a.

Plan de Inversién.

Plan de inversion de “El Sabor de Lo Nuestro”.

Cileculo Cuota Préstamo
Monto: $ 178500 | |WACC=K, ' =4k 1) =
Interés Anual: 7.50%| ! -
Plazo en Meses: 60 Cilculo de Depreciacion
Cuota: (835.77) Depreciacion Anual: | § 1,705.00
Seguros: 1.00%

Cilculo de Costo de
Cuota Total: S 3613 Capital Sel

FINANCIAMIENTO
Concepto Monto Fondos Propios |Fondos - Externos  |Préstamos
Locales: S 3,000.00 $375.00 | S - S 2,625.00
$ 3.000.00 §375.00 $ 2.625.00
Equipo: S 2,100.00 | § 975.00 | § 1,500.00 | § (375.00)
Computadora
Laptop $ 1.500.00 | $ 750.00 | S 1.500.00 | $ (750.00)
Celular Smarth
Phone $ 400.00] S 150.00 $  250.00
Router $ 200.00]|8 75.00 S 125.00
Herramientas de
Trabajo: $ 1,010.00 $350.00 | § 600.00 | S 60.00
Domino Web $  200.00 $200.00 | § - $ -
Servidor/ Hosting| §  150.00 §150.00 | 8 - $ -
Software de
edicién $ 660008 - s 600.00 | § 60.00
Capital de
Trabajo: s - |s 900.00 | S - |'S (900.00)
Efectivo $ - b 900.00 S (900.00)
Otros: § 775.00 S 400.00 | § - S 375.00
Tramites de
apertura § 500.00(% 200.00 $ 300.00
Inversion de
activos intangibles| §  275.00 $200.00 $ 75.00
Totales:| 5$6,885.00 | § 3,000.00 | S 2,100.00 | S 1,785.00

Fuente de Elaboracion Propia.
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Tabla 17

b. Estructura de Costos

Estructura de Costos de “E! Sabor de Lo Nuestro”.

PROYECCIONES FINANCIFRAS - SUPUESTOS DE VENTAS Y COSTOS -

Pagina C
VENTAS Anio 1 Anio 2 Ano 3 Ano 4 Ario §
Linea de . Precio . Precio \ Precio . Precio . Precio
Productos Unidades| Unitario Total | Unidades Unit. Total |Unidades Unit. Total  |Unidades Unit. Total |Unidades Unit. Total
]:Ii;iimej: 4746 | $ 20.00| § 9492000 4876 | $20.00§ 97,520.00| 4922 | §20.00| § 98,440.00 | 4945 [$20.00 | $98.899.20 | 5044 |§20.00| S 100.880.00
Suscripciones | 46 [§ 5.90|§ 27554 55 § 5908 320450 271 |§ 5.99|% 162329 138 |§ 59913 82662 152 | $35.99]5 010.48
Feriasy Eventos | 398 | § 10.00 [$ 3,980.00] 322 $10.00 (§ 3.,220.00] 306 |S§10.00|% 306000 378 [S10.00 (% 3,780.00f 338 |S$10.00|S 3,380.00
Total 5100 | § 3599 §99,175.54 | 5253 | § 3500 | §101,009.45 | 5499 | §$35.90 | §103,123.20 | 5461 | §35.99 | §103,505.82 | 5534 |§35.90(§ 105,170.48
Ventas en L ;
Detalle COSTO Rl Suscripciones Ferias y Eventos
RS Costo % Costo % Costo %
Pago de servicios | $ 0.05| 1.0% |$ 0.01| 03% |$ 002 1%
Mantenimiento | § 0.04 | 0.8% |[$§ 001 03% |§ 002 0.4%
Comunicaciones| § 0.02| 0.4% |$ 0000 01% |§ 001 0.2%
Otros §452) 978% |§ 416 99.3% |§ 426 98.8%
Total $4.62| 100% |S 419 100% |$ 431 100%

Fuente de Elaboracion Propia.
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Tabla 18

Supuestos de Ventas y Costos.

Porcentaje de Incremento Anual

1%

PROYECCIONES FINANCIERAS - SUPUESTOS DE VENTAS Y COSTOS -Pagina D

Estimado
COSTO BRUTO Ao 1 Ailo 2 Aiio 3 Aiio 4 Ailo 5
Linea de Productos | Unidades | Costo Unitario Total Unidades | Costo Unit. Total Unidades | Costo Unit. Total Unidades |Costo Unit. Total Unidades (I:I‘:lsi? Total
Ventas en plataforma 4746 $ 46218 2194123 4876 4.62 § 22,548.40 4922 § 4628 2276112 4945 |§  462(8 2286730 044 |§ 462 $2332529
Suscripciones 46 $ 41918 192.60 55 419 § 23028 21 § 419]8 L13468 | 138 [§ 4198 577.81 152 |§ 419|8 63642
Ferias y Eventos 398 $ 43118 1,716.25 m 431 § 138852 306 § 4318 131953 | 378 [§ 431§ 1,630.00 | 338 § 4318 145732
Total 5190 $ 13128 23856.08 553 1312 § 2416721 5499 § 1312(8 2521532 5461 |§ 1312 S 2507511 5534 | § 1312 §25419.23
COSTO PERSONAL|  Aiio 1 Aiio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5 Otr<z C:)stos A Afio?2 Afio3 Affo 4 Afio5 Clgs?tos
Empleados 3 3 3 3 3 i) %
; 5 z z i A Alquileres de
Salarios $25,920.00 | § 2592000 |$  25,920.00 | § 25,920.00 | § 25,920.00 Ticiles 3.60% 3.60% 3.60% | 3.60% 3.60% $ 30000 almes
Prestaciones § 5183288 518328|8% 518328 | § 518328 (8§ 5,183.28 Mantenimiento | 2.20% 2.20% 220% | 2.20% 2.20% $ 180.00 almes
Total Costo Personal | $ 31,103.28 | § 31,103.28 | §  31,103.28 | § 31,103.28 | § 31,103.28 Seguros 0.40% 0.40% 040% | 0.40% 0.40% § 3500 almes
ABRY oot | 290% | 290% | 290% | 290%  |$ 25000 dlmes
Electricidad
Comunicaciones | 1.00% 1.00% 1.00% | 1.00% 1.00% § 8000 almes
- " TR ; e —
Costos y Gastos totalizados en el afio, se toman c.omo {)de ventas para efectos de calculo - sdlo para el Prom9c.10ny 0.70% 0.70% 070% | 0.70% 0.70% § 6000 almes
primer afio Publicidad
Otros 0.05% 0.05% 0.05% | 0.05% 0.05% § 400 ames
Ventas§/Afio | Aiol | Aio2 Aiod | Aiod | Aio5

Ventas §

$ 99.175.54 § 101.06945 §

Fuente de Elaboracion Propia.

103.123.29  $103.505.82 $ 105.170.48
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Tabla 19

C.

Flujo de Efectivo de “El Sabor de Lo Nuestro”

Flujo de Efectivo de “El Sabor de Lo Nuestro” afios 1,2,3,4y 5.

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista

Aio 1 Total
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Ano 1
Ganancia Neta § 00247 |$ 121241 |$ 1513.03 |§ 164582 |$§ 1771.66 | $ 1.892.43 |$ 1.810.18 | § 2.456.60 | § 236894 |§ 174213 |§ 222400 |§ 2954.55 | $22.494.32
Mas:

Depreciacion 142.08 142.08 142.08 142.08 142.08 142.08 142.08 142.08 142.08 142.08 142.08 142.08 1,705.00

Menos:
Amortizacion de
Préstamo 24.61 24.77 24.92 25.08 25.23 25.39 25.55 25.71 25.87 26.03 26.19 26.36 305.70
Flujo de Caja
Neto(FCN) $1,019.94 | $1,320.73 | $1,630.20 | $1,762.83 |S 1,888.51 | $2,009.12 | $1,926.71 | $2,573.06 | $2,485.16 |S 1,858.18 |§ 2,330.80 |§ 3,070.28 | §23,893.62

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista
Alo 2 Ao 3 Aiio 4 Aiio 5
Trimestre 1| Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 Total Trimestre 1 |Trimestre 2 Trimestre 3| Trimestre 4 Total
Ganancia Neta $ 6,191.06 | $ 6,192.19 | § 6,193.34 | § 6.194.52 |$§ 24.771.11 |8 6,342.51 |$ 6.,343.73 |$ 6,344.97 | $ 6.346.24 | § 2537746 |§ 25759.06 | § 26,645.01
Mas:

Depreciacion 426.25 426.25 426.25 426.25 1,705.00 426.25 426.25 426.25 426.25 1,705.00 1,705.00 1,705.00

Menos:
Amortizacion de
Préstamo 80.06 81.58 83.11 §4.68 329.44 86.28 87.91 89.57 91.26 355.01 382.57 412.27
Flujo de Caja
Neto(FCN) $ 6.537.24 | $ 6,536.87 | § 6,536.48 | § 6.536.00 | S 26,146.68 | § 6.682.48 | $ 6.682.07 | $ 6.681.66 | $ 6.681.24 | § 26,727.44 | S 27,081.49 | § 27,937.74

Fuente de Elaboracion Propia.
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Tabla 20

d. Analisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio

Rentabilidad y Punto de Equilibrio de “El Sabor de Lo Nuestro”.

PROYECCIONES FINANCIERAS - CALCULO DE RENTABILIDAD PROYECTADA - Piiina G

Mensual Anual
1.0 11.38
34% 404%;
0% 363%

Rubros del Flujo de Aifio 0 Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Ingreso por Ventas 100,337.60 101,069.45 103,123.29 | 103,505.82 | 10517048
Costo de Bienes 24.668.36 2416721 2521532 25075.11 | 25419.23
Ganancia Bruta $ 7566924 |§ 7690224 |§ 7790797 | $78430.71 | §79,751.25
Salarios 25,920.00 25.920.00 25,920.00 25920.00 | 25920.00
Prestaciones 5,183.28 5,183.28 5,183.28 5,183.28 5,183.28
Alquileres de Locales 2,600.00 3,638.50 371244 | 3.72621| 3.786.14
Mantenimiento 220743 222353 2268.71 227713 231375
Seguros 220743 404.28 412.49 414.02 420.68
Agua y Electricidad 3.000.00 2931.01 2.990.58 3.001.67 3.045.94
Comunicaciones 960.00 1,010.69 1,031.23 1.035.06 1,051.70
Promocion y Publicidad 720.00 707.49 721.86 724.54 724.54
Depreciacion 1,705.00 1,705.00 170500 | 1,705.00 | 1,705.00
Otros 50.17 50.53 51.56 51.75 52.59
Total Gastos Generales y

de Admon. $ 4555330 |§ 4377432 |§ 43,997.16 | $44,038.66 | §44,207.62
Intereses Pagados 123.51 99.78 74.20 46.64 16.94
Ganancia Gravable(GAI) $ 2999243 |$ 33,028.15 | $ 33,836.61 | $34,345.41 | $35,526.68
Impuesto sobre 2,064.84 §.257.04 8.459.15 8.586.35 8.881.67
Ganancia Neta § 2249432 |8 2477111 |§ 2537746 | $25,759.06 | §26,645.01
Mas:

Depreciacion $ 170500 [$ 170500 |$ 1,705.00 |$ 1.705.00 | § 1,705.00
Menos:

Amortizacion de 3 30570 | % 32944 | % 355.01|$ 38257 |% 41227
Inversion Inicial $6.885.00

Mis:

Valor de Salvamento de

Inversion $ 342500 |$  342500|$ 342500 |$ 342500 |5 342500
Recuperacion del Capital

de Trabajo $ 6658588 |3 6480689 |3 65029.73 | $65,071.24 | §65,240.20
Flujo de Caja $ (6,885.00)$ 2731862 [$ 2957168 |$ 30,152.44 | $30,506.49 | § 31,362.74

Fuente de Elaboracion Propia.
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Tabla 21
Evolucion de la rentabilidad segun estado de resultados.

EVOLUCION DE LA RENTABILIDAD (SEGUN MARGENES DE
== _ UTILIDAD)

————

80.00%

' B Margen de Ganancia Bruta

60.00%

e E Margen de Ganancia
Operacional
40.00%

E Margen de Ganancia Neta
20.00%

Margen de Ganancia Neta
Margen de Ganancia Operacional
2 3 Margen de Ganancia Bruta

0.00%

INDICADORES DE RENTABILIDAD | Afol | Adol | Afod | Adod | A3

Margan de Ganancia Bruta T341% ([ 76.09% | 75.55% | 73.77% | 75.83%
Margen de Ganancia Operacional 29.89%|32.68%| 32.81%|33.18% | 33.78%
Margen de Ganancia Neta 22.42% | 24.51%| 24.61%(24.89% [ 25 34%

Fuente de Elaboracion Propia.

EVOLUCION DE LA RENTABILIDAD (SEGUN
ESTADO DE RESULTADOS)

$120,000.00 ® Ganancia Neta

$100,000.00
® Ganancia

$80,000.00 Gravable(GAI)

$60,000.00 ® Ganancia Bruta

$40,000.00 B [ngreso por Ventas

$20,000.00

Ingreso por Ventas
Ganancia Bruta
Ganancia Gravable(GAT)
Ganancia Neta

(s
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Tabla 22

Punto de Equilibrio Operativo

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO

Precio d Cost Ingreso de
= Producto o Unidad de | Ventas del Primer | Porcentaje de l t:cxo % > f).s o Margen de |Unidades de| Ingreso de Afio |Equilibrio
No SO ; i s % Venta Variable % o IS SR = q
Servicio medida Aio Participacion e AR Contribucion | Equilibrio | Equilibrio
Unitario Unitario
1 $ 60.403.79
Ventas en %
7O , 0, 2 X
1 e i Nede ventas 4,746 91% $ 200089 462 |8 15.38 2.870 $57.407.74 5 $ 5753078
- Nede
0,
2| Suscripciones stiscriptisges 46 1% $ 599 (¢ 4191 % 1.80 28 $ 166.65 3 $ 58237.07
3 | Ferias y Eventos 1\ 398 8% 3 1000 | $ 4311 8% 5.69 241 $ 2.407.11
Participantes 4 $ 58,11827
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 5.190 fooeg | Messe deCoutribacion | 1451 3,139 | $59098149
Combinado 5 $ 58297.99
Unidades - Total de Costos Operativos Fijos _ $45.553.30 _ e
Combinadas de B Margen de Contribuciéon Combinado - 3 14.51 B 313892 Unidades
Punto Equilibrio Ano 1 $61.000.00 Ingreso de quuhbno
$60.500.00 \
2,870 $60.000.00 \
5,000 ' $59.500.00 N
2,500 $59.000.00 \
2.000 $58.500.00 \ pra———
$58.000.00
1,500
$57.500.00 N
1,000 $57,000.00
500 $56,500.00
0 $56.000.00 T T T T
rici 1 2 3 4
Producto o Servicio Afos
‘ OVentas en plataforma @ Suscripciones OFeriasy Eventos +Ingres ode Equilibrio

Fuente de Elaboracion Propia
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e. Estado de Resultados Proyectado

Tabla 23 Estado

Estado de Resultado de “El Sabor de Lo Nuestro” afio 1

PROYECCIONES FINANCIERAS - ESTADOS FINANCIEROS - Pigina F

Estado de Resultados Proyectado

Aino 1 Total

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes § Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1
Ingreso por Ventas $ 6.411.98 | § 7.083.96 | § 7.655.94 | § 7.907.92 |§ 8.175.84 | § 8.375.84 |$ 8.13584 |$ 9.483.76 |$ 9.339.70 |§ 817564 |§ 9.095.64 |§ 1049554 | §100.337.60
Costo de Bienes
Vendidos $ 1.488.17 | § 1.717.15 | § 1.863.00 | § 1.926.87 |§ 2.015.24 | $ 204548 [$ 192598 | $ 2.352.07 | $ 2.331.57 |§ 2,05523 |$§ 220195 |§ 2.655.65 | § 24.668.36
Ganancia Bruta §4,923.81 | $5,366.81 | $5,792.94 | §5,981.05 |S 6.160.60 | S 6,330.36 | $6,209.86 | § 7,131.69 | $7,008.13 |S 6,12041 |S 6,803.69 | S 7.839.89 | § 75,669.24
Salarios $ 2.160.00 | $ 2.160.00 | § 2.160.00 | § 2.160.00 | §  2.160.00 | $ 2.160.00 | $ 2.160.00 | $ 2.160.00 | $ 2.160.00 | $§ 2.160.00 |$ 2.160.00 |§  2.160.00 | § 25.920.00
Prestaciones § 43194 |§ 43194 |§ 43194 |§ 43194 | § 43194 |§ 43194 |$ 43194 |§ 43194 |§ 43194 | § 43194 | $ 43194 | § 43194 |§ 5.183.28
Alquileres de Locales | $  300.00 | $§ 300.00 | $ 300.00 [$ 300.00 |§ 300.00 |$ 300.00 |$ 300.00 |$ 300.00 |$ 300.00 % 300.00 | $ 300.00 | $ 300.00 | $  3.600.00
Mantenimiento § 141.06 [§ 15585 |$§ 16843 |$§ 17397 |§ 179.87 | § 18427 |$§ 178.99 |§ 208.64 |$ 20547 | § 179.86 | § 200.10 | $ 23090 | §  2.207.43
Seguros § 14106 [§ 15585 |§ 16843 |§ 17397 |§ 179.87 |$ 18427 |$ 17899 |§ 20864 |§ 20547 | § 179.86 | § 200.10 | § 23090 |§ 220743
Agua y Electricidad § 250.00 [§ 250.00 |$ 250.00 |$ 250.00 | § 25000 |$ 250.00 |$ 250.00 |$ 250.00 |§ 250.00 | § 250.00 | $ 250.00 | $ 250.00 | $  3.000.00
Comunicaciones $ 8000|$ 8000 |$ 80.00|$ 80.00|S 80.00 | $ 80.00 (% B0.00(% BO.0O|$ B0.00 % 80.00 | § 80.00 | 8 80.00 | $  960.00
Publicidad ‘ § 600085 6000)% 6000 |$ 60.00 |8 60.00 | $ 60.00 % 60.00 % 60.00|% 60.008% 60.00 | § 60.00 | § 60.00 | §  720.00
Depreciacion $ 142.08 |§ 142.08 |$ 142.08 |$ 14208 |§ 14208 |§ 14208 |$ 14208 |$ 14208 |$ 142.08 |§ 142.08 | § 142.08 | $ 142.08 | § 1.705.00
Otros $ 32118 3548 383 % 39518 4.09 % 419 | § 40718 474 % 467 | % 409 | $ 4558 525|% 50.17
Total Gastos
Generales v de Admon. | § 3.709.36 | § 3.739.26 | § 3.764.71 | § 3.775.93 |§ 3.787.85 | § 3.796.75 | § 3.786.07 | § 3.846.05 | $ 3.839.64 |§ 3.787.84 |§ 3.828.78 |§ 3.891.07 | § 45.553.30
Intereses Pagados $ 11.16 | § 11.00 | § 1085 | $ 10.69 | $ 1054 | § 10.38 | $ 1022 | § 10.06 | § 990 % 9074 % 95718 941§ 123.51
Ganancia
Gravable(GAI) §$1,203.30 | $1,616.55 | $2,017.38 | $2,194.43 | S 2,362.22 | §2,523.23 | $2,413.57 | § 3,275.58 | $3,158.59 |§ 2,322.83 |S 2,96534|S 3.939.40 | §29,992.43
Impuesto sobre
Renta(25%) $§ 30082 |$ 40414 |$ 50434 |$ 54861 |8 59055 |$ 630.81 |$ 60339 |$§ B818.90 |§ 789.65 | § 580.71 | $ T41.33 [ $ 984.85 |§  7.498.11
Ganancia Neta S 902.47 |$1,212.41 | §1,513.03 |$1.645.82 |§ 1,771.66 | $1,802.43 | $1,810.18 | $2,456.69 | $2,368.94 |§ 1,742.13 |S 222400 | S 2.,954.55 | §22.,494.32

Fuente de Elaboracion Propia
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Tabla 24

Estado de Resultados Proyectado de “El Sabor de Lo Nuestro’ afios 2,3,4y 5.

Estado de Resultados Proyectado

Alio 2 Aiio 3
Alio 4 Aiio 5
Trimestre 1|Trimestre 2| Trimestre 3| Trimestre 4 Total Trimestre 1|Trimestre 2| Trimestre 3 | Trimestre 4 Total
Ingreso por Ventas | 25267.36| 25.267.36| 25.267.36| 25.267.36| $101,069.45| 25780.82| 25.780.82| 25.780.82| 25.780.82 | §103,123.20| § 103,505.82| $ 105,170.48
Costo de Bi
os‘:ngm‘:"es 604180 6.04180| 6.041.80| 6.04180 S 2416721 6303.83| 630383 6303.83| 6.30383| S 2521532 S 25.075.41| S 25.419.23
Gamancia Bruta | $19.225.56| $19.225.56| $19.225.56| $19.225.56| S 76,902.24 | §19.476.99| $19.476.09| $19.476.99 | $19.476.00| S 77,007.97| S 78.430.71| $ 79,751.25
Salarios 6480.00| 6.480.00| 6480.00| 648000 S 25920.00| 6.480.00| 6480.00| 6480.00| 6480.00| S 25920.00| S 25920.00( S 25,920.00
Prestaciones 120582 1295.82| 1.20582| 1205.82|S 5183.28| 120582| 1295.82| 1.20582| 120582|S 5183.28(S 5,18328(S 5,183.28
Alquileres de Locales 009.63|  900.63|  909.63|  909.63| S 3,638.50|  928.11|  928.11|  928.11|  928.11|S 3,712.44|S 3,72621|S 3,786.14
Mantenimiento 555,88 |  555.88|  595.88|  555.88| S 2,223.53|  S67.18|  S67.18|  S67.18|  S67.18| S 2.268.71|S 2277.13|S 2,313.75
Seguros 10107|  100.07|  10107]  101.07]S 40428  103.12]  10312]  103.12]|  103.12]s  41249]s  414.02(S 42068
Agua y Electricidad 73275 | 73275 73275 73275| S 2,931.01|  747.64|  747.64|  T4764|  74764| S 2,990.58| S 3,001.67|S 3,049.94
Comunicaciones 25267|  25267|  25267|  25267| S 1,010.69|  257.81|  257.81|  257.81|  25781| S 1,031.23| S 1,035.06| S 1,051.70
Promocion y Publicidad|  176.87|  176.87|  17687|  17687| S 707.49|  180.47|  18047|  18047|  15047|S  721.86|S  724.54|S 72454
Depreciacion 12625|  42625| 42625  42625| S 170500  42625|  42625|  42625|  42625| S 1,705.00| $ 1,705.00| S  1,705.00
Otros 12.63 12.63 12.63 1263| S 50.53 12.89 12,89 12.89 1289]S  5156|S 5175 S 52.59
Total Gastos Generales
v de Admén $10.943.58| $10.943.58| $10.943.58| $10.043.58 | S 43,774.32| $10.999.20 | $10.999.29| $10.999.29 | §10.999.29 | $ 43,997.16| $ 44,038.66| S 44,207.62
Tntereses Pagados 27.24 25.73 24.19 n62ls 9078 21.02 19.39 17.74 1605| S 7420 S 46.64|S  16.94
Camorei
anancta § 825474 | § 825625 | § 8.257.79 | S 8.25036 | S 33,028.15| § 8.456.68 | § 8.458.31 | § 8.459.97 | § 8.461.66 | S 33,836.61| S 34,345.41| S 35,526.68
Gravable(GAI)

Fuente de Elaboracion Propia
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3.9. PLAN DE TRABAJO

a. Cronograma de actividades 2022
Tabla 25
Cronograma de Actividades realizadas durante la elaboracion del modelo negocios “El Sabor de Lo Nuestro”.
Abril Mayo Junio Julio | Agosto |Septiembre| Octubre
No Actividades 1]2] [4|1]2]3[4[1]2]3]a]1] [3]ala]2][3[4] 1 ]2 ]3]4]1[2]3]4
1 DEFINICION
1.1 Formacion del equipo de trabajo x
1.2 Reunién para la seleccidn del tema x
1.2.1 Entrega del tema propuesto x
1.3 Aprobacidén del tema X
1.4 Reunion del equipo de trabajo x x x x x x
1.5 Reunion con el asesor del equipo de trabajo x| x x x x x
2 PLANEACION
Reunidén virtual para trabajar la segunda etapa de
la investigacién: Definicién de objetivos v
2.1 generalidades del proyecto x x X
2.1.1 Descripeidn del negocio X
Desarrollo de planes organizacion, mercadeo,
2.1.2 ventas v finanzas x
2.1.2.1 Creacidén del organigrama x
Trabajo de campo: Entrevista a productores
2.1.2.2 locales x
Elaboracidén del presupuesto v estados
2.1.2.3 proyectados x
Reunidén virtual para verificaciéon de avances,
andalisis de informacién y datos e implementaciéon
2.3 de correcciones de la segunda etapa
3 EJECUCION
3.1 Desarrollo del sitio web vy redes sociales x
3.1.1 Prueba funcional del sitio x
4 ENTREGA
4.1 Presentacién del trabajo final | | | ‘ | | | ‘ ‘ ‘ ‘ | ‘ | ‘ | ‘ ‘ | ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ | ‘ ‘x

Fuente de Elaboracion Propia
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3.10. INDICADORES DE MEDICION
Una vez iniciado el proyecto se contara con los siguientes KPI:

Tabla 26

Indicadores de Medicion KPI

Disefiar una pagina web, para la promocion y
venta online, de frutas como el cacao, café,
vinos, citricos, mangos y cocos, entre otros
originarios de San Pedro Nonualco, con
distintos métodos de pagos.

OBJETIVOS
KPIS KPIS
Ventas Red Social Facebook

Crear perfiles profesionales de venta en
redes sociales como Facebook, y
WhatsApp  Bussiness  para la
comercializacién de frutas y productos
artesanales originarios de San Pedro
Nonualco. A modo de aumentar las
ventas en un 10% cada mes.

ESTRATEGIA
Hacer uso de Estrategias SEO, mejorando la
visibilidad en los motores de blsqueda

ESTRATEGIA

Atraer tréafico a la pagina de Facebook,
creando publicaciones y haciendo uso
de contenidos creativos e innovadores,
para llegar a una mayor cantidad de
clientes, mediante la realizacién de una
campafia de introduccion de los
productos al mercado y sus multiples
beneficios.

TACTICA
Actualizar con frecuencia los productos
ofertados.
Crear y mostrar combos.
Hacer uso de palabras claves puntuales
yrelacionadas al negocio.

TACTICA
Hacer uso de artes atractivas
acorde a la campafia.
Dar a conocer los productos
nuevos y de temporadas.
Mostrar  los  procesos de
produccion de algunos productos.

Numero de Confirmaciones de pedidos
realizados.

Tiempo de entregas de los pedidos por
parte de los proveedores.

NUmero de visitas al sitio web.
Tiempo de permanencia en el sitio web
Numero de proveedores ofertando.
NUmero de Suscriptores a los boletines

Numero de nuevos seguidores en
la pagina de Facebook El Sabor
de lo Nuestro.

NUmero de interacciones en la
pagina

Fuente de Elaboracion Propia
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CONCLUSIONES
Como parte de las conclusiones principales se determiné que la propuesta del modelo
Dropshipping desde el punto de vista costo-beneficio fue la opcion mas viable, dado que en esta
se reducen costos en la distribucidn, asi como el riesgo por deterioro de inventario, ademas
permite mejorar la eficiencia en las entregas, debido a la comunicacién entre los proveedores,

clientes y las personas involucradas en el soporte del modelo.

Por otro lado, como resultado de la investigacién documental realizadas y los datos que
se visualizan en las figuras 12,13 y 14 referente a de la segmentacion demogréfica, se determind
que hacer uso de las plataformas digitales como Facebook, WhatsApp y Sitio Web, es de vital
importancia para que el modelo sea funcional; puesto que al ser medios de comunicacion masiva
su utilizacién permitira una mayor visibilidad y alcance de los productos y frutas elaborados

localmente.

Finalmente, con los datos obtenidos en la informacion financiera, con un minimo de
$3,000.00 se puede iniciar operaciones, tomando en consideracion que en la medida que mas
productores se muestren interesados, se incorporen una mayor cantidad de frutas, verduras,
entre otras categorias ofrecidas. Sin embargo, con base en las proyecciones financieras
planteadas es de considerar la posibilidad de que dicho modelo resulte mas rentable para ser

implementado en un mercado mayorista.
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RECOMENDACIONES

Como recomendacion para los pequefios, productores y emprendedores que deseen
implementar cualquier modelo de negocios es necesario mantenerse actualizado en cuanto al
uso de tecnologias digitales y sus avances, a modo de mantenerse competitivos dentro de los

mercados actuales y futuros.

Asimismo, se sugiere considerar el uso de redes sociales, puesto que al ser un medio libre y
de gran alcance, este permitird acelerar el proceso de crecimiento y expansion de sus productos

hacia el mercado, lo que a su vez resultard en aumento de sus margenes de participacion.

Finalmente, a los consumidores de productos por medios digitales, se destaca la importancia
de informarse sobre la seguridad informatica, los derechos, deberes y obligaciones que se tienen
al realizar transacciones por medios electronicos; al igual que cualquier tematica que le
permitird asegurar su informacion personal, evitando con ello convertirse en victima de fraudes

o0 estafas.
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ANEXOS

ANEXO 1.

Consulta realizada en el CNR de la marca EIl Sabor de lo Nuestro.

ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CLASE SOLICITADA
NUMERO DE PRESENTACION:

DISTINTIVO:

Clase:
Presentacion

20150225461
Distintivo

Clase:
Presentacion
19730009118
Distintivo
Clase:
Presentacion

19850000975
Distintivo

Clase:

Presentacion

19840000827
Distintivo
Clase:

Presentacion

20180262410
Distintivo

Clase:
Presentacion
20220340524
Distintivo
Clase:
Presentacion

20110159531
Distintivo

Clase:

Presentacion

03,08,09,14,16,18,20,21,24,28,30 43

20220263004

El Sabor de lo Nuestro

Fecha Sol.  Ultimo No.Ins. Librolns. FechalIns.
Estado

12/11/2015  ST94 00033 00289 01/09/2016

2015148042 LOS TECOLOTES DE SANBORNS

05,29,30,31

Fecha Sol.  Ultimo No.Ins. Librolns. Fechalns.
Estado

08/05/1973  ST41 00192 00063 05/10/1976

1973009118 NESTLE

05,29,30,31,32

Fecha Sol Ultimo No.Ins. Librolns. Fechains.
Estado

08/08/1985  ST41 00110 00114 25/08/1987

1985000975 NESTLE

05,29,30,31,32,33

FechaSol.  Ulimo  No.Ins. Lbroins. FechaIns
Estado

31/07/1984  ST41 00024 00111 06/12/1985

1984000827 NESTLE

05,29,30,32

Fecha Sol.  Ultimo No.Ins. Librolns. FechalIns.
Estado

12/01/2018  ST94 00066 00332 14/06/2018

2018166173 NUTRILON

05,30

Fecha Sol Ultimo No.Ins. Librolns. Fecha Ins.
Estado

02/06/2022  ST000 - - =

2022205508 NESTUM

16,21,30,31,41,43

Fecha Sol Ultimo No. Ins. Librolns. Fechalins
Estado

10/11/2011  ST94 00200 00221 18/11/2013

2011113922 MAENAS TREATS & FAVORS

29,30

Fecha Sol.  Ultimo No.Ins. Librolns. Fechalns.
Estado

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES FONETICOS DE UN SIGNO DISTINTIVO

CLASE:

Nacionalidad

Nacionalidad

SUIZA

Nacionalidad

SuUIZA

Nacionalidad

SUIZA

Nacionalidad

Nacionalidad

Nacionalidad

Nacionalidad

30, 33

PETICIONARIO

SANBORN HERMANOS, S A.

PETICIONARIO

Société des Produits Nestié S A

PETICIONARIO

Société des Produits Nestié S.A.

PETICIONARIO

Société des Produits Nestié S.A.

PETICIONARIO

N.V. NUTRICIA

PETICIONARIO

Société des Produits lNestié S.A.

PETICIONARIO

ZIMERI DE SAADE, ELENA ELIZABETH

PETICIONARIO

HORA: 00:45:.08

Tipo

MO1

Tipo

MO1

Tipo

MO1

Tipo

T01

Tipo

MO1

Tipo

MO1

Tipo

Tipo

Pagina 1 de 22

FECHA: 30/09/2022

%P

32

%P

32

%P

32

%P

32

%P

26

%P

32

%P

27

%P

84



GOBIERNO DE
EL SALVADOR

ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CLASE SOLICITADA

NUMERO DE PRESENTACION:

DISTINTIVO:

20150217514
Distintivo

19870001845
Distintivo

20160242448
Distintivo

20220345841
Distintivo

20160229059
Distintivo

20120166686
Distintivo
20160233979
Distintivo
19470015882
Distintivo
20160243592
Distintivo
20160234253
Distintivo
19680015875
Distintivo
20210327108
Distintivo
Clase:

Presentacion

19670015875
Distintivo

20220263004

El Sabor de lo Nuestro
18/05/2015  ST94 00078 00273 28/01/2016
2015143525 SABOR REAL
07/12/1987  ST27 - = =
1987001845 SABORAL
14/11/2016  ST94 00163 00318 1711172017
2016156510 LA NUESTRA
27/09/2022  AUCA - - -
2022208778 ANCESTRAL RICOS SABORES DE ANTARIO
02/02/2016  ST000 00246 00287 22/08/2016
2016149844 RAPIFIDEO SABOR CASERO
30/03/2012  ST94 00093 00223 11/12/2013
2012117402 FLAVOR RIGHT
24/05/2016  ST94 00165 00299 26/01/2017
2016152269 CONTINENTAL SABOR PARA LA VIDA
20/12/1947  ST41 00872 00013 22/05/1948
1968015882 NESTUM
07/12/2016  ST94 00056 00310 12/07/2017
2016157016 FLAVOR RIGHT
31/05/2016  ST94 00157 00299 26/01/2017
2016152440 CONTINENTAL-TU SABOR TIENE PODER
22/12/1947  ST41 15875 00039 26/05/1968
1968015875 NESTOGENO
17/09/2021  ST94 00075 00415 16/03/2022
2021198626 SHARE KOREAN FLAVOR
29,30,31,32,05
Fecha Sol.  Ultimo No. Ins. LibrolIns. Fecha Ins.
Estado
13/04/1967 - -- - --
1967015875 NESTOGENO

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES FONETICOS DE UN SIGNO DISTINTIVO

CLASE:

SALVADORERNA

SUIZA

SUIZA

Nacionalidad

ESTADOUNIDENSE

HORA:

30, 33

INDUSTRIA DE INSUMOS ALIMENTICIOS
SAN JUAN, SOCIEDAD ANONIMA DE
CAPITAL VARIABLE - INDEA SAN JUAN,
SA . DECUV.

FARMIX, SOCIEDAD ANONIMA DE
CAPITAL VARIABLE - FARMIX, S ADE CV.

STEINER, SOCIEDAD ANONIMA DE
CAPITAL VARIABLE - STEINER, SA. DE
CV.

DISTRIBUIDORES CLAVE, SOCIEDAD
ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE -
DISTRIBUIDORES CLAVE, SA DE CV.

NISSIN FOODS HOLDINGS CO,, LTD.

Rich Products Corporation

Unilever IP Holdings B.V.

Société des Produits Nestlé S A.

Rich Products Corporation

Unilever IP Holdings B.V.

Société des Produits Nestlé S.A.

CJ Cheiljedang Corporation

PETICIONARIO

Pagina 2 de

00:45:08

TO1

TO1

TO1

MO1

MO1

MO1

TO1

TO1

TO1

TO1

TO1

TO1

Tipo

TO1

22

FECHA: 30/09/2022

51

50

40

32

32

32

32

32

25

25

%P

25



ANEXO 2

Entrevista Autodirigida

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE MERCADEOINTERNACIONAL.

El presente cuestionario ha sido disefiado por estudiante de la Universidad de El Salvador,de
la facultad de ciencias econdmicas de las carreras de administracion y mercadeo internacional,
con fines Unicamente académicos, el objetivo del mismo es desarrollar estrategias de
comercializacion digital para facilitar el acceso de informacién y venta sobre productos locales,
como apoyo a los productores del municipio de San Pedro Nonualco por lo que se garantiza su

confidencialidad.

Datos del encuestador: Equipo de trabajo Fecha:06/09/2022

Lugar: Departamento de La Paz Hora: 3:00 pm

Cuestionario para ser contestado por el productor, emprendedor o vendedor.
Indicaciones:

Por favor, lea detenidamente y conteste con honestidad a las siguientes preguntas, seglinsea

su respuesta. Cualquier duda consultar con el equipo encuestador

DATOS GENERALES
Sexo
Masculino [

Femenino 0O



¢ Cual es su rango de edad?

Entre 25a35afios [

Entre 36 a45afios [

46 0 més afos 0

¢ Cual es zona de residencia?

Hacienda Vieja [J La carbonera [J

La comunidad [ San Ramén [

0 Otro, Especifique:

CONTENIDO

Indicaciones: Por favor, lea detenidamente y conteste con honestidad a las siguientes
preguntas, marquécon un “x” segln sea su respuesta

¢De qué manera realiza sus ventas?

Por Intermediarios que reparten a domicilio [

En Mercado Municipal O
Venta de lotes a mayoristas O
Directamente al consumidor O

¢ Esté satisfecho con el precio que paga al vender sus productos de esta manera?
(1 Si muy satisfecho [JModeradamente satisfecho

(1 Nada Satisfecho [ Poco Satisfecho

Alguna vez ha realizado una venta via internet

S|

NO ©

(Si su respuesta es no, favor pasar a la pregunta 6)



Si, su respuesta fue Sl, qué dispositivo utilizé para realizar la venta

Celular/Tablet I Computadora/Laptop

Si, su respuesta fue SI, Porque medio realiz6 la venta

(1 Via correo electronico

O A través de una pagina web

[J Por medio de una red social

0 Otros, Especifiqué:

Le gustaria promocionar sus productos por medio de una pagina web u otro medio
electrénico

SI O Tal vez [

NO [ No estoy seguro/a [

Actualmente, cual es el medio de pago que utiliza para la venta de sus productos

(1 Pago en efectivo (1 Tarjeta de Crédito/Débito

[J Transferencia Bancaria [J Bitcoin

] Otro, Especifique:

Si, sus productos se vendieran en linea, le gustaria que sus pagos se realizaréan por
medio de transferencias electrénicas

SI 1 Talvez [

NO [ No, estoy seguro/a  [J

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar el mes para que sus productos se vendan en linea?

Nada O Entre$1a$5 [

Entre$6a$9 [ $10 0 més O

Prefiero no decir [



Esta de acuerdo en que una pagina web ayudaria a incrementar sus ventas

Totalmente de acuerdo 0

Ni acuerdo, ni desacuerdo 0

Desacuerdo 0

No, estoy seguro/a [J

Estaria de acuerdo en compartir con sus clientes informacion sobre la elaboracién de
sus productos.

Totalmente de acuerdo 0

Algo de acuerdo 0

Ni acuerdo, ni desacuerdo 0

En Desacuerdo 0

En su opinidn, considera que sus clientes actuales estarian dispuestos a adquirirsus
productos por medio de una pagina web

Si, todos comprarian 0

Muchos comprarian 0

Solo unos poco comprarian 0

No, creo que nadie compraria [

Finaliza la entrevista

Gracias por su participacion



ANEXO 3

Proceso de Facturacion

o > Facturacién > Emvio » Pago » Confirmacion m El Sabor de Lo Nuestro

Datos de facturacion Resumen de pedido

Completa la direccién de entrega y los datos de facturacion

% Chocholate barra 3682
P 14x3263
Nombre y apellidos A

. Subtotal de articulos $36,82
Direccién
Coste de envio $0.00
Ciudad/Provincia = Cédigo Postal x
Total $36,82
Pais = v

Cupén

Direccién de e-mail *

Ndmero de teléfono +

Datos de la empresa

Enviar a una direccién diferente

Una vez seleccionado los productos y colocados en el carrito, pasa por cuatro procesos mas
como: Datos de facturacion, donde se responde un formulario, posteriormente se procede a
seleccionar la opcion enviar, luego se debe elegir de las opciones pago disponibles en el sitio
web. Al haber finalizado dichos pasos se recibe un correo de confirmacion de compra y se

procede a programar el envio.



