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RESUMEN EJECUTIVO.

La creacion de un modelo de negocios digital, de una revista digital, se hace con el
objetivo de explicar su disefio desde lo tedrico, se aborda su historia, marco conceptual e

incluso marco legal para la creacion de la revista digital.

Lo practico explica como disefar de manera digital, como funciona sus diferentes

aplicativos, como pagina web, aplicacion para moéviles, redes sociales, entre otros.

Su mercado es la comunidad estudiantil, que los estudiantes reciban informacion
sobre carreras que ofrecen diferentes universidades, tutoriales que ayuden a su formacion
académica, siendo rentable a partir de la venta de “merchandising”, publicidad y también

suscripciones.

Este documento recopila, el desarrollo historia de las revistas digitales en El Salvador,
explica conceptos basicos para la creacion de la revista digital, hace una guia legal, para que
interesados en hacer un producto parecido, conozcan los procesos y desafios que tiene la

creacion de una revista digital.

Importante destacar, que al crear paginas web, aplicaciones y creacion de redes
sociales de la revista digital, permite tener aplicabilidad en la vida real, dado que por estos

medios se busca que la revista sea rentable, y sea novedosa para la comunidad estudiantil.

Busca ser la raiz para futuros desarrollos comerciales en ambientes reales, donde se utilice

como base el modelo propuesto.



INTRODUCCION.

El modelo de negocio digital trata de una revista universitaria completamente digital,
enfocada en ser informativa, entretenida y que aporte conocimientos técnicos basicos para la
comunidad estudiantil, por ejemplo, uso basico de Excel, creacion de curriculum vitae, entre

otras ideas.

No solamente es un espacio virtual para difundir conocimientos cientificos y no
cientificos, si no que sera comercial, a partir del uso de suscripciones, también se colocaran
espacios publicitarios disponibles para las empresas, que quieran llegar al publico objetivo
al que la revista digital est4 dirigida. Como lo son los jovenes que estan entre las edades de
15 a 30 afios e inicien su proceso estudiantil universitario, estén en proceso o hayan finalizado

€S€ proceso.

El motivo principal que llevo a elegir este modelo de negocio nace a partir de la
necesidad de un espacio centralizado para obtener informacion de interés para la comunidad
estudiantil, se identifica que el estudiante puede llegar a tener dificultades para encontrar
informacion de interés, debido a que cada una de las universidades poseen sus propias

paginas web.

La comunidad estudiantil, también busca ingresar rdpidamente al mercado laboral, la
revista digital busca ofrecer tutoriales para herramientas bdsicas para el desarrollo de
actividades ya sea estudiantiles o laborales, como lo son Excel o Photoshop, por mencionar
algunos ejemplos, asi como también “tips” Utiles como la presentacion fisica en una

entrevista laboral que ayuden a ingresar mas rapido al mercado laboral.



Es importante mencionar lo beneficioso de tener un espacio centralizado, en la mejora
de conocimientos y en brindar herramientas para poder conseguir un trabajo, serd llamativo

para el mercado y permitira que la revista digital sea rentable.

Las universidades ofrecen al mercado estudiantil revistas de caracter cientifico de
interés dedicado a las diferentes ramas de estudio que ofrecen en su catadlogo de carreras, sin
embargo, parte de esta investigacion busca afiadirle un atractivo comercial, por medio de la

publicidad y merchandising, que logre ser rentable en el tiempo.

La comunidad estudiantil siempre ha sido dindmica, la digitalizacion y globalizacién han
tenido un papel fundamental en el dinamismo por parte del estudiante, donde el acceso al
internet cada dia es mas factible para las familias salvadorefias, permitiendo el aumento de
investigaciones y desarrollos de diferentes tematicas, por ende, centralizar la informacion en

una sola pagina web en formato de revista, resultara til para el estudiante.

La revista digital, creara una comunidad donde la opinion sea respetada y discutida,
que permita el aumento de conocimientos entre sus usuarios, que pueda ser accesible solo

con tener una computadora o un teléfono “Smart”.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMAY MARCO TEORICO.

En este capitulo se desarrollo del planteamiento del problema, marco teorico, historico,
conceptual y legal, sobre el disefio del modelo de negocio digital revista digital “después de
clases”.

Disefiar un modelo de negocio digital de una revista universitaria novedosa, util, para la
comunidad estudiantil y que sea rentable.

1.1.Planteamiento del problema.

1.1.1. Antecedentes.

El disefio de este modelo de negocio digital nace porque se identificd un vacio en el
mercado de la comunidad estudiantil, pre-universitaria y universitaria, donde de una manera
centralizada se puede ofrecer informacion acerca de las universidades, por ejemplo, ;Qué
carreras ofrecen?,;Cudles cursos especializados tienen en oferta para el mercado estudiantil?
(Cudl es el tamano del campus? ;Qué actividades extracurriculares puede realizar el

estudiante?, etc.

Adicionalmente serd un recurso para los estudiantes, donde pueda reforzar conocimientos
basicos para poder ingresar al mercado laboral, debido a que existen diferentes intereses de
la comunidad estudiantil, como: la adquisicion de experiencia laboral, la necesidad de pagar
sus propios estudios, también poder cubrir las necesidades basicas de sus hogares, entre otros
motivos, realiza en muchas ocasiones ambas actividades (trabajo y estudio), pero no siempre
posee los conocimientos para poder aplicar a un trabajo, por ejemplo: la emision de

documentos, la realizacion de su curriculum vitae, entre otros.



La revista tendré articulos cientificos, como parte complementaria de su contenido, donde
se invitarad a profesionales en diferentes ambitos, para realizar entrevistas y proponer

contenido cientifico que abone a las otras teméticas ofrecidas en la revista.

1.1.2. Descripcion.

El estudiante universitario en su rol social que contribuye a la sociedad esta limitado por

diferentes motivos de cardcter econémico y social por mencionar algunos.

Actualmente la comunidad estudiantil se enfoca, en la superacion econdmica, como parte
del desarrollo personal, priorizando los beneficios materiales, (parte de las causas de
desercion estudiantil universitaria). Muchos estudiantes afirman no tener una vocacioén por
la carrera seleccionada, debido a que la razén por la cual escogieron su carrera fue por la
posibilidad de obtener empleo. (Represa, 2013). El equipo de trabajo concuerda con esta cita

debido a que se ha observado casos por parte de compaieros de estudios.

Muchos estudiantes obtienen su primer empleo, mientras cursan su carrera, muchos
empleos requieren conocimiento técnico para ello, muchas veces ofrecido por las
universidades, sin embargo, esta informacion no llega al estudiante, la revista digital busca

ser un anunciante de estos eventos para que mas personas puedan ser participes de ello.

La revista digital “Después de Clase” permitira tener informacién general para la
comunidad estudiantil a la mano, generard espacios de difusion para talleres realizados por

las universidades y sus facultades.



1.1.3. Formulacién

(Como ser una herramienta para que el estudiante pueda tener acceso a diferentes
actividades universitarias extracurrilares de manera facil, que permitan su desarrollo

profesional, siendo entretenida y rentable?

El primer recurso que se utilizara serd dar informacion al estudiante sobre la oferta
educativa existente, a través de fichas técnicas de las carreras ofrecidas por las diferentes
universidades del pais, afiadiendo foros de opinion donde el publico y profesionales podran
comentar acerca de las carreras, para que el estudiante tenga diferentes puntos de vista acerca

de las carreras.

El segundo recurso, es generar contenido para mejorar el curriculum de los estudiantes
interesados a partir de cursos y publicaciones que ayudaran a mejorar las habilidades

practicas de los estudiantes.

Al mismo tiempo, el proyecto serd financiado por medio de la publicidad, asi como
también de las alianzas estratégicas que se tendran con empresas interesadas, donde el
usuario de la plataforma se beneficie recibiendo informacion de productos y servicios, asi
como también proponer ferias de empleo junto a las empresas que se espera establecer dichas

alianzas comerciales.

1.2.Delimitacion del problema.

1.2.1. Geografica y temporal.

Segun las estadisticas en El Salvador el 59.33% de poblacién tiene una edad entre los 15
a los 54 afios (CIA WORLD FACTBOOK, 2022). Normalmente la poblacion de esa edad es

la poblacién econdémicamente activa, San Salvador tiene una poblacion de 316,090 personas



en ese rango de edad segun registros de la Alcaldia Municipal de San Salvador en su pagina

web (Alcaldia de San Salvador, 2020).

La siguiente tabla explica la diferencia del total de la poblacion en el departamento de

San Salvador y la poblacion que se estudiara.

Tabla 1
Comparativa de la delimitacion geogrdfica y temporal.
Municipio Poblacion
Urbana
Hombres Mujeres Total
San Salvador 728,797 838,359 1567,156 93.40%
San Salvador edad 18 a 54 afios 144,217 171,873 316,090 40.29%

Fuente: (Direccion General de Estadistica y Censos, 2007)

En la proyeccion de poblacion para el ano 2020, la direccion general de Estadisticas
y Censos (DIGESTYC) se estima que entre los 15 y 39 aios la poblacion rondara en 710,051
personas, edades las cuales la Universidad de El Salvador tiene inscritos un total de 10179
estudiantes, en la facultad de ciencias econdmicas en la Sede Central (Universidad de El

Salvador, 2021).

Masculina
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Figura 1.
Fuente: Proyeccion de edades por género para el afio 2020 (DIGESTYC, 2007).

1.2.2. Tebrica.

Las publicaciones instructivas ya han sido abordadas por diferentes tipos de autores,
siendo mayormente de caracter cientifico y con lenguaje técnico y menos abordado desde un

punto de vista comercial y de entretenimiento.

Segun la UNESCO, es clasificada como:

Revistas de informacion: Revistas en las que se dan a conocer programas cientificos,
técnicos, educativos o econdmicos, anuncias reuniones, informan sobre personas,
principalmente en forma de articulos o notas revés que contienen informacion general o no
detallada (Arroyo 2005), como equipo de trabajo se apoya esta definicion para ser la base de

la revista digital “Después de Clase”.

1.3.Marco Teorico.
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Figura 2.



Fuente: Hilo del desarrollo de las revistas a través del tiempo.

1.3.1. Marco Historico.

En los afios 90’s se popularizaron los foros de conversaciones, sin embargo, en el afio
1994 se comenz6 a utilizar la palabra blog. Los registros le atribuyen el nacimiento de los
blogs al periodista americano Justin Hall, que a pesar de que era un estudiante decidido de

crear el primer blog personal del mundo.

Ya en la época de los 2000’s dado que sistemas de administracién de contenidos, como
Blogger WordPress eHistorico. Donde se les daba libertad total a personas que se denominan

“Blogueros”.

1.3.2. Marco Conceptual.

° Revista digital:

También conocida como revista electronica o revistas online, es muy parecida a su
equivalente en papel, pero es publicada en un formato digital en lugar de impresa. Puede ser
leida en un ordenador, por lo que se puede aprovechar de la tecnologia digital y afadir
animaciones y enlaces para que sea mas informativa o estéticamente mejor. El coste de hacer
la impresion en papel es eliminado y el precio de la publicacion se reduce mucho, por lo que

la mayoria de las revistas digitales no necesitan tanta publicidad como las revistas en papel.

L Modelo de negocio Digital:

Se refiere a un negocio que usa la tecnologia para crear valor sobre los diferentes

modelos de negocio, las experiencias de los usuarios y de las capacidades internas que son el



soporte nucleo de diversas operaciones. Tienda digital, pasarela de pagos, entre otros

elementos.

° Tecnologias de Informacion y Comunicacion (Tic’s)

Son el conjunto de herramientas relacionadas con la transmision, procesamiento y
almacenamiento digitalizado de la informacion. Un aliado del emprendimiento, tanto en

nuevos conceptos como en lo tradicional.

e Pégina Web:

Es conocida como un documento de tipo electrénico, el cual contiene informacion
digital, la cual puede venir dada por datos visuales y/o sonoros, o una mezcla de ambos, a
través de textos, imagenes, graficos, audio o videos y otros tantos materiales dinamicos o

estaticos.

e E-commerce:

El afio 1994, se registraron las primeras ventas en linea, junto con el surgimiento de

los blogs, lo cual termino englobandose en lo que hoy se conoce como “Comercio”

Books.com, fue un claro ejemplo de poderse beneficiar con las ventas por internet y
también en 1994 se registro la primera venta de una pizza en linea por lo cual termino de

cimentar las bases para el comercio electronico.

En el ano 1995 Amazon y E-comerse se crearon con la base de poder vender
digitalmente, generando un cambio en el rubro de ventas para siempre convirtiendo asi el

comercio electronico como uno de los mejores negocios digitales de todos los tiempos.



Cabe mencionar que beneficiarse del ecommerce no solo es posible para grandes
consorcios, sino también para pequenias, medianas y grandes empresas no solo comercializan
sus productos o servicios a través de una tienda fisica, sino también en sus tiendas online o

incluso sin si quiera tener una tienda fisica.

e Blog:

Un blog es una pagina web en la que se publican regularmente articulos cortos con
contenido actualizado y novedoso sobre temas especificos o libres. Estos articulos se conocen

en inglés como "post" o publicaciones en espafiol.

1.3.3. Marco Legal.
1.3.3.1.Instituciones que involucran para la creacion de una empresa en El Salvador.
e (Centro Nacional de Registros (CNR).
e Oficina Nacional de Inversiones (ONI).
e Direccion General de Estadistica y Censos (DIGESTYC).
e Instituto Salvadorefio del Seguro Social (ISSS).
e Ministerio de Hacienda de El Salvador.
e Alcaldia donde se fundaré el negocio.
e Ministerio de Economia de El Salvador.

1.3.3.2. Articulos divididos por institucion.

Se bajara el capital minimo para S.A. y para R.L. de $11,428 a $2,000, con capital pagado
inicial de 5% ($100.00), con lo que se beneficiara a muchas empresas (Moda. Art. 103 y
192). Con esto El Salvador mejorara el indicador de capital minimo del reporte Dong

Business.



Las empresas individuales de responsabilidad limitada se registrarian con un formulario
(sin necesidad de notario) y con el capital que libremente acuerden sus titulares, con lo que

se favoreceria a la micro y pequefia empresa.

Los libros sociales serian legalizados por los contadores y por el Registro de Comercio

(moda. Art. 40).

La matricula de comercio seria publicada so6lo en el 6rgano oficial del Registro de

Comercio (yano en el D O). (moda. Art. 416)

Los Estatutos de las Sociedades se transforman en documentos privados y se cambia la

exigencia de inscripcion del Registro de Comercio, por un mero depdsito. (Moda. Art. 23).

Tanto en las S.A. como en las R.L. se modifica el valor de las acciones y participacion

social respectivamente, fijandolas en $1.00 o multiplos de $1. (Moda. Art. 129 y 103).

En los tres meses posteriores a concluir el ejercicio fiscal, debe concluirse los estados

financieros incluyendo los cambios en el patrimonio neto y sus anexos (Moda. Art. 283).

Los estados financieros de las empresas solo se depositarian (no se inscribirian), lo que

implicaria una reduccion en el tramite de 30 dias a un dia (Moda. Art. 286).

Toda institucion publica o privada que requiera la exhibicion de estados financieros
debera requerir los depositados. Se exceptua del cumplimiento de esta disposicion al
Ministerio de Hacienda, inicamente para los efectos de la presentacion de las declaraciones

de impuesto sobre la renta (Art. 286).
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Se reduce la cantidad de publicaciones de los Acuerdos de Aumento de Capital. Se haran
por una vez en el Diario Oficial y en un Diario de Circulacion Nacional (hoy 3 publicaciones

en cada medio) (Modif. Art. 30).

En caso de aumentos de capital social, el acuerdo respectivo debe publicarse por una sola
vez en un diario de circulacién nacional y en el Diario Oficial (hoy tres publicaciones en cada
medio) (modifica al Art. 176). Si el aumento es acordado por el 100% de los accionistas la

publicacion no sera necesaria. (Modif. 177).

En caso de aumento de capital, los accionistas estan autorizados a pagar como minimo el
25% del aumento acordado, pero se impone la obligacion de pagar el insoluto en el plazo de

1 afio a partir del acuerdo respectivo. (Modif. Art. 179).

En el régimen de administracion de la S.A., se amplia los periodos de funciones de sus
administradores, pasando del limite de 5 afios que tienen actualmente a 7 afios. (Modif. Art.

255).

Se autorizan juntas directivas virtuales, por medio de videoconferencias, como alternativa

adicional a la celebracion fisica (Modif. Art. 258).

Se deja vigente la disposicion que establece que, vencido el plazo de eleccion de los
administradores, éstos continuaran en el ejercicio de sus funciones hasta que elijan a sus
sustitutos, pero se regula que la Junta General Ordinaria de Accionistas tendra la obligacion
de hacer el nuevo nombramiento dentro de un plazo de 6 meses de vencido el ultimo periodo

de la administracion (Modif. Art. 265).

Se deroga la matricula de establecimiento, sustituyéndose ésta por la obligacion de

registrar locales, agencias y sucursales (Modif. Art. 411).
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El extracto de cada asiento de matricula de empresa se publicard inicamente en el Organo

Oficial del Registro de Comercio (Ya no el DO) (Modif. Art. 416).

Se amplia el plazo que motiva la cancelacion definitiva de la matricula de empresa por

falta de renovacion anual, de tres a cinco meses (Modif. Art. 422).
Se disminuiria el tiempo de disolucion de empresas de 5 a 2 afios (Modif. Art. 326).

Se sustituye el requisito de Escritura Ptblica por Acuerdo de Socios en Junta General, lo

cual reduce costos y requisitos (Modif. Art. 63).

Se confiere la autorizacion a las sociedades en liquidacion que no han concluido este
proceso, la posibilidad de revocar un acuerdo previo de disolucion, siempre que la causal
invocada haya desaparecido, a fin de normalizar sus operaciones y negocios y reactivar sus

empresas (Adicion 342 A).

Se exime de la obligacion de renovar anualmente la matricula de empresa durante el plazo

que dure su liquidacion (Modif. Art. 422).

Se elimina la obligacion de publicar en el Diario Oficial y en diarios de circulacion
nacional el balance final de liquidacion, a efectos que, una vez aprobado por la junta general
de socios, los liquidadores puedan proceder a liquidar el haber social a favor de estos (Modif.

Art. 332).

Los liquidadores podran efectuar los pagos a los socios o accionistas del haber social que
resulte a su favor, en el mismo acto de la junta general que apruebe el balance final. (Modif.

Art. 332).
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En el caso que la sociedad haya emitido acciones nominativas, se elimina la obligacion
que los pagos a los accionistas sean contra entrega de las acciones, estableciéndose como
nuevo régimen que los liquidadores pagaran a aquella persona que aparezca registrada como

ultimo accionista en el libro respectivo (Modif. Art. 337).

Se regula un régimen en el cual las cantidades resultantes a favor de los accionistas, que
por cualquier circunstancia no puedan pagarse en la misma junta general de accionistas que
aprueba el balance de liquidacion, los liquidadores las depositaran en un Banco dentro de un
plazo de 3 dias habiles a la orden de los accionistas respectivos, con lo cual se estd derogando
el régimen actual que establece que los liquidadores deben esperar 2 meses para hacer dicho

deposito (Modif. Art. 338).

Una vez efectuado los pagos a los accionistas o realizado los depositos de las sumas
respectivas en un Banco, los liquidadores podran proceder inmediatamente a otorgar la
escritura de liquidacion y obtener su inscripcion en el Registro de Comercio (Adicion Art.

338 A).

Se establece un sistema de liquidacion que permite liquidar a favor de los socios o
accionistas, el activo mobiliario e inmobiliario, asi como las deudas de la sociedad pendientes
de cobro, por medio de daciones en pago, o cesion de derechos personales y litigiosos, todo
a prorrata de las participaciones sociales de cada uno de los socios o accionistas (Modif. Art.
340). Se regula la obligacion para el Registro de Comercio de informar de oficio sobre la
liquidacion de sociedades a las autoridades que, por la naturaleza de la actividad de las
empresas de la sociedad liquidada, hayan otorgado autorizaciones de funcionamiento o
entidades en las cuales la sociedad liquidada haya tenido obligaciones tributarias, patronales

y de cotizacion (Modif. Art. 342).
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CAPITULO II: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

En este capitulo se desarrollé del método de investigacion, diagndstico de situacion actual
sobre el disefio del modelo de negocio digital revista digital “después de clases”.

La metodologia de la investigacion que se utilizara para obtener resultados sera la
metodologia cuantitativa, ;pero que se busca con la metodologia cuantitativa? Encontrar
resultados para verificar si la idea de una revista universitaria digital resulta atractiva para el

mercado meta de la revista.

La herramienta que se utilizara es, la herramienta de la encuesta, debido a que se busca
encontrar resultados cuantitativos para poder ser presentados a inversionistas y tener claro

que tan rentable sera la revista.

1.4.Método de Investigacion.

El método de la investigacion sera la metodologia no probabilistica basados en los
resultados de la encuesta, se buscard encontrar resultados al ser compartida por los
encuestados, presentando resultados a inversionistas, clientes y poder tener claro que tan

rentable serd la revista y algunos puntos necesarios a incluir en las publicaciones de la revista.

1.4.1. Generalidades.

e Surgimiento de laidea: Nace a partir de la necesidad de encontrar una herramienta
informativa y de entretenimiento para estudiantes universitarios, debido a que no
existe este tipo de entretenimiento en un formato de revista, para llenar vacios
informativos y de entretenimientos.

e Lugar de desarrollo: Universidades de la zona de San Salvador.
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e Participantes: Son las personas indiferentemente de su género entre los 17 afios a
35 afios que sean prospectos para ingresar a la universidad, estén en curso de

completar la carrera o hayan concluido sus estudios universitarios.

1.4.2. Enfoque.

Se utilizara un enfoque mixto, dado que se utilizara como instrumento de investigacion
la encuesta, donde recopilaremos las opiniones de las personas sobre el tema en cuestion “la
factibilidad del consumo de la revista digital” y se buscara tener una escala medible de las

personas que deseen utilizar el producto.

1.4.3. Unidad de Analisis.

(Que se estd estudiando?

Se estd estudiando la factibilidad de crear un modelo de negocio digital a través de la
venta de productos online, creacion de contenido, asi como también publicidad y

suscripciones, ofreciendo una revista de interés universitario.

(Quién se esta estudiando?

El mercado meta obtenido, que son los jovenes desde los 17 a los 35 afios, sin importar

su género, que serian los principales consumidores de nuestro producto y servicio.

1.4.4. Técnicas de investigacion.

La técnica de investigacion serd cuantitativa, debido a que queremos tomar en cuenta
informacion que se pueda analizar a través de los resultados, asi como también sacar una

conclusion a partir de los datos obtenidos, para buscar la factibilidad de la revista.
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1.4.5. Instrumento de la investigacion.

Sera la encuesta:

Objetivo de la encuesta: Conocer el atractivo que posee para las personas entre 17 a 35

afos el poder utilizar una revista digital, de caracter de entretenimiento y a la vez informativo.

Poblacion: Jovenes del area de San Salvador sin importar su sexo entre los 17 a los 35
aflos que tengan algun interés en realizar sus estudios Universitarios, estén estudiando o

hayan concluido sus estudios.

Preguntas Generales:

. Edad: 17 a 23 afios, 23 anos a 29 anos, 29 afios a 35 afios.
. Genero: Masculino, Femenino, No binario, Prefiere no contestar.
. Situacion actual de Estudios: Bachiller (pienso ingresar a la universidad), Bachiller

(no pienso continuar mis estudios), Universitario (He iniciado estudios universitarios, pero
aun no los concluyo), Egresado (Estoy en proceso de concluir mi carrera), Graduado (He
concluido mis estudios universitarios y no planeo continuar con otro) Graduado (He

concluido mis estudios y espero poder continuarlos)

Preguntas Relevantes.

o (Cursa, pretende cursar o curso alguna carrera universitaria?
= Curso
= Cursé, pero me retiré
= No pretendo cursar__ (finaliza el cuestionario)

o Responda si su respuesta anterior fue si.
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(Su interés académico universitario fue para desarrollarse en una institucion
publica o privada?
= Privada

= Publica

o (Le brindaron informacion de las carreras ofrecidas por esas universidades?

= Si

= No

1.5.Diagnostico de la situacion actual.
1.5.1. FODA Cruzado.

Figura 3
Matriz FODA Cruzada.
Matriz FODA Cruzada
Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas

F1|Costos bajos en |O1 | Utilizacién de las D1 | Producto A1l | No tener un
publicacioén de la redes sociales para totalmente nuevo y enfoque
revista aumentar la difusion desconocido. actualizado a las

del producto. tematicas que
desean ver los
jovenes.

F2 | Producto 02 | Capacidad de entrar | D2 | Desconocimiento | A2 | Estancamiento
amigable con el en un mercado con de técnicas de de lectores, que
medio ambiente pocos competidores. redaccion no podamos

superar ser un
producto de
nicho

F3 | Producto de facil | O3 | Creacidn de alianzas | D3 | Rechazo cultural | A3 | Dificultad de
identificacion estratégicas con en el uso de difusion por
para el mercado empresas enfocadas medios digitales poco acceso a la
meta a vender productos y para la lectura tecnologia

servicios para
estudiantes
universitarios y
preuniversitarios.
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ideas a través del

banca de empleo y

lograr entablar

F4 | Cultura de 04 | Espacios de D4 | Falta de personal | A4 | Rechazo de parte
Libertad de expresion para calificado para de las
Expresion estudiantes complementar universidades
contenido de la dado que algunas
revista poseen medios
de difusion
propios.
F5 | Intercambios de | O5 | Convertiste en una | D5 | Dificultad para A5 | No lograr

fidelizacién con

dialogo, capacitaciones para citas con expertos los clientes
tomando en los jovenes para hablar de debido a la
cuenta tematicas temas diversidad de
de interés desde especializados temas que se
todos los puntos tomaran en
de vista cuenta
juveniles.

Fuente: Autoria propia.

Tabla 2

Analisis FODA Cruzada.

Generar un sistema de comunicacion que
retina la pagina web y las redes sociales
para presentar publicaciones estandarizadas
(F1, O1) para asi evitar el estancamiento y
sea un producto facil de identificar sobre
todo en las primeras etapas del modelo de
negocio (A2, A5, D1)

Tomar en cuenta todos los puntos de vista
posibles (F5), para que de esta forma no se
caiga en temas trillados o de poco interés (Al).
También que la misma pagina web se convierta
en un espacio para mejorar las capacidades
curriculares que pueda tener el estudiante e
incluso poder adquirir empleo de esa manera se
lograria fomentar la lectura y crear una ventana
a pesar de que el acceso a la tecnologia sea
dificil

Aprovechar las alianzas estratégicas que se
tengan con diferentes marcas de productos
y servicios, aprovechar que el mercado
juvenil esta mas abierto a tomar en cuenta
la adquisicion de nuevos productos y
hacerlo por medio de internet nos puede
beneficiar

A partir de que se logre tener las alianzas
estratégicas sera importante también tener
excelentes relaciones con los consumidores
también tener en cuenta la relacién que se
tendra con las personas que hagan el contenido
de la revista, desde expertos en diferentes
temadticas y también las personas que se
encarguen del disefio técnico, esto también es
de cuidarlo para evitar caidas o fallas en el
producto que se ofrece al publico estudiantil

Fuente: Autoria propia.
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1.5.2. Desarrollo de 5 Fuerzas de Michael Porter.

Intensidad de la competencia actual.

1. Numero de competidores: (Definir competidores de Revistas Universitarias)

2. Ritmo de crecimiento de la industria: Bajo, la mayoria de las empresas buscan hacer
publicaciones en redes sociales, donde el contenido multimedia se pone por encima del

contenido técnico de una publicacion.

3. Barreras de movilidad: Formato muy extenso, la juventud busca un formato mas corto

para el entretenimiento e informacion.

4. Diferenciacion de productos: crear contenido original que busque crear criterio
politico, y también que guie y entretenga al joven con actividades para su crecimiento

personal de manera econdmica, social y emocional.

5. Diversidad de competidores: Baja, se podria tomar en cuenta el principal competidor
son publicaciones de revistas universitarias encerradas en cuidar el nombre de la marca que
las precede en cambio lo que busca nuestra revista es ser un libro abierto y que los mismos

lectores vayan dando la guia hacia done quieren llevar el contenido.

Contenido de influencia en redes sociales, las redes sociales en si, las revistas

tradicionales, periddicos, radio, television.

Poder de negociacion de los proveedores.
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Alto, debido a que el proveedor de nuestro emprendimiento, seran las diferentes
empresas que se encargan de la realizacion de paginas web y mantenerlas en la web, ponen

sus planes sin ninguna capacidad para poder hacer una negociacion.

Poder de negociacion de los clientes.

Promedio, el cliente ademas tendra acceso gratuito a la plataforma.

1.5.3. Desarrollo PEST.

Figura 4
Modelo PEST.

¢ Ley de comercio electrdnico para todo tipo de relacién de caracter comercial.
¢ Decreto N0.487 reforma de factura electrénica
¢ Decreto No. 18 Sistema financiero Normas contables para instituciones

¢ Crecimiento econémico segln el Banco Central de Reserva (BCR, 2023).
* Opciones crediticias entre bancos y cooperativas financiando emprendimientos.

¢ Desarrollo econédmico debido a la faceta de seguridad que se vive.
e Miedo a las compras digitales debido a la desinformacién.

e Falta de acceso a internet.

* Falta de correo electrénico. I_ _l
e Dispositivo sin la capacidad de abrir |a revista desde la web.
¢ Acceso a cuentas digitales o bancarias para el pago en linea. .

Fuente: Autoria propia.
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1.6.Conclusiones del diagnostico de la situacion.

Las revistas digitales representan un mercado que tiene poco movimiento., debido a que
no hay mucha diversificacion de las mismas, debido a que la mayoria de las revistas digitales
se enfocan en aspectos de funcionar como noticieros o puntos de vista politico, originalmente
se vuelven mads atractivas para un mercado mas maduro, con un nivel académico mayor y un
nivel de adquisicion mayor, nuestra propuesta es crear un concepto fresco, que permita ser
un espacio seguro de opinion, también que funcione para poder ampliar conocimientos, pero
que también permita a los jovenes ser un medio social, de poder intercambiar experiencias a
través de la cultura, intereses en comun, tecnologia, entre otros temas, la revista digital busca
a partir de estas tematicas ser también la oportunidad de capacitarse, la oportunidad de
adquirir el primer empleo, también busca atraer a futuros universitarios, ayudandolos a

orientarse y tener mejores puntos de vista de la carrera a seleccionar.

El nivel de acceso a internet y como se utiliza sera un reto para la revista, debido a que la
mayoria del uso que se le da al internet por parte de nuestro mercado meta, se da para redes
sociales, dentro de las redes sociales, encuentran muchas cosas que la revista ofrece, maneras
de socializar, conocimiento de oportunidades de capacitacion y empleo, sin embargo esto se
hace en esos medios de manera desordenada y realmente no llega en muchas ocasiones al
mercado que posiblemente sea interesado, debido a esto la revista debera ser lo
suficientemente atractiva para mantener al lector pendiente de la misma, se considera como

el mayor reto a utilizar debido al patréon de uso que se tiene para el internet.

La realizacion de la idea deberd contar, con colaboraciones de diferentes tipos de
profesionales, como mercadologos se puede estructurar la idea, estudiar cual seria el

contenido a realizar, la ideologia de la marca, pero se deberd contar con la labor de
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periodistas, disefiadores, programadores, lo cual permitira que la empresa sea de un caracter
multifacético. Asi como también se necesitara de colaboradores en diferentes ambitos para
realizar contenido de calidad, por ejemplo, algiin tomo que tenga un reporte psicoldgico

necesitaremos la colaboracion de un psicologo.

1.7.Desarrollo de Lienzo CANVAS.

Figura 5
Lienzo CANVAS.

Modelo CANVAS

Actividades Clave:

La produccion de la revista
debe ser el punto clave, el
marketing que realizaremos
sera enfocado a hacerse de
manera digital, enfocandose en
las tendencias de moda en
redes. Realizacion de eventos
publicos dard muchas
oportunidades a la revista de
posicionarse.

Canal:
El canal es un canal digital en
préacticamente la totalidad del
negocio, sin embargo, la venta de
publica se haria por medio de
logistica con entrega de producto
en lugares de mutuo acuerdo

Recursos clave:

Personas expertas en tematicas
de interés juvenil, local para
poder realizar las
publicaciones y entrevistas,
alianzas y relaciones publicas
con empresas, para publicidad
y oportunidades de empleo

La estructura de Costes:

Pago de ndminas, local de servicio, pagos de servicios de publicidad en redes
sociales, pago a colaboradores, entre otros

Las fuentes de ingreso:
Seran por 2 medios, el inicial serd la publicidad que daremos a
diferentes empresas para poder generar ingresos, el segundo

medio sera el publica que iniciara desde 1$ hasta 25%

Fuente: Autoria propia.
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CAPITULO III: DESCRIPCION DEL NEGOCIO

En este capitulo se desarrollo del aporte de investigacion, marco estratégico, plan
organizacional, sobre el disefio del modelo de negocio digital revista digital “después de
clases”.

2. APORTE DE LA INVESTIGACION.
2.1. Descripcion del Negocio.

Revista universitaria “Después de clases” representada en su logo por el dios
Quetzalcdatl, considerado el dios del conocimiento, es una publicacion digital mensual que
brindara a los estudiantes la oportunidad de aprender nuevas habilidades en herramientas

TIC’s de la mano de la informacidn universitaria importante para su desarrollo personal.

Nombre del negocio:

° Nombre del negocio: Revista Universitaria Después de Clases

° Nombre del representante de la empresa: Maria Priscilla Ramos de Gémez

° Razoén social: Después de clases S.A. de C.V.

° Giro del negocio: Otras actividades de Servicios de informacion no contempladas
previamente

° Ubicacion, Direccion del negocio: Kml10 '2 Carretera a Panchimalco casa 1,

Panchimalco, San Salvador

2.2.Marco Estratégico.

2.2.1. Mision.
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Revista digital después de clase, es una propuesta diferente de contenido para la comunidad
estudiantil, que busca ayudar a sus clientes a tener informacion y entretenimiento util para su

mejoramiento estudiantil y personal.
2.2.2. Vision.

Revista digital después de clase, busca llegar a ser la principal fuente de informacién y
entretenimiento de la poblacion estudiantil universitaria, permitiendo estar en contacto

directo con las necesidades mas basicas del estudiante.

2.2.3. Valores.
Honestidad, diferencia, proactiva, racional, objetiva.
2.2.4. Objetivos.

Objetivo General

Establecer la marca revista digital “Después de Clase” buscando rentabilidad y

oportunidades de comunicacion para la comunidad estudiantil.

Objetivo Especificos.

e Publicar articulos de interés para la comunidad estudiantil, que permita a la revista
ser interesante y de tendencia para nuestro mercado meta.

e Crear alianzas estratégicas para ofrecer productos dentro de la pagina a precios
convenientes que permitan al estudiante y también a la empresa ganar desde sus

puntos de vista.
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e Crear productos de “merchandising” con el afin de poder generar ganancias

adicionales que permitan el crecimiento de la marca.

2.2.5. Metas.

2.2.5.1.Metas por plazo.

Crear la marca, establecer su legalidad y crear publicaciones periddicas para su difusion

y uso por la comunidad estudiantil.

e Metas a corto plazo,

Crear la marca, establecer su legalidad y crear publicaciones periddicas para su difusion y

uso por la comunidad estudiantil.

e Metas a mediano plazo.

Establecer alianzas estratégicas con diferentes empresas para lograr mayor rentabilidad y

conveniencia de uso de la pagina web.

e Metas a largo plazo,

Convertir la revista, con alcance nacional a realizar un alcance internacional.

3.3 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS.

e Revista Digital (pagina web)

La revista digital serd un producto en si en su pagina web, debido que ahi generara
ingresos a partir de la publicidad y también sera la oportunidad de ofrecer productos a traes

del merchandising.
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e Revista digital (redes sociales)

Las redes sociales de la revista mostraran eventos realizacion de publicaciones.

e Productos a la venta (merchandising)

Tasas, botellas de agua, termos, camisas, gorras, cuadernos y también lapiceros entre otros

permitiran también el ingreso de dinero.

e Bolsa de trabajo.

La bolsa de trabajo no busca generar ingresos, pero si busca generar trafico en la pagina web

con el objetivo de poder visualizar empleos para los jovenes.

e Academia de conocimientos.

La academia de conocimientos son pequefios tutoriales que permiten ayuda para las personas

que visiten nuestra pagina.

3. VENTAJA COMPETITIVA.

La ventaja competitiva, que tiene la revista digital con respecto a sus competidores.,
radica en no ser solo un elemento de conocimiento técnico y cientifico, sino mas bien que
tenga un objetivo comercial, asi como un medio de difusion de actividades ludicas, debido a
ello esto genera una ventaja competitiva con relacion a sus competidores que normalmente
buscan ser documentos de difusidon de conocimientos cientificos, mas bien nosotros

buscamos ser un medio de entretenimiento.

4. PLAN ORGANIZACIONAL.

4.1.Estructura Organizativa de la empresa en primera linea.
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Figura 6
Organigrama de primera linea de la empresa.

Revista Digital
DESPUES DE CLASES i
; (Organigrama) “

Fuente: Autoria propia.

4.2.0rganizacion de gestion de Recursos Humanos.

La contratacion de los posibles colaboradores, asi como la delimitacion de funciones y el
velar por los derechos de los trabajadores seré responsabilidad de Luis Orellana, sus acciones
seran basadas en el codigo de trabajo, reglamento interno de la empresa y otras podrian

sumarse en el futuro.

4.3.Proceso Administrativo.

e Planificar.

Se dara ediciones mensuales, las cuales seran publicadas las revistas en la ultima semana
de mes, se creia que debia ser una edicion semanal, sin embargo, los costos se incrementan
y también el contenido debe ser de mucha rotacioén, por lo cual se prefirid dejar una
publicacién mensual, que permita sobre todo en este inicio de la marca poder hacer un

producto refinado.
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Ademas de esto es importante llevar una planificacion del orden de la revista, donde haya

espacios atractivos en cada una de las secciones de la revista.

Por ultimo, se debe planificar que tipo de publicidad se realizara, debe ser adaptada para
las necesidades de los estudiantes, evitar colocar publicidad de bebidas alcoholicas, evitar
hacer publicaciones relacionadas a actividades que no generen informacion de valor para el

estudiante. Por mencionar algunos ejemplos.

e Organizar.

Se deben organizar los equipos de trabajo y también los tiempos de creacion para que
esta revista sea lanzada con una edicion mensual de manera correcta, se planea que la
publicacion sea el ultimo viernes de cada mes, pero en los previos dias el equipo de trabajo
debera crear, editar y valorar que se publicara para permitir que la generacion de la revista

tenga algtn tipo de inconveniente, al momento de su salida.

Se ha previsto incluso hacer pruebas técnicas para evitar que la revista no logre tener un
espacio adecuado o no se logre visualizar de manera correcta, entonces también se

organizaran pruebas técnicas para evitar cualquier tipo de inconveniente.

e Dirigir.

Se ha propuesto tener un ambiente de comunicacion en dos sentidos, porque a pesar de
que exista un organigrama, se buscara también recibir retroalimentacion de parte de la

planta operativa, asi como también la retroalimentacion comun que existe de la dirigencia

hacia la planta operativa.
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También se buscara tener una participacion por parte de los suscriptores en general para

poder incluir contenido o en ciertos casos incluso removerlo.

e Controlar

La revista tendra revision y control realizado por la junta directiva, asi como la junta de

editores por la cual es importante realizarla después de cada edicion, también la junta

directiva revisara todos los procesos realizados con el objetivo de mantener una imagen d

marca adecuada a lo que busca ser la revista, un espacio para jovenes.

4.4.1dentificacion y caracteristicas de los proveedores.

Tabla 3
Caracteristicas de los proveedores.
Nombre del proveedor Producto/Servicio
que provee

Claro El Salvador Internet / Telefonia

Mantenimiento de
pagina web y
Computadoras

Grupo Quattro

Productos
promocionales
(camisetas, gorras,
tazas, etc...)

Por licitaciones

Fuente: Autoria propia.

5. PLAN DE MERCADEO.

Teléfono Direccion

22505555

22674980

5.1.Resultados de la investigacion de mercado.

A través de la encuesta se han obtenido los siguientes resultados.

Forma de
pago

Ventanilla

Deposito

Contra
entrega

Forma y plazo de
entrega

Servicios
residenciales

Visitas

A domicilio
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Al momento de la realizacion de esta investigacion se han encuestado a 64 personas por lo

cual se tiene la siguiente distribucion

Figura 7

Edad

64 respuestas

@ 17 afos a 23 afios
@ 23 afios a 29 afios
@ 29 afios a 35 afios

Resultados de encuesta, pregunta de edad.

El 42.1% de los encuestados ronda entre los 17 a 23 afios luego el 33.3% de los
encuestados ronda entre los 23 a 29 afios y por ultimo nada mas el 24.6% ronda entre los 29
a 35 anos, podemos intuir que la mayoria de los encuestados estdn en edades que

posiblemente estén por entrar a la universidad o que estan en proceso de graduarse.

Figura 8
Genero

58 respuestas

@ Masculino
@ Femenino
@ No binario
@ Prefiero no responder.

Resultados de encuesta, pregunta de genero.

El 62.1% de los encuestados es hombre y 37.9% de los encuestados es mujer.
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Figura 9.

Situacion actual de estudios

58 respuestas
@ Bachiller (pienso ingresar a la
8,6% Universidad)
ﬂ,‘ @ Bachiller (no pienso continuar mis
13.8% estudios)
@ Universitario (He iniciado estudios

universitarios pero los he pausado o a...

@ Egresado (Estoy en proceso de concluir
mi carrera)

@ Graduado (He concluido mis estudios...
@ Graduado (He concluido mis estudios...

Resultados de encuesta, pregunta de situacion actual de estudios.

La mayoria de los encuestados corresponden a Jovenes que planean iniciar sus
estudios universitarios, asi como también personas que estan en curso de terminar sus
estudios universitarios juntos cubren el 60.4 por ciento de los encuestados por los que se
puede concluir que la mayoria de las personas que van a revisar el contenido de la revista
son personas que estan en curso o iniciando sus estudios universitarios, esta pregunta ayuda

a comprender qué tipo de contenido debemos realizar.

Figura 10

¢Cuanto tiempo estima que usa Internet?
59 respuestas

@ Menor a 1 Hora

@ Entre 1 hora a 3 horas
@ Entre 3 horas a 5 horas
@ Mayor a 5 horas

Pregunta de encuesta, ;Cuanto tiempo estima que usa internet?
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Esta pregunta nos permite entender cuanto tiempo se invierte en internet, por lo tano
podemos intuir que la mayoria de las personas le daran una oportunidad a la revista, debido
a que se planea que tenga un tiempo de lectura de 20 minutos, por lo cual solo ocuparia una

fraccion de tiempo del cual una persona invierte en el uso de las redes.

Figura 11

¢Ha hecho alguna compra en linea?
61 respuestas

®sSi
® No

Pregunta de encuesta, ;Ha hecho alguna compra en linea?

Esta consulta ayuda a comprender la cultura de compras en linea para poder ofrecer
nuestros productos de Merchandising. La mayoria de los encuestados reconoce como
funciona y ha hecho compras en linea por lo cual resulta fcil de ofrecer productos, asi como

de tener recepcion del producto.

Figura 12
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¢ Visitaria un sitio web con formato de revista para informarse y/o entretenerse?
63 respuestas

@® Si
® No

Pregunta de encuesta, ;Visitaria un sitio web con formato de revista, para informarse
y/o entretenerse?
Esta ultima consulta, nos hace entender que la mayoria de las personas encuestadas

estaria dispuesta a ver la pagina web, por lo que podemos concluir que seria factible la

creacion de esta.

5.2.Marketing Mix Digital.

e Precio

Corresponde a los precios que tiene los productos de Merchandising, la publicidad que
se mostrara en la pagina web, asi como también la suscripcion para la academia de

conocimientos.

e Producto.

Es la revista, con su creacion de contenido y capacidad de poder difundir contenido, su

merchandising,

e Distribucion.

Por medio de redes sociales, la web, asi como publicidad pagada.
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e Promocion.

Promoverlo a través de eventos realizados en diferentes universidades, que se
calendarizar con afan de evitar pagar publicidades y que puedan echar un vistazo a la pagina

web, asi como a los productos que se ofreceran.

e Pruebas fisicas.

A través de la generacidon de eventos, las personas podran visualizar como es la marca,

que contiene, que ofrece, con eso las personas tendran la posibilidad de conocer el producto.

e Personas.

Se tendra un elenco de impulsadores que ayudaran a la difusion de la compaiia, es
importante que estas personas generen energia y que impulsen a los prospectos a poder

obtener el producto deseado, o al menos que pueda suscribirse a nuestro contenido.

e Proceso.

El proceso sera por medio de las suscripciones que se obtengan por ese medio se ofrecera
nuestro merchandising, asi como también la publicidad llegara al poder difundir lo suficiente

el negocio para que las marcas quieran publicitarse en la pagina web.

6. PLAN DE VENTAS.
6.1.Ciclo de ventas.

e Prospeccion.
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Visita a universidades y campaias web, que permitiran al prospecto poder visitar nuestro

contenido, poder utilizarlo y generar asi interés en nuestro mercado meta.

e Conexion.

Sera una revista propuesta de jovenes para jovenes, se buscara mantenerse en tendencia
con las necesidades del mercado meta para asi evitar quedarse estancados y asi evitar que la

revista se vuelva obsoleta.

e Investigacion.

La investigacion sera continua debido a que los temas de tendencia tienden a cambiar de
manera rapida, asi como también cada generacion entiende de manera diferente las cosas,

por ende, se buscara siempre tener a personas jovenes impulsando el producto.

e Presentacion.

Se realizara a través de redes sociales, asi como también la pagina web en si, los eventos
también ayudaran a crear una presentacion del producto que nos permita dar la informacion
de la mejor manera y manejar asi adecuadamente al prospecto, que se buscara convertir en

un usuario de la pagina web.

e Manejo de objeciones.

Se entendera como objeciones todas las personas que no han querido utilizar nuestra
pagina web, asi como también se buscaran tacticas y retroalimentacion por parte de ellos para

que se indique cual es la razon por la cual no se desea utilizar el producto.
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e (ierre.

Se entendera como cierre de ventas al momento que la persona, al menos, se haya suscrito
a las actualizaciones mensuales, se pueda enviar el contenido y por ende sea una vista mas

frecuente a la pagina web.

e Seguimiento y sugerencias.

El seguimiento se planteara a través de la retroalimentacion de los consumidores de la

revista.

6.2.Proyeccion de ventas.

Tabla 4
Proyeccion anual, afio 1, en unidades, se tomara en cuenta la venta de productos de la
marca, venta de publicidad en la pagina, asi como también suscripciones de paga.

Podcoolmin Ml Ml Mol M Mol Wb Ml Wb M) el Ml Mel) Tl
Soreinm el § L6000 SI000 S L300 S 20000 8 200000 220000 24000 S 26000 S 000§ 0000 § 30000 § 340000 § A0
Pl phenpogin § 5000 § 25005 MO0 S TS 00 S R0 A0 600§ TS0 S 600 S o § g § 6T
oo elooen § 7000 5 50 8 W0 S VA0S LS00 § L0 135000 S 150000 S 000 S 1m0 § 500§ 225000 § 6200
Tt e Pt Downas § 230000 $205000 § 300000 § 33500 § 330000 § 390500 S435000 S47500 S3000 § 34500 S0 S a6 § 3L

Autoria propia.



7. PLAN FINANCIERO
a. Plan de Inversiones.
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Tabla 5

Inversion inicial para la puesta en marcha.

Descripcion Cantidad ~ Medida ~ Costo Unitario Costo total Lugar de compra
Computadora portatil 2 Unidad — § 650.00 § 1,300.00 Office Depot
Sillas 2 Unidad ~— § 45.00 §  90.00 Office Depot

Kit de oficina 2 Unidad ~— § 15.00 §  30.00 Office Depot
Programas de edicion 1 Unidad 400.00 § 400.00 ACCESA
Miscelaneos 1 Varios $ 150.00 § 150.00 Office Depot

$ 1,970.00

Fuente: Autoria propia.

Tabla 6
Capital de Trabajo mensual

Descripciones Unidades Valor Unitario Valor total
Salarios i $ 36500 8 730.00
Prestaciones 2 $ 50.00 8 100.00
Otros Costos y Gastos
Mantenimiento 2 $ 50.00 8§ 100.00
Internet 2 $ 50.00 8§ 100.00
Comunicaciones 2 $ 20.00 §  40.00
Utiles de Oficina 2 $ 15.00 8§  30.00
Promocion y Publicida 1 § 300.00 $ 300.00
Pasajes y Vidaticos 2 § 100.00 $ 200.00

Total 8 1,600.00

Fuente: Autoria propia.
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Tabla 7
Servicio Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Costo de ventas
Pagina Web y Mantenimiento ~ § 1,634.95 § 75.00 § 75.00 § 7500 § 75.00 § 7500 § 75.00 § 75.00 § 75.00 § 7500 § 75.00 § 75.00
Publicidad § 50000 § 200.00 § 200.00 § 200.00 § 200.00 $§ 200.00 § 200.00 § 200.00 $§ 200.00 § 200.00 § 200.00 § 200.00
Articulos publicitarios § 300.00 § 20000 § 100.00 § 100.00 § 100.00 § 100.00 § 100.00 § 100.00 § 100.00 § 100.00 § 100.00 § 100.00
Gastos administrativos.
Equipo de oficina §1970.00 § 45.00 § 45.00 § 45.00 § 45.00 § 45.00 § 45.00 § 4500 § 45.00 § 45.00 § 45.00 §  45.00
Salarios y prestaciones § 830.00 § 83000 § 830.00 § 83000 § 830.00 § 830.00 § 830.00 § 830.00 § 830.00 § 830.00 § 830.00 § 830.00
Otros costos y gastos
Subsidio internet empledos § 100.00 § 100.00 § 100.00 § 100.00 § 100.00 § 100.00 § 100.00 § 100.00 § 100.00 § 100.00 § 100.00 § 100.00
Lineas empresariales § 5000 § 5000 $ 5000 § 5000 § 50.00 § 5000 § 50.00 § 5000 § 50.00 § 5000 § 50.00 § 50.00
Viaticos de mobilidad $ 15000 § 15000 § 15000 § 15000 $ 15000 § 150.00 § 150.00 § 150.00 $ 150.00 $ 150.00 § 150.00 § 150.00
Total $5,534.95 § 1,650.00 § 1,550.00 § 1,550.00 § 1,550.00 § 1,550.00 § 1,550.00 § 1,550.00 § 1,550.00 § 1,550.00 § 1,550.00 § 1,550.00
Estructura de costos.
Los costos disminuyen significativamente después de la inversion inicial en el mes I, se
considera costo de venta el desarrollo de pagina web, publicidad y articulos publicitarios,
debido a la importancia como motivante en el proceso de venta.
Fuente: Autoria propia
c. Flujo de efectivo.
Tabla 8
Flujo de efectivo primer afio.
Mes | Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes § Mes 9 Mes10  Mesll ~ MesI2
Ingresos
Suscripcion no @edu § 1,600.00 § 1,800.00 § 1,800.00 § 2,000.00 § 2,000.00 § 2,200.00 § 2,400.00 § 2,600.00 § 2,800.00 § 3,000.00 § 3,200.00 § 3,400.00
Publicidad push en pagina ~§ 15000 § 225.00 § 30000 § 37500 § 450.00 $§ 525.00 § 600.00 § 675.00 § 750.00 § 825.00 § 900.00 § 975.00
Productos de la Marca § 750.00 § 825.00 § 900.00 § 975.00 § 1,050.00 § 1,200.00 § 1,350.00 § 1,500.00 § 1,650.00 § 1,800.00 § 1,950.00 § 2,250.00
Total $.2,500.00 § 2,850.00 § 3,000.00 § 3,350.00 § 3,500.00 § 3,925.00 § 4,350.00 § 4,775.00 § 5,200.00 § 5,625.00 § 6,050.00 § 6,625.00
Costos y gastos
Costo de ventas §243495 § 47500 § 37500 § 375.00 § 375.00 § 375.00 § 375.00 § 375.00 § 375.00 § 375.00 § 375.00 § 375.00
Gastos administrativos. §2800.00 § 875.00 § 875.00 § 875.00 § 875.00 § 875.00 § 875.00 § 875.00 § 875.00 § 875.00 § 875.00 § 875.00
Otros costos y gastos § 30000 § 300.00 § 300.00 § 300.00 § 300.00 § 300.00 § 300.00 § 300.00 § 300.00 § 300.00 § 300.00 § 300.00
Total §5,534.95 § 1,650.00 § 1,550.00 § 1,550.00 § 1,550.00 § 1,550.00 § 1,550.00 § 1,550.00 § 1,550.00 § 1,550.00 § 1,550.00 § 1,550.00
Flujo de efectivo
Ganancias $ (3,034.95) § 1,20000 § 145000 S 1580000 S 1950.00 $ 237500 § 280000 § 322500 $ 3,650.00 $ 4,075.00 $ 450000 $ 5075.00
Saldo $ (303495 $ (1,834.95) $ (38495 § 141505 $ 3,365.05 $ 574005 § 854005 $ 1176505 $ 1541505 § 1949005 $ 23,990.05 $ 29,065.05



A partir del tercer mes comienzan a registrarse ganancias.
Fuente: Autoria propia.

d. Analisis de rentabilidad y punto de equilibrio.

Analisis de rentabilidad

Capital Invertido 8 3,570.00
Total ventas anuales  $ 51,750.00
Total costos 8 22684.95
Utilidad $ 29,065.05
)
Rentabildad = 3 2200805
8 3,570.00
Rentabildad = 8.1415

Proyecto cuenta con una rentabilidad Alta, demostrando que es una excelente inversion.
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e. ANEXOS.

a. Iméagenes ilustrativas de pagina web.

Inscribete aqui ahora GUIA DE PARA

PRIMER CURRI!

OFERTAS EDUCATIVAS (
POR UNIVERSIDAD

g ‘.1 i —
‘ Re\_nsta- . =
] Universitaria

' pués'
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b. Enlace de la pagina web

https://hectorj2013ramos.wixsite.com/revistauniversitaria.

- Revista

Universitaria ;i gegistro  Informacion  Contactos
Despues de Clases g Iniciar sesidn

’ Revista Universitaria Resgistro en Linea

Despuds de Clases Primer Nombre * Apellidos

Mision:

Revista digital después de clase, es una propuesta diferente de contenido para
la comunidad estudiantil, que busca ayudar a sus clientes a tener informacion
y entretenimiento (itil para su mejoramiento estudiantil y personal.

Email * Telefono

Vision:

Revista digital después de clase, busca llegar a ser Ia principal fuente de No soy un robot
informacidn y entretenimiento de la poblacion estudiantil universitaria,

permitiendo estar en contacto directo con las necesidades mas basicas del

estudiante.




