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RESUMEN EJECUTIVO

CJG Coffee, Food & Desserts nacid en respuesta a una creciente necesidad
insatisfecha en el espacio gastronémico con un enfoque en brindar una experiencia de
cafeteria temética unica. Con énfasis en crear un lugar de sano esparcimiento, el principal
objetivo fue establecer un espacio calido y personal donde los clientes puedan disfrutar de
deliciosa comida, cafés especiales y postres exquisitos. El modelo de negocio esta centrado
en el consumidor, se opera principalmente a través de plataformas online con importante
presencia en redes sociales como Instagram, Facebook y WhatsApp. Estas plataformas
facilitan la realizacion de pedidos mediante métodos de pago en efectivo o en linea.
Implementamos estrategias de marketing digital y técnicas de inbound marketing, de esta
manera se busca atraer a los clientes potenciales de manera no intrusiva, creando contenido
valioso y relevante que resuelve problemas y satisface las necesidades de la audiencia. para

aumentar la visibilidad y llegar a un pablico més amplio.

Se atiende especialmente al mercado de jovenes y adultos que buscan no solo una
experiencia gastronomica Unica sino también un ambiente que refleje su estilo de vida. Los
consumidores se centran en aquellos que aman el buen café, la comida de calidad y los postres
creativos y valoran la importancia de disfrutar de momentos especiales, ademas de compartir

el carifio por la cultura asiatica.

CJG Coffee, Food & Desserts se encuentra actualmente en la fase de lanzamiento
inicial, dandose a conocer en las redes sociales, generando un plus en la oferta unica en el

pais para este tipo de mercado que se basa en cafeterias tematicas.



INTRODUCCION

Este trabajo se centra en la creacion de un plan para desarrollar un modelo de negocios
digital para CJG Coffee, Food & Desserts donde se busca posicionar la marca en la mente
del consumidor final. Dentro del trabajo se visualizan diferentes categorias como la

delimitacién del problema, la justificacion y creacion de objetivos.

En el marco tedrico se fundamenta toda aquella informacién tedrica e histdrica que
es imprescindible para realizar los analisis pertinentes, posterior a ello se encuentra la
metodologia de investigacion de mercado donde se detalla el método a utilizar, asi como el
enfoque mixto, fuentes primarias y secundarias, los métodos y herramientas que tiene

previsto emplear el equipo de investigacion.

De manera de consolidar un estudio completo de mercado y de la competencia se

efectuaron andlisis de gran apoyo para la investigacion, dentro de los cuales se encuentran:

El anélisis FODA, donde se identifican las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas.

El analisis PEST, en donde se detectan los factores externos del negocio como los
politicos, econdmicos, sociales y tecnolégicos que podrian afectar el crecimiento de este;
todo esto para evaluar las caracteristicas y los cambios del entorno que podrian influir en el

éxito de la cafeteria.

El anélisis de las cinco fuerzas de Porter es crucial, ya que es importante evaluar a la

competencia para tomar decisiones que reduzcan las amenazas potenciales de la empresa.



iii
El marco estratégico se desarrollé gracias al aporte de la investigacion donde se ubica

la misidn, vision, valores, objetivos y metas, luego se plasma la descripcion de productos y

servicios a comercializar.

Dentro del plan de mercadeo se establecio la identidad de la marca, importante
enfatizar que gracias a los andlisis y estrategias plasmadas en el desarrollo del trabajo se

buscan ideas para lograr liderar el mercado de cafeterias con tematica asiética.

Al finalizar la investigacion se realizaron diferentes proyecciones a cinco afios, como
plan financiero, plan de costos, flujo de efectivo, analisis de rentabilidad y punto equilibrio,
asi como el estado de pérdidas de ganancias., definiendo de manera detallada los tiempos de

ejecucion del negocio.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

El siguiente capitulo aborda el planteamiento del problema, desglosando sus
antecedentes, descripcion, formulacion y enunciado. Ademas, incluye la delimitacion del

problema y un marco teorico que se divide en aspectos historicos, conceptuales y legales.

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 ANTECEDENTES

En un mundo globalizado, las culturas de los paises se desarrollan y comparten de
diferentes formas, esto provoca interés en las personas por ciertas costumbres que no se
relacionan en el pais de origen. Estas ideas de diferentes culturas han sido utilizadas por
emprendedores que tienen vision y enfocan su negocio en diferentes direcciones, y en este

caso en el mundo de las cafeterias.

Las cafeterias tematicas pueden ser orientadas o tematizadas a diferentes culturas,
como lo pueden ser la cultura venezolana, americana, asiatica y francesa, pero hay una cultura
en particular que ha tenido un mayor auge en el territorio salvadorefio que es la cultura

asiatica, ya que se enfoca en la gastronomia, el arte, la musica, el cine y la literatura.

Algunos ejemplos de este enfoque de cultura que se han desarrollado en EIl Salvador
son: el uso del arroz como alimento béasico; el consumo de productos como el té verde, el
sake o el curry; la admiracion por artistas como BTS, Hayao Miyazaki o Akira Toriyama; el

interés por peliculas como El viaje de Chihiro, Parasitos o Slumdog Millionaire; o la lectura



de obras como El arte de la guerra, Memorias de una geisha o El dios de las pequefias cosas.

(CentralAmericaData, 2021)

Ademaés, desde sus inicios las cafeterias teméticas y el internet han surgido como
lugares o sitios de entretenimiento, conexion e interaccion en el cual se promueve un sano y
amigable esparcimiento entre los clientes, es sumamente importante recalcar el nivel de
relevancia que el internet ha tenido dentro de estas areas, por lo que sin €l dificilmente se
hubiera tenido el desarrollo que se ha establecido dentro de las diferentes redes sociales. Estas
cafeterias son un fenémeno relativamente reciente, que se ha desarrollado en los ultimos afios
como parte de una tendencia global que busca ofrecer experiencias gastronémicas

innovadoras.

Las cafeterias con tematicas particulares Ilegaron como una idea de negocio en el cual
se promovia el tener largas charlas de diversos temas e incluso pasar largos periodos de
tiempo con tazas de café acompafiadas de un libro, con un dispositivo telefénico mévil como
un celular inteligente, una computadora o simplemente dejando pasar el tiempo, seguramente

la idea siga evolucionando, pero la esencia permanecera.

1.1.2 DESCRIPCION

El trabajo y las redes sociales estan estrechamente ligadas por ser un medio que
fomenta la comunicacion interna y externa, ademas de conocer clientes potenciales, la

competencia y generar contenido para anunciarse dentro del mercado, entre otras acciones



que se puede realizar en las redes sociales para obtener el méximo beneficio, por lo que es

significativamente viable su utilidad.

Por otra parte, para situarse en un contexto a finales de 2019, el ser humano
acostumbrado a las redes sociales y al abundante mundo globalizado su utilizacién era por
simple gusto y por funcionalidad de manera controlada. Sin embargo, con la irrupcion de la
pandemia "COVID-19" se ocasiond un aumento en la necesidad de empleos, con el tiempo
llegando a ser excesivo y convirtiéndose en una necesidad con repercusiones en ambitos

sociales, econdémicos, de entretenimiento y académicos.

Las compraventas se digitalizaron obteniendo un crecimiento exponencial,
principalmente en productos de la canasta bésica, e influyendo indirectamente en el resto de
oferta que se encontraba en el mercado; siendo en la actualidad una herramienta fundamental

dentro de la economia de los paises.

Con el impacto de la pandemia del COVID-19 las condiciones imperantes en el
entorno empresarial en una sociedad globalizada, donde la necesidad a la adaptacion y al
cambio fueron necesarios para subsistir, los negocios estan obligados a innovar para enfrentar
los retos y los enormes adelantos tecnoldgicos que han condicionado el comercio, la
oportunidad que tiene la sociedad para encontrar otras maneras de realizar negocios de
manera remota y a través de aplicaciones digitales y redes sociales, permite a los negocios

mantenerse a flote.

Crear una estrategia en linea es fundamental para el mundo de los negocios regida a
las tendencias en evolucién con el fin de captar la atencidon de las audiencias objetivo e

interactuar con los clientes de forma mas directa, asegurara hacer llegar un producto o



servicio a un publico que pueden convertirse en clientes potenciales; a través de las redes

sociales se puede obtener la confianza y fidelizacion que las empresas necesita y hacerla

crecer a pasos agigantados.

113

FORMULACION

¢Qué tan factible es la venta de bebidas frias y calientes, postres y comida bajo una
tematica cultural en el territorio salvadorefio?

¢Se obtendra una respuesta favorable de compra por parte de los clientes actuales y
potenciales?

¢La poblacion salvadorefia muestra interés en el consumo de bebidas frias o
calientes, postres y comida, elaboradas bajo una tematica y cultura diferente a el
pais?

¢Las empresas que comercializan bebidas frias o calientes, comida y postres con

tematicas consideran conceptos culturales diferentes al concepto salvadorefio?

¢Cudles son las estrategias de branding que se han implementado para posicionar la
empresa en el mercado de cafeterias tematicas bajo una idea cultural diferente a la

salvadorefia?

¢ Qué tipo de estrategias se implementaran para fomentar la fidelidad y repeticion
de compra en empresas que comercializan bebidas frias o calientes, comida y
postres con tematica cultural diferente a la salvadorefia que posea conceptos

innovadores completamente distintos?



1.1.3.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA.

¢De que manera CJG Coffee, Food & Desserts, empresa orientada a la
comercializacion de bebidas frias y calientes, comida y postres bajo una idea vanguardista,
repercute directamente en la venta de sus productos para el incremento de sus utilidades bajo

actividades suplementarias destinadas a asegurar la fidelizacion y repeticion de compra?

1.2 DELIMITACION DEL PROBLEMA

1.2.1 GEOGRAFICA Y TEMPORAL

Geografica: La investigacion sobre el modelo de negocio digital se limitara al area

metropolitana de San Salvador, cuyos municipios involucrados son:

Apopa, Ayutuxtepeque, Cuscatancingo, Delgado, llopango, Mejicanos, Nejapa, San

Marcos, San Martin, Tonacatepeque, Soyapango y San Salvador.

Temporal: El estudio de la investigacidn sobre la creacion de un negocio digital sobre

una cafeteria tematica, comprendera desde marzo hasta el mes de noviembre de 2023.



1.2.2 TEORICA

La finalidad de la problematica con la que cuenta CJG Coffee, Food & Desserts, es
la falta de dinamizacion que se tiene en las diferentes redes sociales, su comercio electrénico
y logistica. Se buscara explotar las redes de mayor relevancia, ser el socio clave del cliente,
facilitar diferentes alternativas resolutivas a algin problema que en un producto presente.
Para desarrollar el modelo de negocio digital de la cafeteria CIJG Coffee, Food & Desserts,
es util recurrir a libros de marketing, investigacion y otros recursos. Estos libros abordaran
temas como marketing digital, estrategias de promocion en linea, investigacion de mercado,
comportamiento del consumidor, gestion empresarial y emprendimiento. Con la utilizacion
de los recursos teoricos se busca mejorar el entorno digital, comprender a tu pablico objetivo,
identificar oportunidades de mercado, disefiar operaciones eficientes y crear un modelo de

negocio solido y creativo.

- Gobmez, B.G. and Maria, G.A.A. Marketing de Fidelizacion. Editorial Piramide.

Madrid - 2013.

La seleccion de este libro se basd en el contenido de fidelizacion de clientes y
estrategias de marketing para mantener y fortalecer las relaciones a largo plazo con los
consumidores, ademas de ser una guia para establecer estrategias para el modelo de negocio
digital de CJG Coffee, Food & Desserts. el conocimiento sobre como desarrollar programas
de fidelizacion efectivos, mejorar la experiencia del cliente en el entorno digital, implementar
estrategias de marketing personalizadas y retener a los clientes en linea, es lo muestra este
libro en su contenido. Estos aspectos son fundamentales para fortalecer la marca, aumentar

la lealtad de los clientes y construir un modelo de negocio digital exitoso.



- Kotler, P., Kartajaya, H., & Setiawan, |. Marketing 5.0 Version México:
Tecnologia para la humanidad. LID EDITORIAL MEXICANA SA DE CV.

Meéxico — 2021.

Su eleccidn se debe a que aborda y explica el concepto de Marketing 5.0, que se
refiere a la necesidad de una estrategia de marketing centrada en valores y emociones con los
clientes. Establece los lineamientos a seguir para adaptar tu modelo de negocio a la era
digital, centrandose en las necesidades del cliente, utilizando tecnologia de forma estratégica,
mejorando la experiencia del cliente y desarrollando estrategias de marketing digital
efectivas. Ademas, ayudara a tener una perspectiva actualizada y orientada en la
implementacién del modelo de negocio digital para la cafeteria CJG Coffee, Food &

Desserts.

- Chiavenato, I., & Sapiro, A. Planeacion Estratégica: Fundamentos Y

Aplicaciones (Tercera edicion). McGraW-Hill Education. México — 2017.

La seleccion realizada de este libro se respaldd en que aborda los fundamentos de la
planeacion estratégica, proporcionando una vision general de los conceptos, enfoques y
metodologias utilizadas en este campo, brindando los conocimientos y herramientas
necesarios para realizar dicha planeacién que contribuya al modelo de negocio digital para
la cafeteria. Esto incluye comprender el entorno, identificar ventajas competitivas, establecer

metas estratégicas y tomar decisiones clave para el éxito a largo plazo.



- Avanza, P., de Espafia, G., & de Comercio Electrénico, A. E. Libro blanco del
comercio electronico: Guia practica de comercio electronico para Pymes.

Espafia — 2011.

La seleccion del libro se baso en el supuesto que se presenta como una guia préactica,
lo que implica que proporciona consejos, ejemplos y mejores practicas que las Pymes pueden
implementar en sus operaciones de comercio electronico. Ademas, ayudara a comprender los
conceptos basicos y permitira aprender de casos de éxito en el campo del comercio
electronico para Pymes. Esto puede ser especialmente atil para comprender como aplicar los

conceptos teoricos en la practica y obtener resultados tangibles.

- Kaotler, P., Armstrong, G., & Araujo, L. A. Fundamentos de marketing (13A. Ed.).

Pearson Educacion. México — 2017.

El libro "Fundamentos de Marketing" se seleccion0 ya que abarca todos los aspectos
fundamentales del marketing. Proporciona una amplia cobertura de los conceptos, teorias y
practicas mas importantes del marketing, desde los principios basicos hasta tendencias y
enfoques. Adapta estrategias al entorno digital y se centra en las necesidades del cliente y
coémo utilizar la investigacion de mercado para tomar decisiones informadas que fortalezcan

el manejo digital de la cafeteria CJG Coffee, Food & Desserts.



- Diez, J. R. Marketing Digital 3600. Implementacion préactica. ANAYA

MULTIMEDIA. Espaia — 2019.

El libro "Marketing Digital 360°. Implementacion practica” fue elegido debido a su
amplio alcance en los diferentes aspectos del marketing digital. Cubre estrategias de
planificacion, tacticas en linea, SEO, marketing de contenidos, redes sociales, email
marketing, publicidad en linea, analisis de datos y mas. Con esta extensa cobertura, el libro
brinda una visidon general completa y detallada del campo del marketing digital. Es una
referencia integral que aborda todos los aspectos clave necesarios para comprender y aplicar

eficazmente el marketing digital en un modelo de negocio.

1.3 MARCO TEORICO

1.3.1 HISTORICO

El avance tecnoldgico ha transformado radicalmente la forma en que las empresas se
conectan con sus clientes y realizan transacciones comerciales. La historia del marketing
digital y el comercio electronico ha experimentado un crecimiento significativo, impulsado

por expertos y autores que han analizado y contribuido a esta evolucién.

A finales de la década de los afios noventa, con el desarrollo de las tecnologias
informaticas y la expansion de las telecomunicaciones, incrementd un proceso de
globalizacion e interdependencia econdmica, este vio el nacimiento de una forma novedosa
de realizar actividades comerciales, y se cred un nuevo proceso de oferta y demanda, donde

tanto oferentes como demandantes situaron sus transacciones a traes de medio electronicos,
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principalmente Internet: surgieron empresas digitales y los consumidores digitales, cuyas

actividades dan vida al comercio electrénico. (Roldan, 2019)

No obstante, cuando se refiere a el comercio electronico se dice que es un modelo de
negocio basado en la compra, venta y comercializacion de productos y servicios a traves de
medios digitales estos pueden ser paginas web, redes sociales, entre otros. (Economia,

Comercio electrénico. MiPymes., 2021)

El Salvador es el segundo pais de Centroamérica con el mayor crecimiento de
comercio electrénico, de acuerdo con un analisis de Ebanx, seguido de Guatemala; y es en
2020 los comercios salvadorefios mejoraron todas sus plataformas digitales para ofrecer a los
salvadorefios mejores opciones de compra ya sea a través de paginas web o de aplicaciones
moviles. Esa tendencia se ha mantenido a la fecha y sigue mejorando, al punto que ahora
ocho de cada 10 salvadorefios han realizado compras en linea, segin una encuesta de la

Defensoria del Consumidor. (Molina, 2022)

Por ello en El Salvador se encuentran empresas, organizaciones y emprendimientos
que utilizan los medios electronicos para comercializar sus productos y servicios, todo este
modelo de venta se debe a que los consumidores estan adquiriendo los productos y servicios
de manera online. De acuerdo con Statista, el crecimiento de los usuarios de internet en El
Salvador ha sido constante y se mantendré de la misma manera en los proximos afos. Para
2021 fueron 3,17 millones los usuarios de internet en El Salvador, y para 2025 seran 4,07

millones aproximadamente. (Statista, 2023)

Sobre el desempefio del comercio electrdnico, en 2021, las ventas por internet

representaron el 3,1% del comercio total, de acuerdo con la Defensoria del Consumidor de
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El Salvador; de modo que se valida que el comprador promedio salvadorefio emplea paginas
web, redes sociales y aplicaciones que permiten seleccionar entre diferentes opciones para
hacer sus compras, aunque el porcentaje sea pequefio no quiere decir que este no crezca al

pasar de los afios. (Badia, 2021)

Como se ha mencionado anteriormente, el comercio electronico ha experimentado un

crecimiento significativo, y El Salvador no es la excepcion.

Sin embargo, el marketing digital ha experimentado un crecimiento vertiginoso en
las Gltimas décadas, impulsado por el avance de la tecnologia y la creciente adopcién de
internet. Philip Kotler, reconocido experto en marketing, en su libro "Marketing 5.0:
Tecnologia para la humanidad"”. Libro de He rmawan Kartajaya, lwan Setiawan y Philip
Kotler (octubre, 2021), analiza la evolucién del marketing desde su forma tradicional hasta
su adaptacion al entorno digital. Destaca como el marketing digital ha permitido a las

empresas llegar a un puablico mas amplio y personalizar sus estrategias de manera efectiva.

Empresas nacionales e internacionales en El Salvador comparten el mercado
creciente, impulsado por una mayor sofisticacién del consumidor, que demanda café de
calidad, postres que posean un excelente sabor y estética, y experiencias que se puedan
adquirir en los lugares visitados como es el caso de las cafeterias tematicas y por las

tendencias que imponen las marcas internacionales.

El interés por visitar cafeterias tematicas o incluso hacer pedidos en linea a este tipo
de cafeterias ha aumentado debido a lo mistico, interesante e inclusivo que es la comunidad
que gusta conocer de las diferentes culturas de otros paises en El Salvador. Debido a ello, en

el pais han aumentado los eventos dirigidos a tematicas: asiaticas, francesas, americanas, etc.
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Por dar un ejemplo, de una temaéticas y cultura, se destaca: Los fans de mdsica
extranjera que consumen productos del mercado coreano, estadounidense, francés, etc. pero
a la vez reproducen la musica, los videos, organizan actividades, confeccionan uniformes y
adoptan comportamientos por su condicion de fans. “No se consumen sélo objetos, sino
también imagenes simbolicas que adquieren un valor social y se ven reflejadas en la vida

cotidiana a través de estilos y formas de expresion” (Noriega, 2009)

Por ello los clientes buscan este tipo de lugares para poder disfrutar de sus pasiones
y también conocer a mas personas que disfruten de sus mismos pasatiempos, aunque en
ocasiones estos clientes buscan disfrutar de bebidas frias o calientes, postres y comida, pero
temporalmente se limitan el tiempo de poder visitar el lugar y es ahi donde el comercio

electronico ha surgido como una respuesta a sus necesidades.

Asimismo, el comercio electrénico momentaneamente imposibilita que se pueda
desarrollar sin el correcto uso de herramientas y estrategias del marketing digital, puesto que
los clientes necesitan estimulaciones para satisfacer sus deseos, estos incentivan la compra

de manera online o tradicional.

1.3.2 CONCEPTUAL

El desarrollo de la recopilacion de informacion se fundamenta en los siguientes

conceptos de diferentes autores:
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Modelo de negocio digital

"Un modelo de negocio digital es una estructura que define como una organizacion
crea, entrega y captura valor a través de la utilizacion de recursos digitales. Se basa en la
transformacion de los procesos y actividades tradicionales en procesos digitales,
aprovechando las tecnologias digitales para generar ingresos, alcanzar nuevos mercados y

ofrecer una experiencia diferenciada a los clientes".

Ahora bien, el objetivo principal de un modelo de negocio digital es generar ingresos
y alcanzar nuevos mercados aprovechando las oportunidades que ofrecen las tecnologias
digitales. Por lo que estas tecnologias pueden incluir el uso de internet, aplicaciones moviles,

redes sociales, analisis de datos, inteligencia artificial y otras herramientas digitales.

(Castillo, 2019, "Modelos de Negocio Digitales™)

Comercio Electrénico

"EI comercio electrdnico es un conjunto de actividades comerciales que se realizan a
través de medios electrénicos, como internet, con el fin de facilitar la transaccion de bienes
y servicios entre empresas y consumidores"”. De igual manera, el comercio electrénico
permite a las empresas llegar a una amplia audiencia de consumidores en cualquier lugar y
en cualquier momento, ya que no estan limitadas por las barreras geograficas o las
restricciones horarias de las tiendas fisicas. También, ofrece a los consumidores la
comodidad de comprar productos y servicios desde la comodidad de sus hogares o cualquier

otro lugar con acceso a internet.

(Ruiz, 2018, "Comercio Electronico: Conceptos y Herramientas").
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Marketing digital

"El marketing digital es el uso de las tecnologias digitales y las plataformas de internet
para promocionar productos o servicios, generar interaccion y conversacion con los clientes,

y medir y analizar los resultados de las acciones de marketing".

Ademas, el marketing digital ofrece la posibilidad de medir y analizar los resultados
de las acciones de marketing de manera méas precisa y en tiempo real. A través de
herramientas de analisis y seguimiento, las empresas pueden obtener datos sobre la
efectividad de sus camparias, el comportamiento de los usuarios, las conversiones y otros
indicadores clave. Estos datos permiten a las empresas realizar ajustes y mejoras en tiempo

real, optimizando asi sus estrategias de marketing.

(Vallejo, 2018, "Marketing Digital: Conceptos y Estrategias").

Redes sociales

"Las redes sociales son sistemas de comunicacion que posibilitan la conexion y el

intercambio de informacidn entre individuos, grupos, organizaciones e instituciones".

Adicionalmente, a través de las redes sociales, las personas pueden establecer
relaciones y mantenerse en contacto con amigos, familiares, colegas y otros contactos.
También permiten la formacion y participacion en grupos y comunidades en linea con
intereses comunes. Estas redes brindan la oportunidad de compartir informacion, opiniones,

experiencias y recursos, lo que facilita la interaccion y la colaboracion entre los usuarios.

(Fernandez, 2012, "Redes sociales digitales: Aspectos tedricos y practicos™).
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Cuatro P’s del marketing digital

“Las 4 P’s del marketing son: producto, precio, plaza y promocion. Son las variables

fundamentales que debe gestionar toda empresa para alcanzar el éxito en el mercado”.

Estas 4 P's del marketing son consideradas fundamentales porque abarcan los
aspectos clave que las empresas deben manejar para tener éxito en el mercado. Cada una de
estas variables interrelacionadas juega un papel importante en el desarrollo de estrategias de
marketing efectivas y en la creacion de valor para los clientes. Al gestionar adecuadamente
las 4 P's, las empresas pueden satisfacer las necesidades del mercado, diferenciarse de la

competencia y lograr sus objetivos comerciales.

(Kotler y Armstrong, 2017, "Principios de Marketing").

KPI'S

"Un KPI es una herramienta para medir el desempefio de una empresa o de un proceso
especifico. Debe ser relevante, medible y facilmente comprensible para ayudar a los lideres

empresariales a tomar decisiones basadas en datos".

Por ende, los KPI’s son valiosos para las empresas porque proporcionan una forma
objetiva de medir el progreso hacia los objetivos y permiten a los lideres empresariales tomar
decisiones basadas en datos. Al monitorear y evaluar regularmente los KPI’s, las empresas
pueden identificar areas de mejora, detectar tendencias y tomar medidas correctivas cuando
sea necesario. Esto ayuda a optimizar el rendimiento, tomar decisiones informadas y alcanzar

el éxito empresarial.

(Aguilar, 2017, "KPI’S y Métricas de Marketing").
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Co - Branding

"El co-branding consiste en la asociacion entre dos o0 mas marcas para desarrollar un
producto o servicio conjunto que aproveche la imagen y el prestigio de cada una, con el
objetivo de llegar a nuevos segmentos de mercado y aumentar la notoriedad y el valor de

ambas marcas".

El co-branding puede ofrecer beneficios significativos para las marcas participantes.
En primer lugar, permite llegar a nuevos segmentos de mercado al aprovechar la base de
clientes de las marcas asociadas. Cada marca puede aportar su propio publico objetivo y

atraer a nuevos consumidores que podrian omitir considerar el producto por separado.

Ademas, el co-branding puede aumentar la notoriedad y la visibilidad de las marcas
involucradas. Al asociarse con otra marca reconocida y bien establecida, se puede aprovechar
su reputacion y prestigio para ganar credibilidad y confianza en el mercado. Esto puede tener

un efecto positivo en la percepcion de la calidad y el valor del producto o servicio conjunto.

(Arias y Crespo, 2015, “Co-branding: una revision conceptual y empirica”).

Cafeteria tematica

"Se define a una cafeteria teméatica como un tipo de negocio que busca apuntar a un
publico méas segmentado y ofrecer una experiencia diferente y atractiva basada en un tema

que interese o guste".

Por ello el propdsito de una cafeteria tematica es atraer a un publico especifico que

tenga afinidad e interés por el tema elegido. Al ofrecer una experiencia diferente y envolvente
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basada en ese tema, la cafeteria busca crear un ambiente Gnico y memorable para sus clientes.
Estas cafeterias suelen decorarse de manera temaética, utilizando elementos y referencias
visuales relacionados con el tema elegido. Ademas, pueden ofrecer productos y servicios
relacionados con el tema, como bebidas y alimentos inspirados en personajes o elementos

del tema, eventos teméticos, juegos, musica o actividades especiales.

(Bernardo Vernaez, 2020, autor del articulo "Cafeterias tematicas: el negocio mas

rentable y divertido™).

Logistica

"La logistica es el conjunto de actividades que abarca la planificacion,
implementacidn y control de la gestion del flujo de bienes y servicios, desde la adquisicion
de materias primas hasta la entrega del producto final al consumidor. Incluye aspectos como
el transporte, almacenamiento, gestion de inventarios, procesamiento de pedidos y
coordinacion de actividades". Por tanto, la logistica involucra una serie de procesos
interrelacionados que aseguran que los productos estén disponibles en el lugar correcto, en
el momento correcto y en las cantidades adecuadas. Esto implica coordinar y optimizar
diferentes aspectos, como el transporte, el almacenamiento, la gestion de inventarios, el

procesamiento de pedidos y la coordinacion de actividades.

(Cortés, 2017, "Logistica: Fundamentos y Aplicaciones").

Marketing interactivo

"El marketing interactivo es una disciplina que busca establecer una comunicacion

bidireccional entre la empresa y los consumidores, aprovechando las tecnologias digitales y
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las interacciones en tiempo real para personalizar y adaptar los mensajes de marketing a las

necesidades y preferencias individuales de cada usuario™.

A diferencia del marketing tradicional, que es mas unidireccional, donde la empresa
envia mensajes a los consumidores sin mucha interaccion, el marketing interactivo fomenta
la participacion de los consumidores y busca generar una comunicacion mas fluida y

personalizada.

El marketing interactivo se beneficia de las tecnologias digitales, como internet, las

redes sociales, los dispositivos mdviles y las aplicaciones, para facilitar esta interaccion.

(Cuesta, 2014, "Marketing interactivo y publicidad online™).

Marketing de fidelizacion

“El conjunto de acciones que realizan las empresas para lograr que un cliente que ya
ha adquirido el producto o servicio se convierta en un cliente fiel a la marca, refiriéndose a
ser un cliente asiduo o frecuente. El objetivo del marketing de fidelizacion es generar lealtad

y confianza en los clientes, asi como aumentar su satisfaccion y rentabilidad”

El marketing de fidelizacién se basa en la comprension de las necesidades y
preferencias individuales de los clientes. Las empresas implementan estrategias
personalizadas para mantener una relacion cercana con los clientes, brindar un servicio
excepcional y proporcionar incentivos para continuar eligiendo la marca. Esto puede incluir
programas de recompensas, descuentos exclusivos, atencion al cliente personalizada y

comunicacion regular para mantenerlos informados sobre nuevas ofertas o productos.
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Ademaés de generar lealtad, el marketing de fidelizacion también busca aumentar la
rentabilidad de los clientes. Los clientes leales suelen gastar mas en productos o servicios
adicionales, lo que contribuye a los ingresos y la rentabilidad de la empresa. Al mantener a
los clientes existentes, las empresas también reducen los costos asociados con la adquisicion

de nuevos clientes, como la publicidad y el marketing agresivo.
(Garcia Gémez y Gutiérrez Arranz, 2013, "Marketing de fidelizacion™).

1.3.3 LEGAL

Marco legal en que se ampara y se fomenta el comercio electronico en El Salvador

- Codigo de Comercio

Art. 1.- Los comerciantes, los actos de comercio y las cosas mercantiles se regiran

por las disposiciones contenidas en este codigo.
Art. 2.- son comerciantes:

I- Las personas naturales titulares de una empresa mercantil, que se llaman

comerciantes individuales.

I1- Las sociedades, que se llaman comerciantes sociales. Se presumira legalmente que
se ejerce comercio cuando se haga publicidad al respecto o cuando se abra un establecimiento

mercantil donde se atienda al publico.
- Proteccién al consumidor en el comercio electrénico

Art. 13-C.- Para efectos de esta ley, se entendera comercio electronico, como el
proceso de contratacion o intercambio de bienes, servicios e informacion comercial a través

de redes de comunicacion de datos.



20
Reversion de pagos

Art. 13-D.- Cuando las ventas de bienes o servicios se realicen con proveedores
legalmente establecidos en El Salvador mediante comercio electronico o cualquier otra
modalidad de contratacion, los proveedores de bienes o servicios deberan reversar los pagos
que solicite el consumidor cuando: a) Ejerza su derecho de retracto; b) El producto adquirido
no haya sido recibido, o el servicio contratado no haya sido prestado; c) El objeto del contrato
no corresponda con lo solicitado, o resulte defectuoso; y d) Existan errores en el cobro de las
transacciones por fallas en los sistemas de pago de terceros. El plazo para aplicar la reversion

del pago sera de 15 dias desde la fecha en que el consumidor presento6 su reclamo.

Obligaciones especiales para proveedores de bienes y servicios mediante comercio

electronico, previa a la contratacion.

Art. 21-A.- (Se obliga a proveedores de bienes y servicios que estén legalmente

establecidos en El Salvador)

Obligaciones especiales para proveedores de bienes y servicios mediante comercio

electrénico durante la fase de contratacidn posterior a ella.
Art. 21-B (Obligaciones de los proveedores)
Infracciones muy graves (hasta 500 salarios minimos)

Art. 44.- literal ) Incumplir las obligaciones establecidas en los arts. 21-A y 21-B de

esta ley.
- Ley del Comercio Electrénico

Objeto, Ambito de Aplicacion y Sujetos Obligados
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Art. 1.- La presente Ley tiene por objeto establecer un marco legal de las relaciones
electrénicas de indole comercial, contractual, realizadas por medios digitales, electronicos o
tecnolégicamente equivalentes. Art. 2.- La presente Ley es aplicable a todo tipo de relacién
contractual, de caracter comercial o factible de beneficio econémico, celebrados de forma
electronica, digital o tecnoldgicamente equivalente, con excepcidn de las establecidas en el
articulo 5 de la presente Ley. Art. 3.- Esta Ley sera de aplicacion a toda persona natural o
juridica, publica o privada establecida en El Salvador, que realice por si mismo o por medio
de intermediarios transacciones comerciales o intercambio de bienes o servicios
contractuales, mediante la utilizacion de cualquier clase de tecnologia o por medio de redes

de comunicacion interconectadas.

Art. 18.- La factura electronica emitida por los proveedores de bienes y servicios a
los usuarios de comercio electronico, tendra la misma validez contable y tributaria que la
factura convencional, siempre que cumplan con la legislacion pertinente, las normas

tributarias y sus disposiciones reglamentarias.

- Ley de marcas y Distintivos Comerciales

Objeto de la Ley

Art. 1.- La presente Ley tiene por objeto regular la adquisicion, mantenimiento,
proteccién, modificacion y licencias de marcas, expresiones 0 sefiales de publicidad
comercial, nombres comerciales, emblemas, indicaciones geogréaficas y denominaciones de

origen, asi como la prohibicion de la competencia desleal en tales materias.

- Acuerdo No. 216
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EL RAMO DE SALUD PUBLICA Y ASISTENCIA SOCIAL

CONSIDERANDO:

I. Que de acuerdo a lo prescrito por el Codigo de Salud en sus articulos 83, 86 y 91
corresponde al Ministerio de salud emitir las normas necesarias que determinen las
condiciones esenciales para la preparacion de los alimentos y bebidas, asi como la inspeccién
y control y demas requisitos indispensables para la autorizacion de instalacion y

funcionamiento de los establecimientos;

Il. Que de acuerdo con las disposiciones citadas es obligacion de las personas
naturales y juridicas que produzcan, fabriquen envasen, almacenen, distribuyan o expendan
alimentos y bebidas, asi mismo de los medios de transporte cumplir con las condiciones

esenciales para asegurar la inocuidad de los alimentos;

I11. Que de acuerdo a lo prescrito en El Codigo de Salud es necesario la elaboracion
de las Normas Técnicas Sanitarias para la Autorizacion y Control de Establecimientos

Alimentarios.

- Normas técnicas sanitarias para la autorizacion y control de establecimientos

alimentarios
OBJETO DE LA NORMA
Las presentes normas tienen por objeto establecer los requisitos sanitarios que deben

cumplir los establecimientos alimentarios para la autorizacion de Instalacion y

Funcionamiento y el permiso sanitario de los medios de transporte.
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CAPITULO II: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

El siguiente capitulo aborda el método de investigacion a utilizar, el enfoque y
técnicas e instrumentos que se utilizaran; sumando el diagnostico de la situacion actual, el
cual contiene el FODA Cruzado, las cinco fuerzas de Porter y el analisis PEST; culminando
con un lienzo de CANVAS del negocio. Ademas, se presentaran los instrumentos de la

encuesta y el Focus Group y sus respectivos resultados.

2.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1.1 GENERALIDADES

La investigacion es “una indagacion sistematica y mantenida, planificada y
autocritica, que se halla sometida a critica publicay a las comprobaciones empiricas en donde
¢éstas resulten adecuadas” (Stenhouse, 1984). La metodologia de la investigacion establece el
método cientifico a utilizar, el enfoque del proyecto y ademas elige de forma adecuada la

técnica e instrumentos a emplear durante el estudio.

Para esta idea de modelo de negocio digital se considerara informacion secundaria
gue mostrara datos importantes. Toda fuente de informacion consultada sera verificada,
coherente e imparcial. Todo tipo de tema relativo al marketing digital, avances tecnoldgicos,
mejoras en el producto o mayores alcances en los servicios complementarios a ofrecer se

presentaran con claridad y profundidad.
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2.1.2 METODO

En esta idea de modelo de negocio a trabajar se utilizara el método deductivo,
tomando en consideracidn que este se desarrolla partiendo de lo general a lo especifico, esto
brindard un mejor panorama para interpretar la relacion entre el marketing digital y los
productos que pone a disposicidn de bebidas frias y calientes, comida y postres con tematicas,
logrando asi la incursion y desarrollo en diferentes plataformas digitales mostrandose como

un proyecto innovador en el corto y mediano plazo.

2.1.3 ENFOQUE

Se utilizara un enfoque mixto, dado que se permite tener una combinacion de los
enfoques cualitativos y cuantitativos con el afan de asegurar una vision mas completa al
modelo de negocio a desarrollar, mostrdndose més viable y bajo el enfoque de la innovacion
digital. La investigacion estara sustentada bajo datos cuantitativos, que reflejen informacion
estadistica sobre la evolucién que se va a tener sobre la comercializacion de las bebidas frias
y calientes, comida y postres y adicional las estrategias diferenciadoras del negocio, asi como
comparativas versus la competencia, las mejoras que se le pueden hacer y el nivel de

aceptacion que se esta teniendo dado los servicios complementarios que se estan brindando.

2.14 UNIVERSO DE LA MUESTRA

Para la estadistica y la investigacion de mercados, William G. Cochran, 1977 define
el universo como "el conjunto completo de elementos que poseen una 0 mas caracteristicas

comunes y para los cuales se desea obtener informacion™. CJG Coffee, Food & Desserts es
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un negocio dedicado a brindar a los clientes una experiencia inmersiva completa. Estos, son
todas aquellas personas que quieren disfrutar de alguna manera la cultura asiatica sin salir de

la ciudad o de la comodidad de su hogar o lugar de trabajo.

2.1.5 POBLACION

En los métodos de investigacion, William G. Cochran, 1977 define la poblacion como
"un conjunto completo de elementos que comparten una 0 mas caracteristicas comunes y que
es de interés para el investigador”. La poblacién es el conjunto de clientes potenciales
interesados en disfrutar, compartir y degustar los productos y servicios que CJG Coffee, Food
& Desserts ofertard. Utilizando este concepto, se realizaran investigaciones para identificar
las caracteristicas demograficas, psicograficas y comportamentales de esta poblacion, lo que

permitird entender sus necesidades, preferencias y comportamientos de compra.

De esta manera, CJG Coffee, Food & Desserts podrd ajustar su estrategia de
marketing y oferta de productos para satisfacer de manera efectiva las demandas de su

poblacion objetivo y lograr un mayor éxito en su negocio.

2.1.6 MUESTRA

Muestra: "un subconjunto representativo de la poblacién seleccionado de acuerdo con
ciertos principios predefinidos y utilizado para obtener estimaciones y realizar inferencias
sobre los parametros de interés de la poblacion” (Neyman, 1934). Para CJG Coffee, Food &
Desserts, la muestra se refiere a un grupo especifico de clientes que se elige de manera
estratégica para recopilar informacion y comprender las caracteristicas, preferencias y

comportamientos de ese grupo en particular.
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Utilizando este concepto, CJG Coffee, Food & Desserts puede llevar a cabo estudios
de mercado y encuestas dirigidas a una muestra de clientes potenciales, lo que permitira
obtener datos representativos de la poblacion objetivo y tomar decisiones informadas sobre

estrategias de marketing, seleccion de productos y satisfaccion del cliente.

Al utilizar muestras representativas, CJG Coffee, Food & Desserts podré obtener
informacion valiosa y relevante que le permitird adaptar su oferta y mejorar la experiencia

de compra de sus clientes, lo que contribuird al crecimiento y éxito del negocio.

2.1.6.1 CALCULO DE LA MUESTRA

La muestra se basa en una poblacién mayor a 10,000 personas, es decir, para efectos

de la investigacion se tomo esta como una poblacion infinita.

El célculo de la muestra se realizarg a través de la siguiente formula:

ZZ*p*q

e2

Donde:

- n=numero de la muestra.

- Z=puntuacion z asociada al nivel de confianza deseado.

- p = proporcion esperada del atributo de interés en la poblacién.
- gq=1-p

- e =margen de error tolerable (expresado en decimales).
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Dado que se estd buscando un nivel de confianza del 95%, el valor critico de Z
corresponde a este nivel de confianza. En una distribucion normal estandar, el valor critico

Z para un nivel de confianza del 95% es aproximadamente 1.96.

Datos:

- Z=196
- p=0.50
- g=1-p=0.50

- e=0.05

Procedimiento del calculo de la muestra:

(1.96)%(0.5)
n = (0.5)

(0.05)?

(3.8416)
n = (0.25)

0.0025

0.9604
n =

0.0025
n = 384.16
n = 384 sujetos por encuestar
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2.1.7 TECNICAS DE INVESTIGACION

Las técnicas de investigacion son parte fundamental para la formulacion del proceso
de negocio digital. La presente idea de modelo de negocio digital para CJG Coffee, Food &
Desserts busca recopilar la informacion pertinente a través de fuentes documentales un
bosquejo tedrico-practico que oriente hacia la creacion y el desarrollo de un negocio

sostenible en el tiempo.

CUANTITATIVA

Encuesta, técnica que se utilizara para obtener datos cuantitativos. Se elaborard un
cuestionario que sera facilitado a los clientes potenciales, con el fin de recabar informacion

que apoye a la mejora de logistica y distribucion online de CJG Coffee, Food & Desserts.

CUALITATIVA

Focus Group, técnica que se utilizara para obtener datos cualitativos, Segln Stewart,
D. W., & Shamdasani, P.N. (2014) definen los Focus Group como “una técnica de
recoleccion de datos cualitativos que involucra la interaccion de un pequefio grupo de
participantes que discuten y responden a preguntas planteadas por un moderador sobre un
tema en especifico de interés para la investigacion”. Esta, serd ejecutada para comprender el
razonamiento de las personas donde obtendremos informacion real, veridica, confiable, entre
otros; las personas entrevistadas seran expertos en el tema de comercio electrénico y duefios

de cafeterias tematicas.



29

2.1.8 INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

2.1.8.1 ENCUESTA

Es una técnica de investigacion que se utiliza para recopilar datos sisteméaticamente
mediante la formulacion de preguntas estructuradas a una muestra de personas, con el

objetivo de obtener informacion y realizar analisis en funcion de las respuestas obtenidas.

Instrumento de recoleccion de datos

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

J B
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL
&

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

CUESTIONARIO — CLAVE A

Objetivo: Recopilar informacion valiosa sobre gustos, experiencias y el nivel de aceptacion
para comparar el nivel de competencia y diferenciacion de la cafeteria CJG COFFEE, FOOD
& DESSERTS con otras opciones similares o alternativas en el mercado. A continuacion, se
presentan los items.

Indicaciones: Por favor, responda las siguientes preguntas de manera honesta y detallada
acuerdo a su criterio personal, agradecemos su tiempo.

1. ¢Cual es su género?
o Femenino.
o Masculino.

¢Cual es su edad?
18 — 25 afios.

26 — 33 afos.
34 — 41 afos.
42 afos en adelante.

0O 0 0 0N
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¢ Cual es su ocupacion?
Estudiante

Empleado

Ambos (estudia y trabaja)
Negocio propio
Desempleado.

¢En qué municipio vive? (se encuentran todos los municipios de san salvador)

¢ Cual es su nivel de ingresos aproximado?
$100 a $365
$366 a $499
$500 0 més

¢ Con que frecuencia visita cafeterias en general?
Diariamente.

Semanalmente.

Mensualmente.

Ocasionalmente.

Raramente.

Nunca.

¢ Cual es el factor que mas influye en su decision de ir a una cafeteria?
El precio de los productos.

El ambiente de la cafeteria.

El servicio.

La ubicacion.

Los horarios de atencion.

Cuando visita una cafeteria prefiere: (Puede seleccionar mas de una opcion).
Consumir en la cafeteria.

Para llevar y consumir en la casa.

Para llevar y consumir durante un paseo.

A domicilio en casa.

A domicilio en la oficina.

¢ Qué tipo de ambiente busca en una cafeteria?

Tranquilo y relajado, donde pueda leer, estudiar o trabajar.

Animado y divertido, donde pueda socializar, escuchar masica.

Acogedor y familiar, donde pueda disfrutar de un buen café, postres o comida.
Exético y original, donde pueda descubrir nuevas culturas y sabores.
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12. ¢ Qué factores lo/a motivarian a elegir una cafeteria asiatica en lugar de una

. ¢ Ha visitado alguna cafeteria con tematica asiatica antes?

Si.
No

Si.
No.

cafeteria convencional?

O O O O O

= o O O O = 0O O O O O

0O O O O O O

4.

5.

Probar un nuevo tipo de comida.

Gusto por la cultura asiatica.
Recomendacién de un familiar o amigo.
Curiosidad.

Una reunion sociable.

. ¢, Cémo calificarias la calidad de los productos (comida, bebidas) en las

cafeterias tematicas especificas (asiatica, mexicana, francesa, etc.) que has
visitado

Excelente.

Muy buena.

Buena.

Regular.

Mala.

¢ Qué desventajas o0 inconvenientes cree que tiene visitar una cafeteria con
temaética asiatica frente a otras opciones?

Precios elevados.

No satisface mis gustos y preferencias.

No tiene variedad de productos.

Me es indiferente.

¢ Qué aspectos valoraria mas al elegir una cafeteria con tematica asiatica?
(Puede seleccionar més de una opcion)

Variedad en el mend.

Ambiente y decoracion auténticos.

Eficiencia en el servicio.

Precios competitivos.

Opciones para dietas especiales.

Eventos tematicos o culturales.
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. ¢ Ha solicitado servicio de delivery en una cafeteria con temética asiatica antes?
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¢ Qué tipo de cafeteria tematica sugiere que se establezca en el area
metropolitana de San Salvador? Puede seleccionar més de una opcion
Cafeteria con tematica asiatica

Cafeteria con tematica mexicana

Cafeteria con tematica francesa

. ¢Qué tan familiarizado esta con la cultura asiatica?

Muy familiarizado.
Algo familiarizado.
Ni familiarizado ni no familiarizado.
Poco familiarizado.
Nada familiarizado.

. ¢En cuanto a la ambientacion de una cafeteria tematica, usted prefiere?

Mousica asiatica (K-pop, Openings y endings de animes, Ost de K-Dramas).
Karaoke.

Videos musicales (K-pop, Openings y endings de animes, Ost de K-Dramas).
Mangas.

Trasmision de animes 0 K-Dramas.

¢ Qué promocion le gustaria que se implemente en una cafeteria con tematica
asiatica?

Dia 2X1 en frapes tematicos seleccionados.

Membresia de cliente frecuente.

Pastel sorpresa el dia de tu cumpleafios.

Aplicacion de puntos LEAL.

¢ Qué producto nuevo buscaria en una cafeteria con tematica asiatica? (puede
seleccionar més de una opcion)

Mochis.

Dango.

Taiyakis.

Bebidas con BOBA.

Ramen

Cafe preparado al estilo asiatico.

. (A través de qué medios publicitarios estaria interesado para estar notificado

sobre promociones que brinda una cafeteria con tematica asiatica? (Puede
seleccionar mas de una opcion).

Redes sociales.

Pagina web.
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Correo.

Aplicaciones de delivery.
Volantes.

WhatsApp.

0O O O O

22. ¢ A través de que canal o canales le interesa comprar productos de una cafeteria
con tematica asiatica?

En aplicaciones de delivery (Pedidos Ya, etc.).

Entrega a domicilio.

Local fisico.

Servicio de ventanilla para llevar.

0O O O O

2.1.8.2 FOCUS GROUP
En este proceso se indaga de manera directa con las personas involucradas en el tema,

se desarrollara una serie de preguntas con el objetivo de recabar datos.

Instrumento de recoleccion de datos

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

CLAVE B

Guia de preguntas para los empresarios de cafeterias con tematica asiatica.

Objetivo: Sondear y conocer las experiencias y estrategias de empresarios en el mercado de
las cafeterias con tematica y gastronomia asiatica en El Salvador, centrandose en los desafios,
éxitos y lecciones aprendidas en sus negocios.

Bienvenida y agradecimiento por su participacion.

Explicacion breve sobre el proposito del Focus Group y su contribucion a la

investigacion.
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Seccion 1: Experiencia personal y empresarial

- ¢Como surgio la idea de iniciar un negocio centrado en la cultura asiatica?

- ¢Qué factores o experiencias personales les motivaron a adentrarse en la industria
gastronomica y las costumbres asiaticas?

- ¢Cuadles fueron los desafios de mayor complejidad al momento de establecer el
negocio?

Seccion 2: Desafios y Estrategias

- De los desafios anteriores, ¢cuél fue el mas significativo que han enfrentado en el
proceso de gestionar y hacer crecer su negocio?

- ¢Qué estrategias han resultado exitosas para superarlo?

- ¢Cuales son las lecciones aprendidas, y como estas han mejorado su enfoque
empresarial?

Seccion 3: Innovacion y Diferenciacion

- En una sociedad tan cambiante y un mercado tan competitivo, ;cdmo han buscado
innovar y diferenciar sus negocios para atraer a los clientes?

- ¢Cdébmo han afectado estas innovaciones a la percepcion de los clientes después de
haberlas implementado?

Seccion 4: Relacion empresa-cliente

- ¢Cdémo se construye una relacion cliente-empresa para este tipo de mercado?

- ¢Han utilizado las opiniones y comentarios de los clientes para mejorar y adaptar su
negocio?

- ¢Cdémo han llevado a cabo este proceso?

Seccion 5: Perspectivas Futuras del mercado

- ¢Como visualizan el futuro de su negocio y de la industria gastronémica asiatica y la
tematizacion de este tipo de cafeterias en el pais?

- ¢Qué consejos compartirian con otros emprendedores que quisieran aventurarse a este
tipo de negocios de cafeterias con tematica asiatica?

Cierre:
Agradecimiento final por la participacion y aportacion de los empresarios.

Informacion sobre cémo se utilizara la informacion para el trabajo de graduacion.
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2.1.9 PRESENTACION DE RESULTADOS

2.1.9.1 PRESENTACION DE RESULTADOS DE LA ENCUESTA MAS RELEVANTES

Pregunta N°1 ;Cudl es su género?

m Comunidad LGBTQ+.
= Femenino.

= Masculino.

Fuente. Elaboracidn propia en base a resultados del instrumento de recoleccion de datos que

se realizo a los 384 sujetos encuestados.

Anélisis:

En el grafico de pastel, se observa que el 58 % de encuestados son del género
femenino, seguido de un 37% del género masculino, mientras que con un 5 % tenemos a la

comunidad LGBTQIA+.

Interpretacion:

El sexo femenino es el predominante en este grupo de encuestados, lo cual podria
crear una ventaja ya que se sabe que las mujeres generalmente visitan cafeterias tematicas y
buscan reunirse en estos lugares con su grupo de amigos y familiares, a diferencia de los

hombres que prefieren otros lugares de convivencia.
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Pregunta N°2 ¢ Cual es su edad?

m 18 - 25 afios.
H 26 - 33 afios.
m 34 - 41 afios.

m 42 anos en adelante.

Fuente. Elaboracidn propia en base a resultados del instrumento de recoleccion de datos que

se realiz0 a los 384 sujetos encuestados.

Andlisis:

La representacion visual revela que de 384 encuestados el 64% pertenece a personas
entre 18 a 25 afios, el 24 % pertenece a personas entre 26 a 33 afios y el restante del 12%

pertenece a las personas mayores de 34 afios.

Interpretacion:

La mayor parte de encuestados son jovenes entre 18 a 26 afios edad, esto indica que
la juventud prefiere visitar cafeterias tematicas para disfrutar de la compafiia de sus familiares
y amigos, ademas los jovenes al visitar cafeterias tematicas experimentan nuevos platillos o

descubren una nueva cultura.
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Pregunta N°4 ¢En qué municipio vive?

H Apopa.

m Ayutuxtepeque.
H Ciudad Delgado.
m Cuscatancingo.
m llopango.

m Mejicanos.

m Nejapa.

m San Marcos.

= San Martin.

m San Salvador.

m Tonacatepeque.

Fuente. Elaboracion propia en base a resultados del instrumento de recoleccion de datos que

se realizo a los 384 sujetos encuestados.

Anadlisis:

El municipio de mayor residencia del total de encuestados lo tenemos en San
Salvador, con un porcentaje de 55%, el siguiente con mayor residencia de personas es
Mejicanos con el 9% y Apopa con el 7%. Los deméas municipios no tuvieron mucha

participacion ya que sus porcentajes estan dentro del rango entre el 2% y el 5%.

Interpretacion:

La mayor parte de las personas encuestadas pertenecen al municipio de San Salvador

por lo que podria ser un lugar adecuado para el establecimiento de la cafeteria y podrian ser

potenciales clientes.
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Pregunta N°5 ¢ Cudl es su nivel de ingresos?

m $100 a $365.
m 8366 a $499.

= $500 o mas.

Fuente. Elaboracidn propia en base a resultados del instrumento de recoleccion de datos que

se realizo a los 384 sujetos encuestados.

Anélisis:
El rango salarial mostrado por el total de encuestados se divide de la siguiente
manera: El 50 % tiene ingresos de $100.00 a $365.00, el 24 % tiene ingresos de $366 a $499

y el 26 % obtiene mas de $500.00 ddlares.

Interpretacion:

El 50% de los encuestados indicaron que sus ingresos mensuales tienen como
maximo el salario minimo aceptable en El Salvador, la canasta basica en el pais es de $250
aproximadamente lo que indica que después de gastos personales, recibos y posibles deudas,
estas personas podrian ser clientes, pero en un porcentaje muy bajo de probabilidad. Por otra
parte, tomando los datos del resto de los encuestados se puede observar que el 50% indicé
que perciben ingresos mas del salario minimo, lo que indica que el grupo de encuestados

podrian ser posibles clientes potenciales de la cafeteria CJG Coffee, Food & Desserts.
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Pregunta N°6 ¢Con qué frecuencia visita cafeterias en general?

m Diariamente.

m Mensualmente.
= Nunca.

m Ocasionalmente.

m Raramente.

® Semanalmente.

Fuente. Elaboracion propia en base a resultados del instrumento de recoleccion de datos que

se realizo a los 384 sujetos encuestados.

Anadlisis:

El grafico de pastel revela que, del total de encuestados, el 42 % visita algun tipo de
cafeteria ocasionalmente, el 21% visita algin tipo de cafeteria raramente y el 20% visita
algun tipo de cafeteria semanalmente, un pequefio porcentaje del 4% visitan cafeterias

diariamente y el restante va una vez al mes 0 nunca visita cafeterias.

Interpretacion:

La mayor parte de los encuestaron indicaron visitar cafeterias ocasionalmente con un
42%, lo que indica que estas personas acuden por diferentes razones ya sea visitar un lugar
con amigos, fiestas, tener un lugar para descansar o incluso comer o beber algo diferente a lo

usual.
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Pregunta N°8 Cuando visita una cafeteria prefiere:

Consumir en la cafeteia. 346 (90,1 %)

Para llevar y consumir en la
casa.

97 (25,3 %)

Para llevar y consumir durante un

baseo 83 (21,6 %)

A domicilio en casa. 31 (8,1 %)

A domicilio en la oficina. 15 (3,9 %)

0 100 200 300 400

Fuente. Elaboracion propia en base a resultados del instrumento de recoleccion de datos que

se realizo a los 384 sujetos encuestados.

Anadlisis:

El grafico de pastel detalla que el 90.1% de los encuestados prefieren al asistir a una
cafeteria y consumir en ella, el 25.3% de los encuestados prefieren pedir para llevar y
consumir en su casa, el 21.6% de los encuestados prefieren pedir para llevar y consumir
durante un paseo, el 8.1% de los encuestados prefiere pedir a domicilio y el 3.9% prefiere

pedir a domicilio en la oficina.

Interpretacion:

La grafica de barras detalla una valiosa informacion, ya que refleja la aceptacién que
se tiene de parte de ambos géneros al consumir fisicamente dentro de la cafeteria, este factor
muestra lo acogedor y agradable que puede ser una cafeteria y el potencial que tiene al ofrecer

diferentes experiencias a los clientes.



41

Pregunta N°11 ;Ha solicitado servicio de delivery en una cafeteria temética antes?

m No.
mSi.

mTalvez.

Fuente. Elaboracidn propia en base a resultados del instrumento de recoleccion de datos que

se realizo a los 384 sujetos encuestados.

Anadlisis:

El grafico de pastel muestra que el 75 % de los encuetados ya solicitd alguna vez en
delivery en alguna cafeteria, mientras que el 25 % menciona no haber solicitado ain o no

esta seguro si ya ha hecho uso del delivery.

Interpretacion:

Dada la pandemia COVID-19, el servicio delivery tuvo un crecimiento exponencial,
por lo cual hoy en dia todo aquel negocio que asi desee sobrevivir dentro de un mercado debe
contar con este servicio, ya que no es Unicamente suficiente contar con una ubicacion en

fisica para poder cumplir con sus expectativas econdmicas, diarias, semanales y mensuales.
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Pregunta N°14 ;Qué desventajas 0 inconvenientes cree que tiene visitar una cafeteria

tematica frente a otras opciones?

® Me es indiferente.

® No satisface mis gustos y
preferencias.

u No tiene variedad de
productos.

m Precios elevados.

Fuente. Elaboracidn propia en base a resultados del instrumento de recoleccion de datos que

se realiz0 a los 384 sujetos encuestados.

Andlisis:

El 57% de los encuestados indico que los precios elevados de los productos que se
brindan en las cafeterias tematicas es una desventaja, ya que tienden a ser precios elevados
por los ingredientes o preparaciones elaboradas que estas presentan en su mend, el 21%
considero que le es indiferente, el 11% considero que no hay variedad en menu y el resto

considerd que no quedaron satisfechos con sus gustos y preferencias.

Interpretacion:

Los precios es un factor determinante que afecta a este tipo de cafeterias, ya que los
productos que tienen en su menu tienden a ser mas costosos por su proceso de elaboracion o

ingredientes utilizados.
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Pregunta N°16 ¢Qué tipo de cafeteria tematica sugiere que se establezca en el area

metropolitana de San Salvador?

Cafeteria con tematica asiatica. 205 (53,4 %)

Cafeteria con tematica mexicana. 107 (27,9 %)

Cafeteria con tematica francesa. 196 (51 %)

0 50 100 150 200 250
Fuente. Elaboracion propia en base a resultados del instrumento de recoleccion de datos que

se realizo a los 384 sujetos encuestados.

Anélisis:

Los encuestados indicaron que prefieren el establecimiento de una cafeteria con
tematica asiatica en el area metropolitana de San Salvador con un 53.4%, asimismo
consideraron que también prefieren una cafeteria con tematica francesa con el 51%, y el

27.9% considera que prefiere el establecimiento de una cafeteria con tematica mexicana.

Interpretacion:

El gusto por la cultura asiatica en el pais esta en auge, esto debido a la influencia por
su masica, medios entretenimiento como k-dramas, c-dramas, j-dramas y animes, sus
platillos y bebidas. También se considera que la juventud siente atracciéon por la cultura y

buscan estos lugares para conocer gente nueva y probar nuevos postres, comidas y bebidas.
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Pregunta N°18 ¢En cuanto a la ambientacion de una cafeteria con tematica asiatica, usted

prefiere?

B Karaoke.

B Mangas.

B Misica asiatica (K-pop, Openings y endings
de animes, Ost de K-Dramas).

B Trasmision de animes o K-Dramas.

mVideos musicales (K-pop, Openings y
endings de animes, Ost de K-Dramas).

Fuente. Elaboracidn propia en base a resultados del instrumento de recoleccion de datos que

se realiz0 a los 384 sujetos encuestados.

Anélisis:
El 30% de los encuestados prefiere la mdsica asiatica como ambientacion, el 22%
prefiere videos musicales, el 20% prefiere transmision de animes o K-dramas, el 18% prefiere

el karaoke y el 10% prefiere una seccion de mangas.

Interpretacion:

El 52% de los encuestados tiene tendencias musicales, es decir, prefiere una
ambientacion de musica. Esto se puede fusionar debido que si se coloca un TV con los videos
musicales este ambientaria la cafeteria de manera que se escuche la masica y se puedan ver
los videos, ademas esta accion induce a los clientes a cantar lo que se podria brindar un
microfono para tomar en cuenta al karaoke, todo esto acatando los gustos y preferencias de

los potenciales clientes.
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Pregunta N°20 ¢ Qué producto nuevo buscaria en una cafeteria con temética asiatica?

Mochis. 140 (36,5 %)

Dango. 79 (20,6 %)

Taiyakis. 142 (37 %)

Bebidas con boba. 232 (60,4 %)

Ramen. 195 (50,8 %)

Café preparado al estilo asiatico. 230 (59,9 %)
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Fuente. Elaboracion propia en base a resultados del instrumento de recoleccion de datos que

se realizo a los 384 sujetos encuestados.

Andlisis:

La mayoria de encuestados prefiere las bebidas con boba con el 60.4% vy el café
preparado al estilo asiatico con el 59.9%, las demas opciones aceptadas fueron el ramen con

el 50.8% y los mochis y taiyakis.

Interpretacion:

Las bebidas con buba y los cafés tematicos son de las principales bebidas solicitadas
por los clientes en cafeterias con tematicas asiaticas en el pais debido a que tienden a ser
tradicionales de la cultura y los salvadorefios en general en algin punto han deseado probar
las bebidas ya sea por curiosidad o por influencia de sus familiares o amigos. Ademas, estas

bebidas tienen mucha variedad de estilos y sabores.
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Pregunta N°21 ¢ A traves de qué medios publicitarios estaria interesado para estar notificado

sobre promociones que brinda una cafeteria con temética?

Redes sociales. 357 (93 %)
Pagina web. 71 (18,5 %)
Correo. 41 (10,7 %)
Aplicaciones de delivery. 109 (28,4 %)
Volantes. 40 (10,4 %)
WhatsApp. 110 (28,6 %)
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Fuente. Elaboracion propia en base a resultados del instrumento de recoleccion de datos que

se realizo a los 384 sujetos encuestados.

Anélisis:
La representacion visual revela que de 384 encuestados 357 prefieren las redes
sociales con un 93% para estar notificado sobre promociones gque brinda una cafeteria con

tematica asiatica.

Interpretacion:
Las redes sociales son muy importantes para los clientes y potenciales clientes en un
negocio, esto se debe a que las redes sociales son consideradas el diario vivir de las personas

ya que por ese medio se comunican, se enteran de noticias 0 anuncios que les generan interés.

Ademas, para un negocio el tener informado a su publico objetivo por redes sociales
es primordial ya que por medio de estrategias y tacticas estos mantienen informados a sus

clientes y atraen nuevos para generar utilidades.
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2.1.9.2 PRESENTACION DE RESULTADOS DEL FOCUS GROUP

Anélisis de las respuestas brindadas por los emprendedores

El Focus Group proporciono informacion valiosa sobre la experiencia y perspectivas
de emprendedores que han incursionado en el negocio de cafeterias tematicas centradas en
culturas asiaticas, venezolanas y salvadorefias. A continuacion, se presenta un analisis de las

respuestas obtenidas.

Seccion 1: Experiencia personal y empresarial

Los participantes compartieron que la idea de iniciar su negocio surgi6 a partir de su
conocimiento previo sobre la cultura y gastronomia de la regién en la que se enfocaron. Esto
demuestra que el conocimiento y la pasion por la cultura son factores motivadores
importantes en el emprendimiento. Ademas, se destacé la importancia de ser reconocido y
apoyado por la comunidad local, lo que puede ser un factor clave para el éxito en este tipo de

negocios.

Seccion 2: Desafios y Estrategias

Los desafios mas significativos mencionados fueron la critica negativa y la alta
competencia esto llevo a que las estrategias se centraran en la calidad de los productos, la
diferenciacion de la competencia y la atencion al cliente. Ademas, la capacidad de superar la

critica negativa demuestra la resistencia y la determinacién de los emprendedores.

Seccion 3: Innovacion y Diferenciacion

La consistencia en la tematica y la calidad de los productos se destacaron como
estrategias clave de innovacion. Los emprendedores sefialaron que no desviarse de la

tematica es esencial para destacarse en un mercado competitivo. La recepcion positiva por
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parte de los clientes demuestra que estas innovaciones han tenido un impacto significativo

en la percepcion de sus negocios.

Seccion 4: Relacion empresa-cliente

Construir una relacion sélida con los clientes se basa en la atencion personalizada, la
familiaridad y la retroalimentacion continua. Escuchar y tomar en cuenta las opiniones de los
clientes ha contribuido a la fidelizacion de estos. Esta estrategia refuerza la importancia de
establecer una conexion auténtica con los clientes y adaptar el negocio en funcion de sus

necesidades y preferencias.

Seccidn 5: Perspectivas Futuras del mercado

Los emprendedores visualizan un futuro prometedor para sus negocios, destacando
palabras como "Unicos”, "expansion”, "auténticos” y "reconocimiento”. Esto sugiere que
confian en la continuidad y el crecimiento de su negocio, lo que podria estar respaldado por

la solidez de sus estrategias y la atencién a la calidad y la innovacion.

Los consejos compartidos por los emprendedores son valiosos, enfatizando la
importancia de la persistencia, la aceptacion de criticas, el uso efectivo de las redes sociales,

la preparacion y el enfoque claro en metas coherentes.

El Focus Group revela que el éxito en el negocio de cafeterias tematicas esta
intrinsecamente relacionado con la pasion, compromiso, conocimiento, la autenticidad, la
calidad de productos y la atencion al cliente. Los emprendedores han superado desafios

significativos al centrarse en estas areas y estan optimistas sobre el futuro de sus negocios.



2.2 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL
2.2.1 FODA CRUZADO
Tabla 1l

Matriz FODA de CJG Coffee, Food & Desserts.
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SECTOR INTERNO

SECTOR EXTERNO

FORTALEZAS
F1- Dindmicas fortalecedoras del branding.
F2- Ubicacion
F3- Personal altamente capacitado.
F4- Diversos productos a la venta.
F5- Alto nivel de servicio y atencion.
F6- Promociones en dias selectivos.
F7- Innovacion de productos.
DEBILIDADES
D1- Poca participacion en redes sociales.
D2- Capacidad instalada limitada.
D3- Cantidad de personal escaso.
D4- Sin presencia en delivery.
D5- No existe menu online.
D6- Reducido mercado.

POSITIVOS

NEGATIVOS

OPORTUNIDADES
O1- Crecimiento exponencial
O2- Bebidas en constante innovacion.
O3- Apropiarse del 5% de la cuota de mercado.
O4- Aumentar el posicionamiento en redes sociales.
O5- Implementacion de mend online.
O6- Proponer el servicio a domicilio.
07- Renovacion de dinamicas fortalecedoras del branding.
AMENAZAS.
Al- Inestabilidad econdémica y juridica.
A2- Cambios climaticos.
A3- Numerosa competencia.
A4- Inestabilidad de insumos proporcionados por proveedores.
A5- Competencia diversa.
A6- Competencia agresiva.

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacion N°30E.



50

2.2.1.1 MATRIZ FODA CRUZADO.

Tabla 2

Matriz FODA cruzado de CJG Coffee, Food & Desserts.

VARIABLE

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1
F2
F3
F4
F5
F6
F7
D1
D2
D3
D4
D5
D6
D7

OPORTUNIDADES AMENAZAS
o1 02 03 04 05 06 o7 Al A2 A3 A4 A5 A6
F201
F506
F7A7 F7A5 F7A6
D105 D1A3
D401 D4A6
D5AS5

A7

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacion N°30E.

2.2.1.2 ESTRATEGIAS DE MATRIZ FODA.

1- Estrategia fortalezas - oportunidades FO.

F201- Proyectar un crecimiento exponencial con presentaciones especiales los fines
de semana y dias festivos de diferentes tematicas de animes, K-Pop y K-Dramas o
cantantes nacionales de este rubro, asimismo, realizando diferentes dindmicas.
F506- Ubicar a CJG Coffee, Food & Desserts en la plataforma de pedidos ya, de tal

manera que el servicio sea apegado a las necesidades del cliente.
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F707- Establecer precios accesibles y atractivas presentaciones de animes, K-Pop,
K-Dramas y karaoke ya que esto sera totalmente viable aprovechar este mercado
descuidado.

2- Estrategia fortalezas - amenazas FA.

F7A5- Al consolidar una parte significativa de la cuota prevista y al mismo tiempo
implementar precios accesibles, se puede contribuir a la generacion de una demanda
sostenible a largo plazo.

F7A6- Dada la fuerte competencia existente sera importante ejecutar bajo una
temaética asiatica el negocio lo cual, de esta manera, se lograra que el valor diferencial
sea facilmente identificable por parte del cliente, al mismo tiempo que se ofrecen
precios accesibles.

3- Estrategia debilidades - oportunidades DO.

D105- Al aumentar la presencia en las redes sociales y mantener una presentacion
atractiva y dindmica para el publico, se puede lograr una mayor notoriedad en la
mente de los clientes.

D401- La implementacion de un método de entrega a domicilio y la disponibilidad
de un menlu en linea fortaleceran aspectos descuidados por la competencia,
proporcionando una ventaja competitiva.

4- Estrategia debilidades - amenazas DA.

D1A3- Una comunicacion efectiva en las diversas redes sociales contribuira a
fortalecer el conocimiento limitado de la cafeteria, por lo que sera fundamental dar la
total claridad sobre lo que se desea proyectar.

D5A5- Implementar un menu online ayudara a dar claridad sobre precios, productos

y demaés que se brinden dentro de las instalaciones.
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2.2.2 DESARROLLO DE 5 FUERZAS DE MICHAEL PORTER

Utilizar las 5 fuerzas de Porter en la investigacion ayudara a comprender el entorno
competitivo, evaluar el atractivo del mercado, identificar oportunidades y desafios, y tomar
decisiones estratégicas mas informadas. Esto brindara una base sélida para el desarrollo y el

éxito de CJG Coffee, Food & Desserts.

1- Amenaza de nuevos competidores entrantes

La entrada de nuevos competidores al mercado de cafeterias tematicas en San
Salvador es BAJA. Puede ser limitada por los conocimientos especializados necesarios en la
cocina, en la cultura, masica, animacion asiatica, asi como identificar el pablico meta para

este tipo de modelo de negocio.

Por otro lado, las relaciones solidas con proveedores confiables y exclusivos, que
brindan acceso a productos de calidad y a precios competitivos, pueden dificultar la entrada
de nuevos competidores. Asimismo, la lealtad de los clientes hacia marcas establecidas y la
satisfaccion general del cliente son factores clave, ya que los nuevos competidores deben

superar estas barreras para atraer y retener a los clientes.

2- Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores para CJG Coffee, Food & Desserts es

ALTA, ya que este tipo de productos necesarios para el mend, son poco comunes en el
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mercado salvadorefio, pero puede ser mitigado a través de la diversificacion de proveedores,

lo que permite tener opciones y reducir la dependencia de un solo proveedor.

El volumen de compra también influye en la relacion con los proveedores, ya que un

mayor volumen puede llevar a obtener mejores precios y condiciones.

Establecer relaciones a largo plazo basadas en la confianza mutua y la colaboracién
en la gestion de la cadena de suministro puede fortalecer la posicion de negociacion y

garantizar un producto de calidad como el que brindara CJG Coffee, Food & Desserts.

3- Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes en el mercado de cafeterias teméticas es
BAJA, este, se ve influenciado por la segmentacion del mercado, ya que CJG Coffee, Food
& Desserts identificard y atendera necesidades especificas de los clientes para ofrecer una

experiencia personalizada, esto hard que aumente la lealtad de los clientes.

La competencia entre los clientes por productos exclusivos puede reducir su poder de
negociacion, pero, la alta competitividad en el mercado reduce el poder para la empresa y
aumenta en el cliente. Sin embargo, al tener productos de calidad, un servicio al cliente
excepcional y una tematica muy particular, con los que se identifica CJG Coffee, Food &

Desserts, influye en el poder de negociacion a favor de la cafeteria.
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4- Amenaza de nuevos productos sustitutos

En el mercado de cafeterias tematicas, la amenaza de un servicio o producto similar
es BAJA y se reduce al destacar el valor Gnico y sentimental de los productos y servicios de

CJG Coffee, Food & Desserts.

Ademas, las tendencias de mercado, como la creciente demanda de productos de
origen asiatico, y la poca explotacion de este nicho, hacen que CJG Coffee, Food & Desserts

tenga ventaja sobre otros productos.

5- Rivalidad entre los competidores.

La rivalidad entre competidores en el mercado de cafeterias tematicas en San
Salvador es BAJA, y se ve influenciado por el poco conocimiento y poco interés que las
personas le prestan a este mercado. La competencia directa de CJG Coffee, Food & Desserts
seran las cafeterias establecidas de empresas extranjeras, sin embargo, CJG Coffee, Food &

Desserts contara con un valor agregado que ninguna de las demas proporciona.

Ademas, los precios competitivos juegan un papel crucial, ya que la capacidad de
brindar precios atractivos, descuentos por volumen y promociones especiales puede influir
en la preferencia de los clientes. Por ultimo, la calidad de los productos y envasado de calidad

es esencial para diferenciarse de la competencia y construir una solida base de clientes leales.



2.2.3 DESARROLLO DE PEST

Figural

(an)

Factores Politicos

- -

Impuestos que
afecten directamente
a cafeterias con
tematicas asiaticas

Restricciones a la

movilidad debido a

un nuevo brote de
COVID - 19.

Controles y
reglamentos de
comercio electrénico
en el pais.

Nuevo reglamento en
reparticion de rutas o

servicios de delivery.

.|||F

Factores
Econdmicos

) - -

Desempleo.

Poder adquisitivo de
los clientes.

Poco consumo de
bebidas, comidas y
postres con tematica

asiatica en el area
metropolitana de San

Salvador.

Inflacion.

El nivel de
crecimiento
econdmico en el
sector

Andlisis PEST CJG Coffee, Food & Desserts.
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Factores Sociales

Nuevos habitos de
consumo de bebidas,
comida y postres con

tematica asiatica en

los clientes.

Desconfianza de los
clientes al momento
de solicitar un pedido
por medio de redes
sociales o servicios
de delivery.

La creciente
conciencia sobre la
cultura asiatica y
como esta influye en
los comportamientos
de compra.

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacion N°30E.

|
|
i
|
/" Auge de las redes \
sociales.

Desarrollo de
marketing en las
redes sociales.

Los avances
tecnoldgicos en la
produccion de
bebidas, comidas y
postres con temética
asiatica que pueden
mejorar la eficiencia
de produccién y la
calidad de los
productos.

Comercio

Electrénico.
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2.3 CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

El panorama situacional que brindan las diferentes herramientas es definitivamente
relevante, ya que facilita parametros claves donde se debe mejorar la rentabilidad del
negocio, considerando factores econdmicos, politicos, juridicos ecologicos, legales y
principalmente digitales que ayuden a ejecutar de la mejor manera el proyecto, arraigado

totalmente de la mejor toma de decisiones.

El conocer la incidencia que tienen los proveedores, clientes y competidores respecto
al precio, calidad y distribucion del producto es esencial para establecer estrategias que se
enfoquen en tomar decisiones informadas y enfocadas en la blsqueda de un crecimiento
sostenible y una ventaja competitiva que diferencie al negocio del resto. Es necesario analizar
cuidadosamente la relacion con los proveedores para asegurar el suministro de productos
confiables, asi como entender las necesidades y preferencias de los clientes para establecer
una oferta adecuada. Ademas, es importante evaluar el entorno social y cultural que rodea al
negocio, considerando factores como las tendencias de consumo, el interés en la cultura
asiatica y todo lo que influye como gustos y preferencias en musica como el K-Pop,
animaciones, K- Dramas, etc. Con esta informacion, CJG Coffee, Food & Desserts podra

desarrollar estrategias solidas que le permitan destacarse en el mercado.

Ademas, CJG Coffee, Food & Desserts al poseer conocimiento en la cultura asiatica
y como se desarrolla dentro del pais es adaptable al mercado ya que también posee gran
variedad bebidas frias o calientes, comida y postres tematicos que los clientes adquieren

constantemente en su local por lo que adentrarse en el comercio electronico es una forma de



57

adquirir mas participacion en el mercado; todo esto por medio de estrategias y tomando en

cuenta los resultados del diagndstico situacional.

2.4  LIENZO CANVAS

El Business Model Canvas o modelo Canvas se compone de nueve bloques o

secciones clave, que se organizan en un formato visual en forma de lienzo. Cada bloque

representa un aspecto esencial del modelo de negocio y se interrelacionan entre si.

SOCIOS CLAVE

Proveedores de
ingredientes claves para
1a elaboracion de los
alimentos ¥ bebidas.

ACTIVIDADES
CLAVES

Preparacion de las
bebidas frias o calientes,
comida y postres.

Creacion de contenido

Fabricantes de vasos y ealased de medios.
platos tematicos. Constante capacitacion
Imprentas.
Transportistas del RECURSOS CLAVE
preducto terminado.
Empleados
capacitados.
Tecnologia.
Recursos economicos.
ESTRUCTURAS DE COSTOS
«  Salarios
*  Almacenamiento
#«  Distribucion
*  Programas Web
+ MNantenimiento
«  Publicidad
Figura 2

PROPUESTA DE
VALOR

Experiencias (nicas en
el segmento de
cafeterias con tematica
asiafica.

Creacion de un meni
online que oferte los
servicios de CIG
Coffee, Food &
Desserts por medio de
delivery en empaque
Onicos con tematicas
asiaticas.

MODELO CANVAS

RELACION CON SEGMENTO DE
CLIENTES MERCADO
Interaccion por medio Hombres v mujeres de
recomendaciones en el 15 a 45 afios que viven
ment v atencion en el drea
personalizada al cliente metropolitana de San
cuando s& COmMUNICA por Salvador vy tienen
medio de redes sociales. interés en la cultura
asiatica que gusten de
1as bebidas frias v
calientes, comida v
B postres con tematicas
) asiaticas v que ademas
Redes sociales. e A T
ambiente con misica

Servicio de Delivery
por medio de
plataformas moviles ¥
nimero de WhatsApp
de CIG Coffee, Food &
Desserts.

K-Pop, K-Dramas ¥
Animes.

FUENTES DE INGRESOS

+  Venta de bebidas frias o calientes con tematica asiatica.
*  Venta de comida con tematica asiatica.

»  Venta de postres con tematica asiatica.

+  Venta de boletos para uso del karacke.

-

Venta de promocionales con tematica asiatica como
posters, llaveros, tazas, etc.

Business Model Canvas para el Modelo de Negocio Digital CJG Coffee, Food & Desserts.

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacion N°30E.
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CAPITULO Il PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO: CJG COFFEE, FOOD &

DESSERTS.

El siguiente capitulo detalla el modelo de gestion del negocio, donde se expone los
productos que se brindaran, sus caracteristicas, la propuesta del valor y el mercado hacia
quien se encuentra dirigido; por otra parte, se detalla la estructura organizacional de los
distintos departamentos por medio de la asignacién de autoridades para la toma de decisiones.
Ademas, se ejecuta un plan presupuestario que permite conocer cada uno de los gastos,
ingresos e inversiones del proyecto a largo plazo con la finalidad de evitar problemas a futuro

e implementar cambios en caso de ser necesarios.

3.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Nombre del Negocio

CJG Coffee, Food & Desserts

Informacion general

Nombre del representante del negocio: Gabriela Nicole Sanchez Carpio

Nombre del negocio: CJG Coffee, Food & Desserts

Giro del Negocio: Cafeteria, Venta de bebidas frias y calientes, postres y comida.
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3.2 MARCO ESTRATEGICO

3.2.1 MISION

Brindar comodidad y accesibilidad a los clientes, permitiéndoles explorar y disfrutar
de una amplia variedad de sabores asiaticos desde la comodidad de sus hogares u oficinas, al
mismo tiempo que se promueve una comunidad en linea que tiene el gusto por los sabores y

tendencias asiaticas.

3.2.2 VISION

Convertirse en una cafeteria que brinde una experiencia digital integral y envolvente,
que permita a los amantes de la gastronomia asiatica la oportunidad de explorar, descubrir y
deleitarse con una variedad de sabores asiaticos distintivos. Al mismo tiempo, desarrollar
una comunidad en linea dindmica que fomente la diversidad y el entusiasmo por la cocina

asiatica.

3.2.3 VALORES

Autenticidad: Compromiso con la autenticidad de los sabores, técnicas y
experiencias culinarias asiaticas, proporcionando a los clientes una verdadera inmersion en

la cultura.
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Calidad: Enfocarse en la calidad de los ingredientes y productos, asegurando que
cada plato o bebida refleje los estandares mas altos de excelencia en sabor, presentacién y

frescura.

Hospitalidad: Brindar un servicio calido, amable y acogedor, reflejando la
tradicional hospitalidad asiatica y asegurando que cada cliente se sienta bienvenido y

atendido durante su visita o experiencia en las plataformas digitales.

Innovacién: Fomentar la creatividad y la innovacion en la presentacion de platos y
bebidas, ofreciendo interpretaciones Unicas y modernas de la cocina asiatica sin comprometer

la autenticidad de los sabores tradicionales.

Sostenibilidad: Compromiso con précticas comerciales sostenibles y responsables
que respeten el medio ambiente y apoyen a las comunidades locales, utilizando ingredientes

y productos que sean éticos y respetuosos con el medio ambiente siempre que sea posible.

3.24 OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Ser un modelo de negocios digital de una cafeteria tematica referente a la gastronomia
asiatica, creando una experiencia de usuario que atraiga a una base de clientes mas amplia 'y
fomente una comunidad en linea comprometida, con el fin de impulsar el crecimiento de la
marca, aumentar la participacion de los clientes y expandir las ventas a través de medios

digitales.
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OBJETIVOS ESPECIFICOS

3.25

Desarrollar contenido atractivo y de alta calidad en redes sociales y en el sitio web de
la cafeteria, que destaque la autenticidad de la gastronomia asiatica y fomente la
participacion de la comunidad en linea.

Mejorar la experiencia del usuario en el servicio de delivery y el sitio web de la
cafeteria, asegurando una navegacion intuitiva, una interfaz atractiva y opciones de
pedido faciles de usar para los clientes en linea.

Establecer relaciones solidas con influencers de alimentos en redes sociales, a través
de colaboraciones, resefias y eventos en linea que ayuden a ampliar el alcance y la

credibilidad de la marca.

METAS

Posicionar a CJG Coffee, Food & Desserts como una marca lider de cafeterias con
tematica asiatica en el mercado salvadorefio que brinda bebidas, platillos y servicio
de calidad en sus primeros 3 meses usando sus plataformas digitales.

Publicar al menos tres publicaciones de calidad por semana en las redes sociales, que
resalten la autenticidad de la gastronomia asiatica y promuevan la participacion de la
comunidad en linea.

Establecer colaboraciones con al menos tres influencers de alimentos asiaticos en el
primer afio, organizando eventos en linea y promociones conjuntas que generen

exposicion y credibilidad adicional.
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- Obtener la fidelizacion de los consumidores, por medio de promociones exclusivas
para clientes en linea cada mes, que incluya descuentos, regalos o contenido

adicional.

3.3 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

Tabla 3

Productos disponibles en el menu clasificados por categoria

ENTRADAS:
- Dedos de queso - Onigiri

PLATO FUERTE:

- Sopa Ramen - Sopa de Kimchi - Pastel de arroz
POSTRES:

- Caramel mochis - Mochi Ice cream Premium

- Ichigo Daifuku - Dorayaki - Pie de chocolate
- Mochi Donut - Taiyakis

- Mochi Ice Cream - Pie de Limon

BEBIDAS FRIAS Y CALIENTES

-Té - Ice Taro Milk - Capuchino
- Pifia colada - Té Verde - Café Latte
- Limonada - Té de Chai - Extras

- Limonada especial - Café americano

- Dalgona - Café coreano

Fuente. Elaboracidn propia del grupo de especializacion N°30E.
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3.4 VENTAJA COMPETITIVA

La cafeteria CJG, dentro del mercado buscara obtener su ventaja competitiva a traves
de la diferenciacion y se centrard en un determinado grupo de personas con exclusividad
sobre el anime, k-dramas y mausica asiatica; una tematica totalmente diferente a las

tradicionales, basada en tres elementos: precios, calidad y experiencia.

3.5 PLAN ORGANIZACIONAL

a. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE LA EMPRESA

Figura 3

Organigrama del negocio CJG Coffee, Food & Desserts

CJG COFFEE, FOOD & DESSERTS

GABRIELA CARPIO
GERENCIA GENERAL
JOSE SIBRIAN CARLOS ORELLANA GABRIELA CARPIO
GERENCIA DE GERENCIA GERENCIA DE
VENTAS ADMINISTRATIVA MERCADEO
|

JOSE SIBRIAN CARLOS ORELLANA CARLOS ORELLANA

DISTRIBUCION Y CONTADOR TECNICO DE SOPORTE
LOGISTICA WER

JOSE SIBRIAN

GABRIELA CARPIO
TALENTO HUMANO

PUBLICIDAD

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacion N°30E.
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b. ORGANIZACION DE GESTION Y RECURSOS HUMANOS

Tabla 4

Areas de gestion y recursos humanos

Area de gestion Responsabilidades. Habilidades Cantidad de ¢Quién lo hara?
requeridas. personal.

Talento Humano  La Unidad de recursos Capacidad de Una persona. Personal con
humanos es el analisis, experiencia en el
encargado de disefiary ~ organizacion, area de recursos
analizar los puestos de identificar humanos.

trabajo, reclutamiento y
seleccionar personal,
actividades de
formacion y desarrollo

talentos, etc.

de personal.
Compensacion y
beneficios.

Mercadeo. Ejecutar todas las Habilidades de Una persona. Persona con
actividades de comunicacion, experiencia en
promocion y persuasion, mercadeo.
posicionamiento de redaccion y
marca. conocimiento

social.

Ventas. Ejecutar las Liderar, saber Una persona. Persona egresada
proyecciones mas trabajar en con experiencia en
acertadas, asi como equipo, ventas.
velar por el adaptabilidad al
cumplimiento de metas.  cambio.

Compras. Coordinar las politicas Habilidades de Una persona. Persona con
de compras, asi como negociacion, experiencia en
identificar a los mejores  numérica, compras.
proveedores. comunicacion y

liderazgo.

Finanzas. Tener un control de Habilidades Una persona. Profesional de la
completo del flujo del numericas contabilidad.
dinero, realizar informes  contables,

de ganancias,
rendimiento, etc.

organizacion y
capacidad de
analisis.

Administracién

Realizar la
planificacion,
organizacion y control
de la empresa

Habilidades de
comunicacion,
proactivo,
excelente toma
de decisiones y
orientado a
resultados.

Una persona.

Experiencia en
administracién.

Fuente. Elaboracidn propia del grupo de especializacion N°30E.
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c. PROCESO ADMINISTRATIVO

- Proceso de recurso humano: Se estableceran parametros y objetivos especificos
racionales a efecto de atender las principales necesidades en cuanto al talento
humano, siendo eficiente y eficaz, asi mismo, garantizar experiencias laborales
exitosas de cada uno.

- Proceso mercadeo y ventas: a traves de estos departamentos, se busca generar un
uso optimo de cada una de las herramientas de marketing, pues es fundamental
explotar un el verdadero potencial de cada uno de estos departamentos, de tal manera
que la cafeteria sea visible y muy bien posicionada en el mercado, dandose a conocer
a los consumidores lo que la cafeteria CJG significa. Por lo que, se pretende realizar
proyecciones que faciliten obtener ganancias y rendimiento en periodo de tiempo.

- Proceso de compra: para lograr una optimizacion en el proceso logisticos, no
centraremos en un flujo de movimiento fisico que englobara todas aquellas
actividades desde la compra que requiere planificacién y evaluacion de proveedores

que aseguren la mejor calidad, precio y tiempo de entrega.

Una vez teniendo en stocks la materia prima, se procede a calcular la medida adecuada
de materia prima que necesita y el tiempo que conlleva la fabricacion de los productos para

ser entregado al cliente final.

- Proceso administrativo: para CJG, serd un proceso sumamente importante que
permitira ejecutar una adecuada organizacion de los miembros que conformen la
empresa, ademas por medio de este se trazaran los objetivos del negocio digital con

la finalidad de obtener un control de cada una de las actividades realizadas.
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- Proceso de finanzas: a través del departamento de finanzas se requiere planificar,
controlar y alizar todas las operaciones contables que se realicen, a efecto, se dotara
de personal capacitado y con experiencia en la gestion efectiva de los recursos
financieros, por lo que, deberd de realizar actividades y pasos organizados y
estructurados que estan destinados a optimizar el flujo de dinero.

d. IDENTIFICACION Y CARACTERISTICAS DE PROVEEDORES:

En esta parte del proceso sera fundamental contar con una diversidad de proveedores
que proporcionen informacién sobre cada uno de los productos de interés, de tal manera que

permita identificar los que proporcionen mejor:

- Calidad.

- Precio.

- Distribucion.

- Tiempos de entrega.
- Comunicacion.

- Entre otros factores.

e. DESCRIPCION DE PUESTOS DE TRABAJO

Tabla 5

Descripcion de puestos de trabajo

Gerencia general.

A- IDENTIFICACION DEL PUESTO:

Nombre del puesto: GERENCIA GENERAL.

Codigo: GG-01

B- PROPOSITO DEL PUESTO: es la persona encargada de velar por todos los requisitos del
negocio y operaciones de este.

C- PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

1-  Supervisar la operatividad.

2- Establecer politicas y procesos.

3- Asegurarse que los colaboradores se desarrollen de manera productiva y de manera
profesionalmente.
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Gerencia de ventas.

A- IDENTIFICACION DEL PUESTO:

Nombre del puesto: GERENCIA DE VENTAS

Caodigo: GV-01

B- PROPOSITO DEL PUESTO: persona asignada dentro de la empresa para coordinar un equipo
con el proposito de alcanzar el objetivo deseado en el area comercial.

C- PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

1- Definir metas y objetivos de venta.

2- Capacitar al equipo de ventas.

3- Desarrollar estrategias de venta.

4- Monitorear y analizar al equipo de ventas.

Gerencia administrativa.

A- IDENTIFICACION DEL PUESTO:

Nombre del puesto: GERENCIA ADMINISTRATIVA.

Cddigo: GADMON-01

B- PROPOSITO DEL PUESTO: persona encargada de la administracion presupuestaria, recurso
humano y la administracion de materiales y servicios generales.

C- PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

1- Planificar y organizar procesos.

2- ldear modos de optimizar procesos.

3- Contratar y formar personal.

4-  Asignar responsabilidad y espacios en la oficina.

Gerencia de mercadeo.

A- IDENTIFICACION DEL PUESTO:

Nombre del puesto: GERENCIA DE MERCADEDO.

Caodigo: GM-01

B- PROPOSITO DEL PUESTO: establecer y mejorar la imagen de la empresa, a través de
estrategias competitivas que generen el crecimiento en el entorno.

C- PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

1-  Analizar el rendimiento de las campaiias de publicidad.

2- Gestionar el presupuesto de marketing.

3- Liderar de manera efectiva su equipo de trabajo.

Distribucion y logistica.

A- IDENTIFICACION DEL PUESTO:

Nombre del puesto: ENCARGADA DE LOGISTICA.

Codigo: DYL-01

B- PROPOSITO DEL PUESTO: persona encargada de realizar el transporte para la logistica y la

distribucion de productos del lugar de elaboracion, venta o almacenamiento hasta el domicilio del
consumidor final.

C- PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:
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1-  Cumplir con la hora y fecha establecida de la entrega de producto.

Contador.

A- IDENTIFICACION DEL PUESTO:

Nombre del puesto: CONTADOR.

Cadigo: CONTA-01

B- PROPOSITO DEL PUESTO: registrar y controlar los recursos financieros de la empresa,
proporcionando informacion financiera, contable y fiscal a la direccion administrativa, para la
planeacion, organizacion y presupuesto para tomar una excelente toma de decisiones.

C- PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

1-  Ordenar las operaciones de la empresa.

2- Elaboracion de reportes y documentos fiscales.

3- Cumplir con los requerimientos directivos.

4-  Mantener la contabilidad de la empresa al dia.

Técnico en soporte WEB.

A- IDENTIFICACION DEL PUESTO:

Nombre del puesto: TECNICO EN TI.

Cddigo: TSWEB-01

B- PROPOSITO DEL PUESTO: brindar asistencia al equipo y sistema, encargado de solucionar
las fallas que se presenten en cuanto al sistema informatico.
C- PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

1- Brindar asistencia a los empleados.

2- Realizar periédicamente mantenimiento a los equipos.
3- Detectar y reparar las averias en los sistemas.

4-  Correccion de disefio y estilo del sitio web.

5- Reporte de estadisticas.

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacion N°30E.

3.6 PLAN DE MERCADEO

A. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

En la actualidad, el mercado de las cafeterias tematicas en El Salvador es diverso y

prometedor. Sin embargo, muchas de estas cafeterias ain no han aprovechado plenamente
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las ventajas de los modelos de negocio digitales para promover y expandir sus servicios.
Existe una percepcion errénea en parte de los emprendedores que asocia el concepto de
modelo de negocio digital Gnicamente con la presencia en redes sociales y la publicacion de
contenido en linea, esperando que los clientes acudan a sus establecimientos fisicos. Sin
embargo, un modelo de negocio digital implica mucho més que eso; implica la creacion de

una experiencia integral para el cliente.

Los resultados de nuestra investigacion revelan que un porcentaje significativo de los
encuestados (42%) visita cafeterias ocasionalmente, lo que indica un mercado dispuesto a
explorar nuevas experiencias. Para aprovechar esta oportunidad, es fundamental la creacion
de una plataforma digital que ofrezca una experiencia de cafeteria Unica, brindando un

ambiente auténtico, una amplia variedad de opciones de menu y un servicio eficiente.

Cuando hablamos de una plataforma digital, un sitio web es la opcion més efectiva,
ya que un 93% de los encuestados prefiere recibir notificaciones de promociones a través de
las redes sociales. La atencion al cliente es esencial, tanto antes como después de la venta.
Los consumidores desean ser informados sobre las novedades, promociones y eventos
tematicos de las cafeterias, lo que requiere una estrategia sélida de presencia en redes sociales

y un sitio web eficiente.

El mercado de las cafeterias teméticas en El Salvador ofrece oportunidades para la
innovacion y el crecimiento. Los consumidores buscan una experiencia unica y auténtica, y
estan dispuestos a explorar nuevas opciones. Un modelo de negocio digital bien ejecutado
puede satisfacer estas demandas, brindando un ambiente atractivo, promociones atractivas y

un servicio de calidad, lo que puede atraer y retener a los clientes en un mercado competitivo.
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA DE CJG COFFEE, FOOD & DESSERTS

Tabla 6

Analisis de la competencia de CJG Coffee, Food & Desserts.

FAN BASE

Cafeteria con una tematica bien definida, que consiste en resaltar el
anime y el K-POP, tambien ofrecen un menu bastante completo. Su
fuerte son las reservaciones que hacen los clientes, ya sea para poder

celebrar un fecha o personaje favorito.

KAKO

Cafeteria con temaética japonesa, esta se especializa en la creacion o
postres al estilo y sabor que caracteriza al pais nipon. Esto ha hecho que

la cafeteria sobresalga, en este apartado, de las otras.

TAE GU Kl

Restaurante que se especializa en la comida coreana, este ha sido el
bastion por el cual se distingue y ha logrado alcanzar el reconocimiento
que ahora posee. Ademas, con un menu bastante variado, lo cual los hace

bastante tractivo para los clientes.

SAKURAMI

Restaurante que ofrece comida japonesa, el menu es muy completo y se
enfocan en que las personas que visiten ese lugar tengan una experiencia

culinaria similar a la podrian tener en el pais asiatico.

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacion N°30E.
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PRODUCTOS QUE TENDRA DISPONIBLES EN MENU CJG COFFEE, FOOD &

DESSERTS

Tabla 7

Productos que tendra disponibles en menu CJG Coffee, Food & Desserts.

PRODUCTO PRECIO ESTIMADO
ENTRADAS
Dedos queso $4.99
Onigiri $5.25
PLATO FUERTE
Sopa Ramen $6.50
Sopa de Kimchi $8.50
Tokboki (Pastel de arroz) $10.50
POSTRES
Caramel mochis $2.75
Ichigo Daifuku $2.25
Mochi Donut $3.00
Mochi Ice Cream $2.00
Mochi Ice Cream Premium $2.50
Dorayaki $2.75
Taiyakis $250
Pie de Limodn $2.50
Pie de chocolate $2.50
BEBIDAS FRIAS Y CALIENTES
Té $1.25
Pifia colada $2.25
Botella agua $1.00
Limonada $1.00
Limonada especial $1.50
Dalgona $3.75
Ice Taro Milk $3.75
Té verde $3.50
Té de Chai $2.50
Café Americano $1.25
Café al estilo asiatico $4.00
Capuchino $2.75
Café Latte $2.75
Expresso $3.50
Extras $0.75

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacion N°30E.



B. MARKETING MIX

Tabla 8
Manual de marcas “CJG Coffee, Food & Desserts”
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Primera opcién del isologo

Segunda opcién del isologo

COFFEE FOOD DESSERTS

“Sabores magicos, momentos inolvidables.”.
Slogan S1C0%

- Holly Jolly Regular otf (400) Font
- League Spartan

ABCDEFGHIJKLM AaBbCcDdEeFfGg
Tipografia por utilizar NOPQRSTUVWXYZ - HhliJjKkLIMmNn
P ASCOEFGHUKLY Nooorrauiesr
UuVvWwXxYyZz

0123456789 1534567390

L2BS@NH 4= o rzs@1nts

0 #9edd2

0 #0f0d15

Cadigos de color

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacion N°30E
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HABITOS DE COMPRA :QUE PIENSA?

Maria Campos _ ) _ _ .
Explora los comentarios y resefias de chientes Explorar cosas nuevas con amigos, familiares
que ya han ido previamente a los lugares o incluso sola puede llegar a ser divertido.

nuevos que desea probar.

Estudiante . .
y mostrar a la comunidas de sus redes sociales

empleada. investiga previamente que tipo de cosas que esta bien salirse de su zona de confort y
nuevas llaman su atencion para luego ir por probar cosas nuevas.
ellos.

BIOGRAFiA

Es una chica apasionada y divertida, le gusta
explorar diferentes culturas y probar REDES SOCIALES METAS Y OBJETIVOS
diferentes platillos de comida v bebidas.
Las redes sociales mas utilizadas « Probar un platillo tipico de cada pais.
le gusta viajar y escuchar misica con sus . viajar por todo el mundo.

amigos, ama tomar fotografias y crear . probar cosas nuevas
contenido para sus redes sociales. @ ] Lo . :
P @ » invitar a sus familiares y amigos a hacer

cosas nuevas y divertidas.

Edad: 18 afios.
GUSTOS Y AFICIONES USOS REDES SOCIALES

Sexo: Femenino.

Estado civil: Soltera. @ x
O

ARTE FOTOGRAFIA VIAJAR

Pais: El Salvador.

Educacion: Bachillerato. m n

Ocupacién: Estudiante y empleada. GASTRONOMIA LEER MUSICA

Figura 4
Buyer persona femenino

Fuente. Elaboracién propia del grupo de especializacion N°30E



Juan Pérez

Estudiante y
empleado.

BIOGRAFIA

Es un chico estudioso y trabajador que le
gusta hacer ejercicio v tener buenos hibitos
alimenticios.

Le gusta visitar sitios donde el considera son
saludables, también le gusta ver T.V. v jugar
videojuegos.

Edad: 19 afos.

Sexo: Masculino.

Estado civil: Soltero.

Pais: El Salvador.

Educacion: Bachillerato.

Ocupacion: Estudiante y empleado.

HABITOS DE COMPRA

Explora lugares saludables que vendan
comida y postres bajos en azicar y con
tendencias asiaticas va que la gastronomia es
muy saludable al emplear ingredientes de
calidad.

Tiene un excelente gusto musical v cultural.

REDES SOCIALES

Las redes sociales mas utilizadas

©0066

GUSTOS Y AFICIONES
Lo}

&8 F J

2

VIDECIU EGOS SERIES DE TV MUSICA

55 .

o

GASTRONOMIA EJERCICIO ESTUDLAR

:QUE PIENSA?

Explorar lugares con sus amigos y familiares
es su pasion, aunque no se molesta ir solo ¥
buscar cosas nuevas por su cuenta.

METAS Y OBJETIVOS

- Ser estudioso y trabajador.

- Buscar lugares nuevos para comer.

- Ejercitarse diariamente.

- recomendar lugares nuevos a sus
familiares y amigos por redes sociales.

USOS REDES SOCIALES
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Figura 5
Buyer persona masculino

Fuente. Elaboracién propia del grupo de especializacion N°30E
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ESTRATEGIAS DE MARKETING

Tabla 9
Estrategias de Marketing

Estrategia N°1: dinamizacion digital de la marca.

Objetivo: promocionar la marca en las diferentes plataformas digitales.

Tactica: disefiar publicaciones creativas buscando la interaccion del usuario —
empresa.

Descripcion: disefiar diferentes tipos de publicaciones en las plataformas digitales
de la empresa, de tal manera que se busque la mas aceptada interaccion, lo que
conlleva a un mejor posicionamiento de marca.

Duracién: Durante los primeros 6 meses de posicionamiento de la empresa.

Estrategia N°2: Difusion de la marca a traves de influencers reconocidos.

Objetivo: identificar a los influencers salvadorefios méas reconocidos a escala
nacional, buscando la manera de que la marca sea promovida a través de sus
plataformas digitales.

Tactica: exteriorizar un mensaje claro, conciso y positivo de la marca, que
permita ampliar el alcance buscando de que su audiencia conozca sobre algun
producto en especifico.

Descripcion: trasladar un mensaje claro y positivo sobre algin producto de CJG
en especifico, a través de la capacidad comunicativa del influencers en alguna
plataforma determinada.

Duracion: Se hara 2 veces durante 1 mes.

Estrategia N°3: Posicionamiento de la pagina WEB.

Objetivo: disefiar técnicas y mejorar el funcionamiento de la pagina WEB.
Tactica: Posicionamiento de la pagina WEB.

Descripcion: crear ofertas y contenido creativo, de tal manera que resulte
Ilamativo para la audiencia objetivo, buscando mayores visualizaciones.

Duracion: Durante los primeros 5 meses de posicionamiento de la empresa.

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacion N°30E.
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3.7 PLAN DE VENTAS

CICLO DE VENTAS

Prospeccion de ventas: las estrategias que se desarrollen deberan ir enmarcadas
hacia un mismo objetico; cautivar a los clientes potenciales.

Establecer contacto: cuando el cliente muestra el interés por el producto que se
oferta.

Presentacion del producto: se detallan las caracteristicas y atributos que los
productos ofertan. Con el fin de dar a conocer la marca.

Negociacion por ambas partes: se realiza una especia negociacion en el que ambas
partes establecen sus limites.

Aceptacidn de oferta: aceptacion por parte de ambas partes, una en adquirirlo y otra
en venderlo.

Cierre de la venta: se produce en el momento en que se cierra la negociacién por
medio de un intercambio entre ambas partes.

Servicio posventa: seguimiento que se realiza después de haber atendido al cliente,
ya sea en linea o de menara directa y personal. Esto se puede hacer por medio de

encuestas de satisfaccion.



B. PROYECCION DE VENTAS

Tabla 10

Presupuesto de ventas, expresado en unidades correspondiente al periodo de 01 de enero al 31 de diciembre del afio 2024.
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Presupuesto de Ventas expresado en unidades

Para el periodo del 01 de enero al 31 de diciembre del afio 2024

PRODUCTO PRECIO ESTIMADO MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TRIM 4 TOTAL

1 |Dedos queso 4.99 25 28 30 33 37 40 44 38 32 27 41 45 114 421
2 |Onigiro 5.25 20 22 24 27 29 32 35 30 26 22 33 36 91 336
3 |Sopa Ramen 6.5 30 33 36 40 44 48 53 45 38 33 50 54 137 505!
4 |Sopa de Kimchi 8.5 17 19 21 23 25 27 30 26 22 18 28 31 77 286,
5 |Pastelde arroz 10.5 15 17 18 20 22 24 27 23 19 16 25 27 68 252
6 |Caramel mochis 2.75 35 39 42 47 51 56 62 53 45 38 58 63 159 589
7 |Ichigo Daifuku 2.25 20 22 24 27 29 32 35 30 26 22 33 36 91 336
8 |Mochi Donut 3 22 24 27 29 32 35 39 33 28 24 36 40 100 370
9 |Mochi Ice Cream 2 40 44 48 53 59 64 71 60 51 44 66 72 182 673
10 |Mochi Ice Cream Premium 2.5 30 33 36 40 44 48 53 45 38 33 50 54 137 505!
11 |Dorayaki 2.75 20 22 24 27 29 32 35 30 26 22 33 36 91 336,
12 |Taiyaski 2.5 15 17 18 20 22 24 27 23 19 16 25 27 68 252
13 |Pie de Limén 2.5 35 39 42 47 51 56 62 53 45 38 58 63 159 589
14 |Pie de chocolate 2.5 35 39 42 47 51 56 62 53 45 38 58 63 159 589
15 |Té 1.25 45 50 54 60 66 72 80 68 58 49 75 81 205 757
16 |Pifia colada 2.25 25 28 30 33 37 40 44 38 32 27 41 45 114 421
17 |Botella agua 1 25 28 30 33 37 40 44 38 32 27 41 45 114 421
18 |Limonada 1 38 42 46 51 56 61 67 57 49 41 63 69 173 639
19 |Limonada especial 1.5 30 33 36 40 44 48 53 45 38 33 50 54 137 505
20 |Dalgona 3.75 27 30 33 36 40 43 48 41 35 29 45 49 123 454
21 |lce Taro Milk 3.75 30 33 36 40 44 48 53 45 38 33 50 54 137 505
22 |Téverde 3.5 25 28 30 33 37 40 44 38 32 27 41 45 114 421
23 |Té de Chai 2.5 28 31 34 37 41 45 50 42 36 30 46 51 127 471
24 |Café Americano 1.25 35 39 42 47 51 56 62 53 45 38 58 63 159 589
25 |Café Coreano 4 18 20 22 24 26 29 32 27 23 20 30 33 82 303
26 |Cappuchino 2.75 25 28 30 33 37 40 44 38 32 27 41 45 114 421
27 |Café Latte 2.75 35 39 42 47 51 56 62 53 45 38 58 63 159 589
28 |Expresso 3.5 15 17 18 20 22 24 27 23 19 16 25 27 68 252
29 |Extras 0.75 65 72 79 87 95 105 115 98 83 71 108 117 296 1094

825 908 998 1098 1208 1329 1462 1242 1056 898 1367 1491 13880

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacion N°30E.
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Presupuesto de ventas, expresado en ddlares americanos correspondiente al periodo de 01 de enero al 31 de diciembre del afio 2024.

Presupuesto de Ventas expresado en dolares americanos

Para el periodo del 01 de enero al 31 de diciembre del afio 2024

PRODUCTOS PRECIO ESTIMADO MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 4 trimestre

1|Dedos queso $ 4.99 $ 12475|$ 13972 |$ 149.70 |$ 16467 | $ 184.63 |$ 199.60 | $ 219.56 | $ 189.62 |$ 159.68 | $ 134.73|$ 20459 | $ 224.55|$ 563.87 | |$ 2,095.80
2|0ni giro $ 5.25 $ 10500 |$ 11550 |$ 12600 |$ 141.75|$ 152.25|$ 168.00 |$ 183.75|$ 157.50 |$ 13650 |$ 11550 | $ 173.25|$ 189.00 |$ 477.75| |$ 1,764.00
3|Sopa Ramen $ 6.50 $ 195.00 |$ 21450 |$ 234.00 | $ 260.00 |$ 286.00|$ 312.00 |$ 34450 |$ 29250 |$ 247.00|$ 21450 | $ 325.00|$ 351.00|$ 890.50 | |$ 3,276.00
4|Sopa de Kimchi $ 8.50 $ 14450 |$ 16150 |$ 17850 | $ 19550 |$ 21250 |$ 229.50 | $ 255.00 |$ 221.00 [$ 187.00 |$ 153.00 | $ 238.00 |$ 263.50 |$ 654.50 | |$ 2,439.50
5|Pastel de arroz $ 1050 $ 15750 | $ 178.50 | $ 189.00 | $ 210.00 |$ 231.00|$ 252.00 |$ 283.50 |$ 241.50 [$ 199.50 | $ 168.00 | $ 262.50 | $ 283.50 |$ 714.00 | |$ 2,656.50
6|Caramel mochis $ 2.75 $ 96.25|$ 107.25|$ 11550 |$ 129.25|$ 140.25|$ 15400 |$ 170.50 |$ 145.75 |$ 123.75|$ 10450 | $ 159.50 | $ 173.25|$ 437.25| |$ 1,619.75
7|Ichigo Daifuku $ 2.25 $  4500|$ 4950|$% 5400|$ 60.75|$ 6525|$ 7200|$ 7875|$ 6750 |$ 5850|$% 4950 |$ 7425|S5 8100|$ 20475 |$ 756.00
8|Mochi Donut $ 3.00 $ 6600|$ 72.00($ 81.00|$ 87.00|$ 96.00|$ 10500|$ 117.00|$ 99.00 [$ 84.00|$ 72.00|$ 108.00|$ 120.00|$ 300.00 | |$ 1,107.00
9|Mochi Ice Cream $ 2.00 $ 80.00|$ 8800|$ 96.00|$ 106.00|$ 118.00|$ 128.00|$ 142.00|$ 120.00 |$ 102.00|$ 88.00|$ 132.00|$ 144.00 |$ 364.00| |$ 1,344.00
10|Mochi Ice Cream Premiug $ 2.50 $ 7500|$ 8250|$ 90.00|$ 100.00|$ 110.00|$ 12000 |$ 13250 |$ 11250 |$ 9500|$ 8250 |$ 125.00|$ 135.00|$ 34250 |$ 1,260.00
11|Dorayaki $ 2.75 $ 5500|$ 6050|$ 66.00|$ 7425|$ 7975|$ 88.00|$ 9625|$ 8250|$ 7150|$ 6050 |$ 90.75|$ 99.00|$ 250.25| |$ 924.00
12|Taiyaski $ 2.50 $ 3750 |$ 4250|$ 4500|$ 50.00|$ 55.00|$ 60.00|$ 6750|$ 5750 |$ 47505 4000 |$ 6250|$ 6750 |$ 170.00 | |$ 632.50
13|Pie de Limon $ 2.50 $ 8750|$% 9750 |$ 105.00|$ 11750 | $ 127.50 | $ 140.00 |$ 155.00 | $ 13250 |$ 112.50 |$  95.00 |$ 145.00|$ 157.50 | $ 397.50 | | $ 1,472.50
14/|Pie de chocolate $ 2.50 $ 8750|$ 97.50|$ 105.00|$ 11750 |$ 127.50 |$ 140.00 |$ 155.00 |$ 132,50 [$ 112.50 |$ 95.00 | $ 145.00|$ 157.50 |$ 397.50 | |$ 1,472.50
15|Té 3 1.25 $ 5625|$ 6250|$ 6750|$ 75.00|$ 8250|$ 90.00|$ 100.00|$ 85.00|$ 72.50|$ 6125|$ 93.75|$ 101.25|$ 256.25| |$ 947.50
16/Pifia colada $ 2.25 $ 5625|$ 63.00]$ 6750|$ 7425|$ 8325|$ 90.00|$ 99.00|$ 8.50|$ 72.00|$ 6075|$ 92.25|$ 101.25|$ 254.25| |$ 945.00
17|Botella agua $ 1.00 $ 2500|$ 28.00[$%$ 3000|$ 33.00[$ 37.00|$ 40.00|$ 4400|$ 3800|$ 32.00[$ 27.00|$ 41.00|$ 4500|$ 113.00| |$ 420.00
18|Limonada $ 1.00 $ 3800|$% 42.00|$ 46.00|$ 51.00|$ 5600 61.00|$ 67.00|$ 57.00 S 49.00|$ 41.00|$ 63.00|S5 69.00|$ 173.00| |$ 640.00
19|Limonada especial 3 1.50 $  4500|$ 4950|$ 5400|$ 60.00|$ 6600|$ 7200 7950|$ 67.50|$ 57.00($ 49.50|$ 75.00|$ 81.00|$ 20550 |$ 756.00
20|Dalgona $ 3.75 $ 101.25|$ 11250 |$ 123.75|$ 13500|$ 150.00|$ 161.25|$ 180.00|$ 153.75|$ 131.25|$ 108.75|$ 168.75|$ 183.75|$ 461.25| |$ 1,710.00
21/Ice Taro Milk $ 3.75 $ 11250 |$ 123.75|$ 13500 |$ 150.00 |$ 165.00 |$ 180.00 |$ 198.75|$ 168.75|$ 14250 |$ 123.75|$ 18750 |$ 20250 |$ 513.75| |$ 1,890.00
22|Té verde $ 3.50 $ 8750|$ 98.00|$ 105.00|$ 11550 |$ 129.50 |$ 140.00 |$ 154.00 |$ 133.00 [$ 112.00|$ 94.50 | $ 14350 |$ 157.50 |$ 395.50 | |$ 1,470.00
23|Té de Chai $ 2.50 $ 7000($ 7750|$ 85.00|$ 9250 |$ 10250 |$ 112,50 [$ 125.00|$ 10500 [$ 90.00|$ 75.00 |$ 115.00|$ 12750 |$ 317.50 | |$ 1,177.50
24|Café Americano 3 1.25 $ 4375|$ 48.75|$ 5250 |$ 5875|$% 63.75|$ 7000 |$ 7750|$ 66.25|$ 56.25|% 4750 |$ 7250|$ 7875|$ 198.75| |$ 736.25
25|Café Coreano $ 4.00 $ 7200|$ 80.00|$ 8800|$ 96.00|$ 10400|$ 116.00|$ 12800|$ 108.00|$ 92.00|$ 80.00|$ 120.00|$ 132.00|$ 332.00| |$ 1,216.00
26|Cappuchino $ 2.75 $ 6875|$ 77.00|$ 8250|$ 90.75|$ 101.75|$ 110.00 |$ 121.00|$ 10450 |$ 88.00|$ 7425|$ 112.75|$ 123.75|$ 31075 |$ 1,155.00
27|Café Latte $ 2.75 $  9625|% 107.25|$ 11550 |$ 129.25|$ 140.25|$ 154.00 |$ 17050 | $ 14575 |$ 123.75|$ 10450 |$ 159.50 | $ 173.25|$ 437.25| | $ 1,619.75
28|Expresso $ 3.50 $ 5250|$ 59.50|$ 63.00|$ 70.00[$ 77.00|$ 8400 9450|$ 80.50|$ 66.50|$ 56.00|$ 87505 9450|$ 238.00 | |$ 885.50
29|Extras $ 0.75 $ 4875|$ 54.00|$ 59.25|$ 6525|$% 71.25|$ 78.75|$ 8625|$ 7350|$ 62.25|$ 5325|$ 81.00|$ 87.75|$ 222.00| |$ 821.25

$2,330.25 | $ 2,590.22 | $ 2,809.20 | $ 3,110.42 | $ 3,415.38 | $ 3,727.60 | $ 4,125.81 | $ 3,523.87 | $ 2,983.93 | $ 2,529.73 | $ 3,858.34 | $ 4,205.05 $ 39,209.80

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacion N°30E.



Tabla 12

Presupuesto de ventas, expresado en unidades correspondiente al periodo de 01 de enero al 31 de diciembre del afio 2,3,4 y 5.
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de Ventas

en

Para el periodo del 01 de enero al 31 de diciembre del afio 2, 3,4y 5

PRODUCTO PRECIO ESTIMADO trimestr 1 afio 2 trimestr 2 afio 2 trimestr 3 afio 2 trimestr 4 afio 2 | totalafio 2 | trimestr 1 afio 3 trimestr2afio3 | trimestr3afio3 | trimestr4afio3 | total afio 3 afio 4 afio 5 total
1 Dedos queso S 4.99 87 96 105 116 403 83 91 100 110 383 402 422 1611
2 Oni giro S 5.25 70 76 84 93 323 66 73 62 52, 253 303 334 1213
3 Sopa Ramen S 6.50 104 115 126 139 484 99 109 93 79 379 455 501 1819
4 Sopa de Kimchi S 8.50 59 65 71 79 274 56, 62 52 45 215 258 284 1031
5 Pastel de arroz $ 10.50 52 57 63 69 242 50 54 46 39, 190 228 250 910
6 Caramel mochis $ 2.75 122 134 147 162 565 116 127 108 92 443 531 584 2122
7 Ichigo Daifuku $ 2.25 70, 76, 84 93 323 66 73 62 52 253, 303 334 1213
8 Mochi Donut $ 3.00 76 84 93 102 355, 73 80, 68 58 278, 334 367 1334
9 Mochi Ice Cream S 2.00 139 153 168 185 645 132 145 123 105 506 607 668 2426
10 Mochi Ice Cream Premiur $ 2.50 104 115 126 139 484 99 109 93 79 379 455 501 1819
11 Dorayaki S 2.75 70 76! 84 93! 323 66! 73 62 52 253 303 334 1213
12 Taiyaski S 2.50 52 57 63 69 242 50, 54 46 39, 190 228 250 910
13 Pie de Limén $ 2.50 122 134 147 162 565 116 127 108 92 443 531 584 2122
14 Pie de chocolate $ 2.50 122 134 147 162 565 116 127 108 92 443 531 584 2122
15 Té $ 1.25 156 172 189 208, 726 149 163 139 118 569 683 751 2729
16 Pifia colada $ 2.25 87 96 105 116 403 83 91 77 66 316 379 417 1516
17 Botella agua S 1.00 87 96 105 116 403 83 91 77 66 316 379 417 1516
18 Limonada S 1.00 132 145! 160 176 613 125 138 117 100 481 577 634 2304
19 Limonada especial S 1.50 104 115 126 139 484 99! 109 93 79 379 455 501 1819
20 Dalgona S 3.75 94 103 114 125 436 89 98 83 71 341 410 451 1637,
21 Ice Taro Milk $ 3.75 104 115 126 139 484 99 109 93 79 379 455 501 1819
22 Té verde $ 3.50 87 96 105 116 403 83 91 77 66 316 379 417 1516|
23 Té de Chai $ 2.50 97 107 118 130 452 92 102 86 73 354 425 467 1698
24 Café Americano $ 1.25 122 134 147 162 565 116 127 108 92 443 531 584 2122
25 Café Coreano S 4.00 63 69 76 83 290 59 65 56 47 228 273 300 1092
26 Cappuchino S 2.75 87 96 105 116 403 83 91 77 66 316 379 417 1516|
27 Café Latte S 2.75 122 134 147 162 565 116 127 108 92! 443 531 584 2122
28 Expresso $ 3.50 52 57 63 69 242 50 54 46 39, 190 228 250 910
29 Extras $ 0.75 226 248 273 301 1048 215, 236 201 171 822 986 1085 3942
13307 10499 12541 13775 50122
2867 3154 3469 3816 2724 2996 2570 2209

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacién N°30E.



Tabla 13
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Presupuesto de ventas, expresado en ddlares americanos correspondiente al periodo de 01 de enero al 31 de diciembre del afio 2,3,4y

5.

Presupuesto de Ventas expresado en dolares americanos

Para el periodo del 01 de enero al 31 de diciembre del afio 2, 3,4y 5

Producto Precio estimado trimestr 1 afio 2 | trimestr 2 afio 2 | trimestr 3 afio 2 | trimestr 4 afio 2 total afio 2 trimestr 1 afio 3 | trimestr 2 afio 3 | trimestr 3 afio 3 | trimestr 4 afio 3 total afio 3 afio 4 afio 5 total
1 |Dedos queso $ 4.99 $ 43413 [ $ 479.04 [ $ 523.95 | $ 578.84 | $ 2,015.96 | $ 41417 | $ 454.09 | $ 499.00 [ $ 548.90 | $ 403192 [$ 200598 [$ 2,105.78 | $ 10,159.64
2 |onigiro $ 5.25 $ 367.50 | $ 399.00 [ $ 441.00 | $ 488.25 | $ 1,695.75 | $ 346.50 | $ 383.25 | $ 325.50 [ $ 273.00 | $ 132825 |$ 1,590.75|$ 1,753.50 |$  6,368.25
3 |Sopa Ramen $ 650 |$ 676.00 | $ 747.50 | $ 819.00 | $ 903.50 | $ 3,146.00 | $ 643.50 | $ 708.50 | $ 604.50 | $ 513.50 | $ 2,470.00 | $  2,957.50 | $ 3,256.50 | $ 11,830.00
4 |Sopa de Kimchi $ 8.50 $ 501.50 | $ 552.50 | $ 603.50 | $ 671.50 | $ 2,329.00 | $ 476.00 | $ 527.00 | $ 442.00 | $ 382.50 | $ 1,827.50 | $  2,193.00 | $ 2,414.00 | $  8,763.50
5 |Pastel de arroz $ 1050 | |$ 546.00 | $ 598.50 [ $ 661.50 | $ 724.50 | $ 2,530.50 | $ 525.00 | $ 567.00 | $ 483.00 [ $ 409.50 | $ 1,984.50 [ $  2,394.00 | $ 2,625.00 | $  9,534.00
6 _|Caramel mochis $ 2.75 $ 335.50 | $ 368.50 | $ 404.25 | $ 445.50 | $ 1,553.75 | $ 319.00 | $ 349.25 | $ 297.00 | $ 253.00 | $ 1,218.25 | $  1,460.25 |$  1606.00 [$  5,838.25
7 |ichigo Daifuku $ 2.25 $ 157.50 | $ 171.00 | $ 189.00 | $ 209.25 | $ 726.75 | $ 148.50 | $ 164.25 | $ 139.50 | $ 117.00 | $ 569.25 [$  681.75|$ 75150 | $  2,729.25
8 |Mochi Donut $ 3.00] |$ 228.00 | $ 252.00 [ $ 279.00 | $ 306.00 | $ 1,065.00 | $ 219.00 | $ 240.00 | $ 204.00 [ $ 174.00 | $ 837.00 [$  1,002.00 [$ 1,101.00 | $  4,005.00
9 [Mochi Ice Cream $ 2.00 $ 278.00 | $ 306.00 | $ 336.00 | $ 370.00 | $ 1,290.00 | $ 264.00 | $ 290.00 | $ 246.00 | $ 210.00 | $ 1,010.00 [ $ 1,214.00 | $ 1,336.00 | $  4,850.00
10 [Mochi Ice Cream Premium $ 250 |$ 260.00 | $ 287.50 [ $ 315.00 | $ 347.50 | $ 1,210.00 | $ 247.50 | $ 272.50 | $ 232.50 [ $ 197.50 | $ 950.00 [$  1,137.50 [$ 1,252.50 | $  4,550.00
11 |Dorayaki $ 2.75 $ 192.50 | $ 209.00 | $ 231.00 | $ 255.75 | $ 888.25 | $ 181.50 | $ 200.75 | $ 170.50 | $ 143.00 | $ 69575 |$  833.25|$ 91850 |$  3,335.75
12 [Taiyaski $ 250 |$ 130.00 | $ 142.50 | $ 157.50 | $ 172.50 | $ 602.50 | $ 125.00 | $ 135.00 | $ 115.00 | $ 97.50 | $ 47250 [$  570.00 [$  625.00 | $  2,270.00
13 |Pie de Limén $ 250 |$ 305.00 | $ 335.00 [ $ 367.50 | $ 405.00 | $ 1,412.50 | § 290.00 | $ 317.50 | $ 270.00 [ $ 230.00 | $ 1,107.50 | $ 1,327.50 | $ 1,460.00 | $  5,307.50
14 |Pie de chocolate S 250 |$ 305.00 | $ 335.00 | $ 367.50 | $ 405.00 | $ 1,412.50 | $ 290.00 | $ 317.50 | $ 270.00 | $ 230.00 | $ 1,107.50 [ $ 1,327.50 | $ 1,460.00 | $  5,307.50
15 |Té $ 1.25 $ 195.00 | $ 215.00 [ $ 236.25 | $ 260.00 | $ 906.25 | $ 186.25 | $ 203.75 | $ 173.75 | $ 147.50 | $ 71125 [$  853.75|$  938.75|$  3,410.00
16 |Pifia colada $ 2.25 $ 195.75 | $ 216.00 | $ 236.25 | $ 261.00 | $ 909.00 | $ 186.75 | $ 204.75 | $ 173.25 | $ 148.50 | $ 713.25 | $ 852.75 | $ 93825 |$  3,413.25
17 |Botella agua $ 1.00| |$ 87.00 | $ 96.00 | $ 105.00 | $ 116.00 | $ 404.00 | $ 83.00 | $ 91.00 | $ 77.00 | $ 66.00 | $ 317.00 [$  379.00 [$  417.00|$  1,517.00
18 |Limonada $ 1.00| |$ 132.00 | $ 145.00 | $ 160.00 | $ 176.00 | $ 613.00 | $ 125.00 | $ 138.00 | $ 117.00 | $ 100.00 | $ 480.00 [$  577.00 | $  634.00|$  2,304.00
19 |[Limonada especial $ 150 |$ 156.00 | $ 172.50 | $ 189.00 | $ 208.50 | $ 726.00 | $ 148.50 | $ 163.50 | $ 139.50 | $ 118.50 | $ 570.00 [$ 68250 |$ 75150 | $  2,730.00
20 |Dalgona $ 3.75 $ 352.50 | $ 386.25 [ $ 427.50 | $ 468.75 | $ 1,635.00 | $ 333.75 [ $ 367.50 | $ 311.25 [ $ 266.25 | $ 1,278.75|$  1,537.50 | $  1,691.25|$  6,142.50
21 |Ice Taro Milk $ 3.75 $ 390.00 | $ 431.25 | $ 472.50 | $ 521.25 | $ 1,815.00 | $ 371.25 | $ 408.75 | $ 348.75 | $ 296.25 | $ 1,425.00 |$ 1,706.25 |$ 1,878.75|$  6,825.00
22 [Té verde $ 350 |$ 304.50 | $ 336.00 [ $ 367.50 | $ 406.00 | $ 1,414.00 | $ 290.50 | $ 318.50 | $ 269.50 [ $ 231.00 | $ 1,109.50 [ $  1,326.50 | $ 1,459.50 | $  5,309.50
23 |Té de Chai $ 250 |$ 242.50 | $ 267.50 | $ 295.00 | $ 325.00 | $ 1,130.00 | $ 230.00 | $ 255.00 | $ 215.00 | $ 182.50 | $ 88250 |$  1,062.50 | $  1,167.50 | $  4,242.50
24 |Café Americano $ 1.25 $ 152.50 | $ 167.50 | $ 183.75 | $ 202.50 | $ 706.25 | $ 145.00 | $ 158.75 | $ 135.00 | $ 115.00 | $ 553.75 [$  663.75|$  730.00 | $  2,653.75
25 |café Coreano $ 400 [$ 252.00 | $ 276.00 | $ 304.00 | $ 332.00 | $ 1,164.00 | $ 236.00 | $ 260.00 | $ 224.00 | $ 188.00 | $ 908.00 [$  1,092.00 | $ 1,200.00 | $  4,364.00
26 |Cappuchino S 2.75 $ 239.25 | $ 264.00 | $ 288.75 | $ 319.00 | $ 1,111.00 | $ 228.25 | $ 250.25 | $ 211.75 [ $ 181.50 | $ 87175 [$  1,042.25|$ 1,146.75|$  4,171.75
27 |Café Latte $ 2.75 $ 335.50 | $ 368.50 [ $ 404.25 | $ 44550 | $ 1,553.75 | $ 319.00 | $ 349.25 | $ 297.00 [ $ 253.00 | $ 1,218.25 |$  1,460.25 |$ 1606.00 |$  5,838.25
28 |Expresso $ 3.50 $ 182.00 | $ 199.50 | $ 220.50 | $ 24150 | $ 843.50 | $ 175.00 | $ 189.00 | $ 161.00 | $ 136.50 | $ 661.50 | $ 798.00 | $ 875.00 | $  3,178.00
29 |[Extras $ 0.75 $ 169.50 | $ 186.00 | $ 204.75 | $ 225.75 | $ 786.00 | $ 161.25 | $ 177.00 | $ 150.75 | $ 128.25 | $ 617.25[$ 73950 [$  813.75|$  2,956.50
$ 8,102.63 | $ 8,910.04 | $ 9,790.70 | $ 10,791.84 | $ 37,595.21 | $ 7,709.17 | $ 8,461.59 | $ 7,303.00 | $ 6,338.15 | $ 31,927.67 | $ 35,468.48 | $ 38,913.28

$ 143,904.64

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacion N°30E.
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3.8 PLAN FINANCIERO

a. Plan de inversién.

Tabla 14

Presupuesto inicial

Recursos Descripcion Unidad Cantidad Costo Costo Lugar de
de Unitario Total Compra
Medida
Equipos y Mesas con4  Unidades 5 $75.00 $375.00 EPA
Herramientas sillas
Maquinade  Unidades 1 $785.00 $785.00 Amazon
café
Cocina Unidades 1 $1,200.00 $1,200.00 Amazon
Horno Unidades 1 $110.00  $110.00  Amazon
microondas
Computadora  Unidades 1 $1,500.00 $1,500.00 Ishop
Equipo de Unidades 1 $350.00  $350.00 Siman
musica
Ambientacién  Unidades 1 $1,500.00 $1,500.00  Circus
SUBTOTAL $5,820.00
Costos de Legalizacion ~ Emisién de Tarjeta 1 $1.67 $1.67  Ministerio
tarjeta NIT de
Hacienda
Talonario de  Talonarios 2 $25.00 $50.00 Imprenta
Facturas y Sellos
de Hule
SUBTOTAL $51.97

TOTAL DE EQUIPO Y HERRAMIENTAS,  $5,871.97
COSTOS DE LEGALIZACION

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacion N°30E.



Tabla 15

Inversion inicial
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BALANCE INICIAL

ACTIVO
Activo Corriente
EFECTIVO Y EQUIVALENTES

Caja chica

Caja general
BANCOS

Banco

Activo no Corriente

PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO

Mobiliario y equipo de oficina
Maquinaria

Total activo

PASIVO O CORRIENTE
Deuda bancaria a largo plazo

PATRIMONIO
CAPITAL
EQUIPO UES
Total patrimonio

$50.00
$50.00

$200.00

$4,320.00
$1,500.00

$3,000.00

$1,220.00

$300.00

$5,820.00
$6,120.00
$3,000.00

$1,220.00
$1,220.00

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacién N°30E.

b. Estructura de costos

Tabla 16

Estructura de costos

Costo de Costo de Costo .
PRODUCTO | materia prima | mano de Fijo SerV.IC'OS Publicidad | Depreciacién GOSINY MO
T - o bésicos UNITARIO
unitario obra unitario | unitario
Producto X $0.57 $0.63 $0.69 $0.15 $0.04 $0.35 $ 2.43

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacion N°30E (Detallado en anexos).
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c. Flujo de efectivo
Tabla 17

Flujo de efectivo

FLUJO DE EFECTIVO MENSUAL PARA EL ANO 1 FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO
MES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 il 12
Saldo del periodo anterior
INGRESOS
Ingresos por venta $233025 9259022 $280920  $311042 $341538 372760  $412581  $352387  $298393  $252073  $385834  $4.205.05
Total ingresos $233025 9259022 - 280920  $311042 $341538 $372760  $A12581  $352387 9298393 252973 $385834  $4,205.0
EGRESOS
Eqgresos por gastos de operacién $858.00 $94380  $103818  S114200 $125620 136182  $152000 $129200 $L09820  $93347  $142120  $155040

Epesispor g0 de ety M0t ¢ ore gopg s U563 LGB SLM6S Q0I5 SLTEAL SLTT  SLAE LAWY S0

obra
Total de egresos $200475  $220523 242575 $266832 $293515 $322867  $355154  $301881  $2,565.99  §2.18L09  §332069  §362257
Flujo de efectivo proyectado $32550 $385.00 $38345 $44210  $48023  $49893 57427 50506  B4I7.94 834864 $53TED 958248

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacién N°30E.

El flujo de efectico anterior muestra que desde el primer mes la cafeteria tendra flujos

de efectivos positivos, terminando el afio con un total de $582.48 en diciembre.

d. Andlisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio

Rentabilidad
VAN $2442545 TIR 94%

- VAN: El valor actualizado de los pagos futuros de la inversion a la tasa de descuento
elegida, genera beneficios.
- TIR: La TIR es mayor a la tasa minima de rentabilidad, por lo que, es aceptable la

inversion



Tabla 18

Punto de equilibrio en Unidades y Monto

UNIDADES DOLARES
PUNTO DE EQUILIBRIO 374 $1,214.95

800/(3.25-1.11)

COSTO FlJO 800
PRECIO EN VENTA 3.25
COSTO VARIABLE 1.11

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacién N°30E.
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El punto de equilibrio representa el volumen minimo de unidades a producir y vender

para seguir operando sin generar pérdidas; en este caso es de 374, de lo cual se obtendria un

ingreso total de $1,214.95 en unidades monetarias.

e. Estado de Resultados proyectado

Tabla 19

Estado de resultados proyectado

Estado de Pérdidas y Ganancias

Ventas

Costo de los Bienes Vendidos

Utilidad Bruta

Salarios

Agua, gas, electricidad, internet

Publicidad

Depreciacion

Total Gastos Generales y de Administracion
Utilidad Neta

$39,209.80
$ 17,488.80
$21,721.00

$16,239.60

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacion N°30E.



3.9 PLAN DE TRABAJO
Tabla 20

Cronograma de actividades de CJG Coffee, Food & Desserts de abril a noviembre 2023.

Afio 2023
Ne Mes ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE |NOVIEMBRE|
Actividad S1[S2|S3[S4[S1|S2|S3[S4[S1[S2|S3[S4[S1|S2|S3[S4[S1[S2|S3|S4[S1|S2|S3|S4[S1|S2|S3|S54]S1|S2|S3|S4

1 | Asociacion del equipo de trabajo
Designacion de roles dentro del
equipo de trabajo
Definicion de la idea de modelo
3 | de negocio digital "CJG Coffee,
Food & Desserts"
Creacion de la marca, slogan y
paleta de colores.

5 Recopilacion de informacion.

6 Anélisis de la situacion actual

Verificacion del nombre en el

! CNR
8 Desarrollo del plan de modelo de
negocios.
9 Desarrollo del plan de marketing y
ventas.

10 | Desarrollo del plan financiero.

Verificacion de plataformas
11 disponibles para servicio de

delivery

12 Elaboraci6n del sitio web y redes
sociales

13 Puesta en marcha

Fuente. Elaboracién propia del grupo de especializacion N°30E.
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Tabla 21

Indicadores de medicién

INDICADORES DE MEDICION.
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ESTRATEGIA OBJETIVO TACTICA INDICADORES FORMULA
Dinamizacién Promocionar la  Disefar Cantidad de (Me gusta +
digital de la marca en las publicaciones personas que comentarios)
marca. diferentes creativas reaccionan a /
plataformas buscando la publicaciones. Seguidores X
digitales. interaccion del 100
usuario —
empresa.
Difusion de la Identificar a los Exteriorizar un ~ NUmero de (NUmero de
marca a traves influencers mensaje claro,  personas que se personas que
de influencers salvadorefios conciso y encuentran cotizan un
reconocidos. mas positivo de la interesadas en el  producto) /
reconocidos a marca, que producto. el nimero de
escala nacional, permita ampliar seguidores
buscando la el alcance totales.
manera de que  buscando de
la marca sea que su
promovida a audiencia
través de sus conozca sobre
plataformas algun producto
digitales. en especifico.
Posicionamiento  Disefiar Crear ofertasy ~ NUmero de (Namero
del sitio web. técnicas y contenido visitante en el total de
mejorar el creativo, de tal  sitio web. visitantes en
funcionamiento manera que el sitio web)
del sitio web. resulte / (personas
Ilamativo para que
la audiencia reaccionan +
objetivo, seguidores +
buscando visitantes
mayores que no son

visualizaciones.

seguidores)

Fuente. Elaboracion propia del grupo de especializacion N°30E.
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CONCLUSIONES

La investigacion destaca la importancia de que las cafeterias teméticas en EI Salvador
adopten completamente modelos de negocio digital. Esto va mas all& de simplemente tener
presencia en redes sociales y requiere la creacion de una plataforma digital que brinde una
experiencia de usuario completa, destacando la importancia de sitios web y estrategias de
redes sociales efectivas. El mercado de cafeterias teméticas en El Salvador se presenta como
una oportunidad significativa debido a la disposicion del 42% de los encuestados para
explorar nuevas experiencias. Esta demanda se puede satisfacer y atraer a un publico con una
plataforma digital bien ejecutada que ofrezca ambientes auténticos, opciones de menu

variadas y un servicio eficiente.

La atencidn al cliente es crucial tanto antes como después de la venta. Para mantener
informados a los consumidores sobre las novedades, las promociones y los eventos
relacionados con el tema, se requiere una estrategia de presencia en redes sociales sélida. La
fidelizacion de los clientes aumentard significativamente con la interaccion constante en estas

plataformas.

La diferenciacion tematica, como destacar el anime y el K-POP o especializarse en la
comida japonesa 0 coreana, ha sido un factor de éxito, segun el analisis de la competencia.
Ademas, se destacan como practicas exitosas la calidad del servicio y tacticas como la
creacion de reservaciones. La mayoria de las personas prefieren recibir notificaciones de
promociones a través de los sitios web, lo que enfatiza la importancia de enfocar los esfuerzos

digitales en la creacion de los mismos y que estos sean atractivos y funcionales.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda llevar un registro y control de las operaciones, esto con el fin de
registrar operaciones de ventas, compras y costos para el correcto funcionamiento de la
cafeteria no solo a nivel tradicional sino también en la parte digital del negocio para obtener

las verdaderas utilidades de la cafeteria.

Se recomienda a CJG Coffee Food & Desserts implementar por medio de redes
sociales y plataformas WEB un programa de lealtad donde se incentive a los clientes a aportar
comentarios y sugerencias a cambio de promociones dentro del sitio web de la cafeteria esto
con el objetivo de generar contenido de calidad y al mismo tiempo utilizar la informacion
para la toma de decisiones en los lanzamientos de campafas digitales logrando asi el
posicionamiento de CJG Coffee Food & Desserts en la mente de los clientes y potenciales

clientes.

Se recomienda a CJG Coffee Food & Desserts establecer fechas con eventos virtuales
sobre la cultura asiatica en el pais para involucrar a la comunidad y fortalecer la conexién
con los clientes actuales ademas de incentivar a potenciales clientes a formar parte de la
comunidad esto con el fin de incrementar ventas por medio de plataformas digitales y
establecer una atencién al cliente excepcional ya que sera informativo, personalizado y se

resolveran dudas de manera eficiente para la satisfaccion de los clientes.
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ANEXOS

Busqueda en el CNR.

ANTERICRIDAD DE SEMEJANZA EN LA CLASE SOLICITADA

NUMEROC DE PRESENTACION: 20230268955

DISTINTIVG

Clase:
Presentacian

20210323535
Distinivo

Clase:

Presentacion

20130274053
Distinivo

20220344636
Distinivo

Clase:

Presentacion

20200307223
Distintivo

Clase:

Presentacian

20180277736
Distinivo

Clase:

Presentacion

20230350074
Distinivo

CJG COFFEE FOOD &
DESSERTS

DIRECCICN DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDEMTES FONETICOS DE UN SIGHNO DISTINTIVG

01,07,08,09,11,14,18,16,21,25,29,30,31,32,33,35,40,41 43

Fecha Soi Ulimo  Mo.ins. Lbroins.  Fecha Ins.
Estado
12072021 STo4 oE2 oD40s osM 1021
2021197000 CSC COMSEJO SALVADORERD DEL CAFE
11,3043
Facha Sol Uitimo Mo. Ins. Liorons.  Fecha Ins
Estado
11082018 ST32 - - -
2013171626 BOURBON COFFEE ROASTERS
Oems2022 ST44 oS OD437 110172023
2022208261 BOURBON COFFE ROASTERS
14,16,25,28,32 35 41,43
Fecha Sol. Ultimo Mo. Ins. Lo Ins. Fecha Ins.
Estado
24/DBrH20 ST ooasD D0354 14012021
2020188334 JCC
16,29,30,43
Facha Sol Ultimio Mo.Ins. Lo Ins. Facha Ins.
Estado
2911018 STh4 oS DD353 14063019
2018173679 KFC
21,30,40,41,43
Facha Sol Uitimo Mo. Ins. Liorons.  Fecha Ins
Estado
200062023 STh4 oD245 DD448 17TANHI23
2023215916 KOFFEE CHESS

Nacionaldad

Nacionaldad

Nacionaldad

Nacionaldad

Nacionaldad

HORA:  13:31:43
43

PETICIONARIO Tigo
INSTITUTO SALVADORERO DEL CAFE - MO1
I5C
PETICIONARIO Tigo
BOURBCN COFFEE ROASTERS, M1
SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL
VARIABLE - BOURBON COFFEE
ROASTERS, S.A. DE CV.
BOURBCN COFFEE ROASTERS, I
SOCIEDAD ANDNIMA DE CAPITAL
VARIABLE - BOURBON COFFEE
ROASTERS, S.A. DE CV.
PETICIONARIO Tigo
INSTITUTO NACIONAL DE LOS M1
DEPORTES DE EL SALVADOR - INDES
PETICIONARIO Tiga
Kentucky Fried Chickan Intemational M1
Holgings LLC
PETICIONARIO Tigo
CRISOSTOMO PORTILLD, CARLOS M1

ALBERTOD
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FECHA: 1071272023

P

P

WP

WP

P



Recibo de pago de la busqueda en el CNR.

ONR S 2 Centro Nacional de Registros

COMPROBANTE DE PAGO ELECTRONICO No. [ 505507384 ]

Institucion colectora: |ESI=INGINET
URCERTEEETa LR ERGC Ol | 334413120825
ECIIGIENIEE | Gabriela Nicole Sanchez Carpio

(it

SERFINSA

DILGERVIEIETERE R El ) | Registro de la Propiedad Intelectual

Descripcion de acto o contrato a solicitar Monto ($)

BUSAFO Fernnxr$20.00

10/12/2023 13:31:35

REF: 334413120825

Gabriela Nicole Sanche Carpio
= ORIGINAL USUARIO
505507384

Nombre de quien paga

LTotal a pagar en letras : veinte 00/100 dolares -——---—--r—-mm-mmrmmremremnee

Prototipos de redes sociales (Facebook e Instagram)

Instagram

@cafeteriacjg L1 eee

NUEVOS SABORES

Pidelos en linea 99

2 cafeteriacjg

CJG Coffee, Food & Desserts
Comida, bebida y postres asiaticos
(@ hitps://sc17007 wixsite. com/cafeteria-cig

& e

hitps://sc17007 wixsite.com/cafeteria-cjg




Facebook

CJG Coffe, Food & Desserts

Cafeteria tematica

“Sabores magicos, momentos a
inolvidables”

.(EE§
e CJG Coffee, Food & Desserts

cJ 3 3
ST @cafeteriacjg

- eacts x
lnico Informacon  Cucharado Carota GalerinCarreras Mas v b Me gusta Q -
Detalles e Crear publicacis
Un restauranto con autentica comida Coreana y Japonesa =
hecha con autenticos ingredientes importados. fag Fotovideo Q Estoyaqui & Etiquetar amigos

© Pagina - Restaurante

@ (Corewriaen fnea, solata nuestros plaellos par Pedidos Ya

© nuestro sitia WES Veny disfruta de nuestro delicioso Ramen . Compra une y te evas of segundo 3 mitad de precio.
Valida sako para bevar

© Avierto at

& Entrega a domicilio - Consumo en el lugar « Retiro en
el negocio

© Rango de precios - §§

* Calificacion - 4.3 (727 opiniones) @)

Prototipo de sitio web

LINK: Inicio | Cjg Coffee Food Dess (sc17007.wixsite.com)

‘ @ [ | = inicio| g CoffesFood Dess x| 4

89

« G @A ) hitps//sc17007 wixsite.com/cafeteria-cjg o @ oa A @ G WM = @

VY
This site was designed with the WiX.com website builder. Create your website today. w\ Start Now J

ﬁ Log In
5 0 g

Inicio  Contacts ~ Pedidos (Nusvo)  Menis (Nusvo)

CJG COFFEE FOOD
DESSERTS

Sabores mégicos, momentos inolvidables

3



https://sc17007.wixsite.com/cafeteria-cjg

Prototipo de plataformas de delivery

&% )G Coffee, Food &
©ie  Desserts

< Cafeteria

Restaurantes Comercios o 4.4(50) Leer opiniones

7% Delivery
Enviogratis  Descuentos  Envio por PedidosYa

Te llega en Envio Minimo

Denny s Zona Rosa 25 - 40 min $0.5 $399
B 2540 i Eivio $0:2

Juan Valdez Café - Zona Rosa
“"‘" 10-25 min - Envio $0.3

Emma Donuts - Presidente
Plaza

15-30 min - Envio $0.5

Q)G Coffee, Food & Desserts ] o
Sopa Ramen Onigiri
$6.50 $350

25-40 min-En

Cafeterla Uca
0-45 min - Envio $0.75

Otras personas dicen

* % &k

20-35 min - Envio $0.5

% Starbucks - Proceres li oliver

M Ciiroo Rictrd

Posible Kit de marca




Posibles promocionales

Reunién del Focus Group dia 11.09.2023.

[#] Gabriela Nicole Sanchez Carpio (Tu, presentando)

%

SECCION 1: EXPERIENCIA . . @ N
PERSONAL Y EMPRESARIAL & Carlos Antonio A... Epa Larepa Nery Abrego

) X
¢OUE FACTORES 0 z

EXPERIENCIAS PERSONALES Q") k!' G
LES MOTIVARON A

ADENTRARSE EN LA i Graclela Cabafies
INDUSTRIA GASTRONOMICA Y '
LAS COSTUMBRES, DE LA L
CULTURA CON QUE SE
IDENTIFICA SU CAFETERIA? J

Jose Sibrian

18:23 | oud-gmrs-efq H P=5 . fé




Anexos financieros

Inversion inicial

INVERSION INICIAL  -$ 5,871.97

PROYECCION DE INGRESOS 5 ANOS

S 5,481.26 ANO 1
S 5,755.32 ANO 2
S 6,043.09 ANO 3
S 6,345.24 ANO 4
S 6,662.51 ANO 5
Proyeccion de egresos
PROYECCION DE EGRESOS 5 ANOS
) 33,728.54 ANO 1
S 35,414.97 ANO 2
S 37,185.72 ANO 3
S 39,045.00 ANO 4
S 40,997.25 ANO 5
Desglose de costos
Costo fijo: CF/promedio de U S 0.69 Alquiler
Costo de mano de obra S 0.63  $365*2 (2 personas
contratadas)
Costos de operacion y fabricacion S 0.72  Materiales, agua, luz,
internet, etc.)
Publicidad S 0.04
Depreciacion S 0.35
PROMEDIO MENSUAL DE 1157

UNIDADES




