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RESUMEN EJECUTIVO

La idea de negocio Shopping 3-B nacio para ser considerada como una vitrina digital, para
personas que poseen un dispositivo movil o computadora que realizan comercio electrénico, la
tienda en linea Shopping 3-B ofrece productos de diferentes categorias como tecnologia, caballero,
dama, belleza e higiene; 32 son los productos que se ofrecen en total, sin embargo, se agregaran
mas productos al catdlogo en la medida que el negocio crezca, los proveedores son parte de las
alianzas estratégicas, por ello se crearon lazos comerciales con Intel Mega, Lara’s Store, Doctor
Accesorios y otros. Las formas de pago por cada compra a través de la tienda en linea son pago en
efectivo, con tarjeta y transferencia bancaria, este negocio involucra un grado de responsabilidad
y compromiso al momento de realizar una compra por lo cual la segmentacidn de mercado incluye
a personas mayores de edad que cuenten con informacion financiera veridica y confiable, que sean
responsables y que residan en San Salvador. El delivery se realizaba por medio de empresas que
se dedican a ese rubro. Algunas de las herramientas digitales con las que se inicio la publicidad y
asi crear contactos son: Facebook, LinkedIn, WhatsApp y TikTok. Para la puesta en marcha del
proyecto se inicié con 4 empleados y las operaciones con un préstamo bancario de $1,350.00 el
cual se cancelara por pagos con los ingresos que se obtengan del negocio, la cuota mensual para
el pago del préstamo es por un poco méas de $100.00. Segln datos se muestra un gran incremento
en el uso de las plataformas en linea no solo a nivel nacional, sino también a nivel mundial, es por
ello que se realiz6 esta propuesta de negocio en donde se ofrecen productos con un detalle peculiar,
como lo es el precio, encontrando siempre productos en oferta, el fin es llegar a esa poblacion que

gusta utilizar la tecnologia para realizar sus compras desde la comodidad de sus trabajos u hogares.
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INTRODUCCION

El presente trabajo describe la idea de negocio llamada Shopping 3-B, la cual se creé como
una herramienta que facilite a la poblacion salvadorefia el realizar compras a través de una tienda
en linea, ayudando asi a los usuarios a obtener productos que solventen sus necesidades y/o deseos,
se iniciaron operaciones con personas que habitan en el municipio de San Salvador. Poco a poco
la tecnologia ha mostrado como puede ayudar a cumplir objetivos de manera mas practica, es por
es0 que se tomd a bien utilizar la tecnologia y una herramienta como lo es una tienda en linea para
hacer crecer este negocio, al mismo tiempo para solventar demandas que tienen aquellas personas
que han confiado y aprendido a utilizar las plataformas digitales para llevar a cabo procesos de
compras. Los aparatos inteligentes como son los smartphones son los medios por los que las
personas pueden visitar cualquier sitio web y gracias al avance de la tecnologia permite llegar un
poco mas lejos con las ideas de negocio. La pandemia para algunos fue un fenémeno que afectd
sus negocios, pero para otros fue una herramienta que los catapulto a otra etapa y les permitio
obtener un mayor éxito debido a que las personas perdieron el miedo a realizar una compra en
linea. Con esta idea se busco de alguna manera ayudar a las personas, debido a que los productos
publicados en esta tienda en linea serian Unicamente aquellos de los cuales las empresas hubiesen
aplicado algun tipo de descuento, este proceso incluye el delivery del producto hasta donde el
cliente lo solicite. EI negocio se sustent6 en bases legales para una mejor operatividad y mejor

impacto en los clientes.
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CAPITULO I
1. Planteamiento del Problemay Marco Teorico
En esta primer etapa se planted la idea del negocio la cual consiste en brindar productos en
oferta, se delimito el territorio donde se iniciaron operaciones, el cual fue el departamento de San
Salvador, debido a que se facilita la forma de llevar a cabo los procesos, la frecuencia con la que
las personas realizan las compras y que existen empresas dedicadas al delivery, lo que facilita la
entrega del producto al consumidor final, se describen ademaés algunas leyes las cuales se deben
tomar en consideracion en este tipo de negocios como es la Ley de Comercio Electronico, la Ley
de Proteccion al Consumidor y otras. Informacion adicional como la historia y conceptos que

ayudan a entender un poco mas facil el comercio electrénico.

1.1 Planteamiento del Problema
1.1.1 Antecedentes

El internet ha sido uno de los descubrimientos revolucionarios del siglo XX, conforme a
su avance en el tiempo ha demostrado ser una herramienta Util al ser humano, que poco a poco ha
ido transformandose en una necesidad palpable, desde pedir comida, reservar un vuelo, comprar
ropa o calzado, hasta tener una consulta médica es posible hoy en dia, ya no es una locura pensar
que todo lo que antes se podia adquirir en un negocio fisico, ahora puedes encontrarlo de manera
mas variada en el internet, las tiendas en linea son cada vez mas solicitadas, no solo porque puedes
visualizar articulos y precios en el momento que lo desees y desde donde estés, sino también
porque puedes con solo un clic realizar una compra segura de un articulo que te guste y que puede
incluso no encontrarse en tu mismo pais, ademas puedes ver las opiniones de otros usuarios en la
red que pueden darte un panorama de lo que puedes esperar al comprar un determinado articulo o

al solicitar un servicio en la web, por estas ventajas es que las tiendas en linea son cada vez mas
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indispensables y los comercios que antes no contaban con una ventana en la web han invertido en
esta herramienta que los muestra hacia el mundo y les permite aumentar su participacion de
mercado, hoy en dia muchas empresas han aumentado su rentabilidad exponencialmente gracias

al comercio electrénico.

Como el gigante Amazon, que busca facilitar la experiencia de compra, convirtiéndose
por excelencia en la empresa de comercio electronico mas exitosa y rentable del mercado. Al ver
la oportunidad y desarrollo que se puede tener en la web, se planteo la idea de un lugar en donde
se encontraran solo ofertas y cada dia los usuarios descubriran que los productos en este sitio son

de suma importancia para ellos.

1.1.2 Descripcién

Las tiendas en linea se han vuelto una solucion inmediata al deseo de compra de los
internautas, el aumento del tiempo que se consume en internet debe ser aprovechado al punto de
captar este trafico en la web para lograr una venta segura desde una tienda en linea, algo que
beneficie y aumente la rentabilidad de los comercios Online, como lo menciona Dewey, C. The
Washington Post (18 de Agosto 2022) “Los usuarios de internet gastan de las 18 horas que pasan
despiertos un promedio de 6 horas y 43 minutos de su tiempo en su teléfono, tocan su teléfono un
promedio de 2617 veces al dia, mas si son usuarios intensos. Eso es 18 000 veces a la semana.
Casi un millon de veces al afio. Suficiente para que todos esos deslizamientos, golpes, arrastres,
movimientos rapidos y pellizcos se sientan tanto programados como totalmente naturales” estos
datos muestran la oportunidad gigantesca que representa el ser parte del comercio electronico y de
verse representados a través de una vitrina que muestre los productos o servicios a ofrecer. Al
entrar a internet por distraccidn o placer sin tener en mente gastar o invertir en un producto, es una

oportunidad para mostrarle al usuario las cosas que necesita pero que ain no sabe que de verdad
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necesita, este interés puede ser captado y aunque en el momento no se concrete una compra por
parte del usuario, es probable que ya tenga en mente adquirir un articulo que vio publicado en un
anuncio.

Tiendas en linea que en sus inicios fueron negocios pequefios, se han convertido en
empresas solidas, en paises como Espafia se menciona que las tiendas en linea han tenido un auge
enorme “En el segundo semestre de 2022 el comercio electronico superd los 18.190 millones de
euro” (El Pais, Madrid 14 MAR 2023) el tiempo ha solidificado la necesidad de comprar en linea,
no solo porque es mas seguro el realizar una compra desde la comodidad del hogar, sin tener que
exponerse al contacto fisico con otras personas, sino porgue sin necesidad de levantarse del sillon,
la silla o la cama podemos realizar nuestras compras, tengamos o no efectivo, con solo un clic
seleccionando lo que deseamos y que estos articulos sean llevados hasta la puerta de nuestra casa,
sin duda lo que las tiendas en linea pueden ofrecer al consumidor es una experiencia de compra
mucho mas comoda y eficiente, por lo que se concluye que la creacion de una tienda en linea que
ofrezca productos de negocios y emprendedores locales, abre una puerta no solo al desarrollo de
los comercios locales, sino también a que los consumidores tengan una variedad de productos mas
amplia.

1.1.3 Formulacion
Las tiendas y comercio digitales buscan satisfacer necesidades de los usuarios mediante
las herramientas digitales, se busca lograr exponer los productos en la web para que posteriormente

sean seleccionados por los usuarios de las plataformas, por lo que se pretende determinar:

¢ Qué es una tienda o negocio digital?

¢EXiste un segmento de mercado para estos negocios?

¢Puede mejorar la experiencia de compra a través de estos comercios?


https://cincodias.elpais.com/tag/fecha/20230314
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¢Puedo tener una mayor oferta de productos de manera digital que de manera fisica?

¢Puedo comparar los diferentes productos de los diferentes comercios de una manera mas facil y

rapida?

¢ Es seguro realizar una compra por medio de una tienda en linea?

¢Puedo pagar en efectivo o solo de manera electrénica?

1.2 Delimitacion Del Problema
1.2.1 Geografico y Temporal

La investigacion se desarrollé en el departamento de San Salvador especificamente, en un
periodo de tiempo comprendido desde mayo hasta noviembre del 2023, tomando como base
edades entre los 18 a 65 afios enfocado tanto para hombres como mujeres, un rango de edades en
donde se esperaba que las personas se encontraran familiarizadas con el uso de las tecnologias,
especificamente plataformas web o aplicaciones moviles para realizar sus compras o pedidos.

1.2.2 Teobrica

El principal objetivo de esta idea de negocio digital fue crear una tienda en linea donde los
usuarios se sintieran comodos y seguros al realizar sus actividades de compra, para ello fue
necesario contar con una plataforma que reuniese los requerimientos que los consumidores
esperaban que tuviese, ademas de crear una estrategia digital que permitiera lograr un
posicionamiento positivo en el mercado, por lo que fueron seleccionadas bases teoricas

relacionadas al tema, las cuales son:

1. Digital Branding — Daniel Rowles (2018) en esta base tedrica podemos encontrar una guia

practica de como construir una marca online y cuantificarla mediante resultados tangibles,
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que incluye un kit de herramientas actualizado. Su autor, Daniel Rowles, tiene una
experiencia de mas de 20 afios trabajando con clientes de la talla de BBC, VVodafone, Sony

u Oracle.

Estrategias de marketing digital — Fernando Macié (2018) Otro gran referente que nos
servira como un manual perfecto para comprender el alcance del marketing digital en la
actualidad y como utilizarlo para conseguir los mejores resultados en nuestra estrategia

comercial.

Ecommerce. Coémo montar una tienda online... [y que venda! — Antonio Fagundo, Rubén
Bastdon y Valentin Hernandez (2021) Este libro de eCommerce es muy especial, ya que la
idea de escribirlo surgié del MAC Team, un equipo de marketers contra la crisis que,
durante los primeros meses de la pandemia, se reunio periédicamente bajo el paraguas de
MarketingdeCommerce con el objetivo de ayudar a los pequefios empresarios a sobrevivir
a la tormenta perfecta derivada de las nuevas restricciones covid.

Nos presenta una guia a todos aquellos que quieren dar sus primeros pasos en el mundo de
las ventas online pero no saben como empezar, no tienen los recursos de una gran empresa
o simplemente se sienten un poco abrumados ante las posibilidades que ofrece del comercio
electrénico, sin duda alguna la experiencia basada en la realidad en la que aun nos

encontramos inmersos nos motivo a tener esta referencia bibliogréafica.
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1.3 Marco Tedrico

1.3.1 Histérico

El contexto histérico del comercio electrénico muestra que cada afio que pasa incrementa

el flujo de productos que son adquiridos a traves de este tipo de comercio, la crisis sanitaria que

inicio en el 2019 dio paso a que éste proceso 0 “modo de promover productos” creciera a un mas

de manera acelerada, tanto por aquellos que aman la tecnologia y de igual forma por aquellos que

no son fanaticos a esta, sin embargo la necesidad y emergencia sanitaria obligo de alguna forma a

adaptarse a esta nueva forma de adquirir productos.

Basados en la historia el comercio electrénico puede distinguir en 4 generaciones:

Primera generacion

El aporte de (Seoane, 2005) las grandes empresas alrededor del afio 1993 se dieron cuenta
de la importancia que tenia la web y empezaron a crear paginas, donde al principio se
mostraba informacion general sobre las mismas empresas. Luego de las paginas
informaticas las empresas se dedican a mostrar los primeros catalogos y para ese entonces
la pagina web solo servia como medio informativo debido a que aun no se podia realizar
una compra a través de la red.

Es increible como la tecnologia facilita tanto la experiencia del consumidor como la del
proveedor.

Segunda generacion

Segun (Seoane, 2005) menciona que en esta etapa las empresas contemplan la posibilidad
de iniciar negocios directamente por la red. Y en efecto empiezan a aparecer los llamados
“centros comerciales virtuales”. Las empresas que disponian de espacios en infraestructura

y que contaban con esta tecnologia alquilaban espacios a otras tiendas que aln no contaban
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con esa posibilidad. Dentro de los medios de pago que se empezaron a utilizar en esta etapa
fueron los cheques, transferencias y pagos mediante tarjeta electronica. Es aqui donde
aparecen las empresas que se dedican a vender exclusivamente productos y servicios a
través de la red.usu.

e Tercera generacion
En esta generacion se quiere automatizar segun (Seoane, 2005) el proceso de seleccion de
los datos de los productos que son comprados, la solucion que se buscaba era implementar
sistemas de base de datos, junto con aplicaciones web, aqui se dieron los primeros
contenidos dindmicos y empieza a sonar el “marketing en la red”.

e Cuarta Generacion
El contenido es dindmico, generado mediante una aplicacion web a partir de datos
ministrado por un sistema de base de datos. Se cuida el disefio del sitio, empledndose
disefiadores graficos especializados para su creacion e informaticos para el soporte y disefio
de la logica del negocio. Se mejora la seguridad de los sitios y se implantan diversos

mecanismos de pago seguro. (Seoane, 2005, pp 11)

Con el avance de la tecnologia se incrementan las compras que se realizan en las paginas
web, la creacion del primer celular de la marca Apple en el afio 2007 facilit6 el acceso a
internet desde un dispositivo movil y asi poco a poco se han realizado mejoras en aparatos

electronicos que nos permiten realizar compras y procesos de manera mas facil y eficiente.

1.3.2 Conceptual
Website: Debe estar organizada, de manera que facilite la navegacion de los usuarios y la

accesibilidad de los buscadores. Categorizar y jerarquizar sus contenidos en un factor clave para
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su éxito y enfocar dicha categorizacion sobre las necesidades y deseos de los usuarios.
Vicepresidencia de la Republica Dominicana, Centro Tecnolégico Comunitario. (2017). Manual

de marketing digital, agosto 2017.

Comercio electrdnico: es un concepto que se encuentra en revolucion. Revoluciona los
escenarios donde se desarrollan las iniciativas empresariales. Los elementos que permiten el
comercio electronico estan relacionados a las tecnologias de informacion y comunicacion, estas
conforman una nueva estructura para los procesos de negocios. Vicepresidencia de la Republica

Dominicana, Centro Tecnoldgico Comunitario. (2017). Manual de marketing digital, agosto 2017.

Business to Consumer (B2C); Se conoce como Business to Consumer a la realizacion por
medios electronicos de todas o partes de las actividades que convencionalmente conducen al
intercambio de productos entre una empresa y sus clientes. Vicepresidencia de la Republica

Dominicana, Centro Tecnoldgico Comunitario. (2017). Manual de marketing digital, agosto 2017.

Pago electrénico: Es una funcion dentro de la pagina web que permite que el comprador
realice el pago de su compra al mismo momento, de igual forma bajo qué condiciones esta
realizando el pago de esta. Vicepresidencia de la Republica Dominicana, Centro Tecnoldgico

Comunitario. (2017). Manual de marketing digital, agosto 2017.

WordPress: Es una plataforma donde se puede escribir, modificar articulos y crear un sitio
web o un blog. Esta plataforma puede ser usada para empezar con un propio sitio en internet o
publicar un blog en internet, esto permite ahorrar tiempo y esfuerzo para empezar a crear una
pagina web. Vicepresidencia de la Republica Dominicana, Centro Tecnoldgico Comunitario.

(2017). Manual de marketing digital, agosto 2017.
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Los KPI: Son indicadores que utilizamos para medir los resultados de nuestras acciones,
y de esa manera comprobar que los resultados que se obtengan estén alineados con los objetivos
que se plantearon desde un principio. Vicepresidencia de la Republica Dominicana, Centro

Tecnoldgico Comunitario. (2017). Manual de marketing digital, agosto 2017.

1.3.3 Legal
La idea de negocio anteriormente mencionada, estaria enfocada a la comercializacion de
productos a través de un sitio web. En nuestro pais para llevar a cabo operaciones a través de una
plataforma digital de manera legal debemos cumplir con determinados requisitos que son
establecidos por entes nacionales, los cuales estan autorizados por el estado de El Salvador para
un mejor control y funcionamiento de las mismas, contribuyendo asi al desarrollo de las empresas

y del pais.

A continuacién, se hace referencia a leyes que han sido aprobadas en nuestro pais con el

fin de regular y controlar la comercializacion de productos:

e Leyde Comercio Electrénico

Publicada en el Diario Oficial N° 27, tomo 426, el 10 de febrero de 2020, entrando en

vigencia un afio después de su publicacion.

Art. 1.- La presente Ley tiene por objeto establecer un marco legal de las relaciones
electronicas de indole comercial, contractual, realizadas por medios digitales, electronicos o

tecnoldgicamente equivalentes.

Ambito de Aplicacion
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Art. 2.- La presente Ley es aplicable a todo tipo de relacién contractual, de carécter
comercial o factible de beneficio econdmico, celebrados de forma electrdnica, digital o
tecnolégicamente equivalente, con excepcion de las establecidas en el articulo 5 de la presente

Ley.
Sujetos Obligados

Art. 3.- Esta Ley sera de aplicacion a toda persona natural o juridica, pablica 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.

Cuando los proveedores de bienes y servicios se encuentren establecidos fuera del territorio
nacional, se regulard conforme a los convenios o tratados internacionales que resulten de

aplicacion.
e Ley de Proteccion al Consumidor
Publicado en el Diario Oficial No. 58, Tomo No. 330 del 22 de ese mismo mes y afio.
Ambito De Aplicacion

Art. 2.- Quedan sujetos a esta Ley todos los consumidores y los proveedores, sean estos
personas naturales o juridicas en cuanto a los actos juridicos celebrados entre ellos, relativos a la
distribucion, deposito, venta, arrendamiento comercial o cualquier otra forma de comercializacion

de bienes o contratacion de servicios.
Sujetos De La Ley

Art. 3.- Para los efectos de la presente Ley, se entendera por:
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a) Consumidor o Usuario: toda persona natural o juridica que adquiera, utilice o disfrute
bienes o servicios, o bien, reciba oferta de los mismos, cualquiera que sea el carécter
publico o privado, individual o colectivo de quienes los producen, comercialicen, faciliten,
suministren o expidan; y,

b) Proveedor: toda persona natural o juridica, de caracter publico o privado que desarrolle
actividades de produccién, fabricacion, importacién, suministro, construccion,
distribucion, alquiler, facilitacion, comercializacion o contratacion de bienes,
transformacion, almacenamiento, transporte, asi como de prestacion de servicios a
consumidores, mediante el pago de precio, tasa o tarifa. Para efectos de esta ley, también
quedan sujetas las sociedades nulas, irregulares o de hecho, respondiendo solidariamente
cualquiera de sus integrantes. Asi mismo, sera considerado proveedor, quien, en virtud de

una eventual contratacion comercial, entregue a titulo gratuito bienes o servicios.

Obligaciones especiales para proveedores de bienes y servicios mediante comercio

electronico, previas a la contratacion (2)

Art. 21-A.- Previa a la celebracion de transacciones efectuadas a través de comercio
electronico, los proveedores de bienes y servicios legalmente constituidos en El Salvador, en sus

relaciones con los consumidores, estan obligados a cumplir con lo siguiente:

a) Utilizar la informacion personal y crediticia proporcionada por el consumidor, en forma
confidencial, por lo que no podréa difundirla o transmitirla a terceros ajenos a la transaccion,
salvo autorizacion expresa del consumidor titular de la informacion, y anicamente en las
condiciones en que esta haya sido conferida, o por requerimiento de autoridad competente

en el pais.
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b) Adoptar sistemas de seguridad, efectivos y confiables, deseablemente certificados, con el
objeto de proteger la seguridad, integridad y confidencialidad de las transacciones de todo
tipo, en especial las financieras, y los pagos realizados por los consumidores. El proveedor

sera responsable por las fallas en la seguridad en sus sistemas.
Ley de marcas y otros signos distintivos

Publicada en el Diario Oficial N°. 125 tomo 356, el 8 de Julio de 2002 entrando en vigencia

ocho dias después de su publicacion.
Objeto de la Ley

Art. 1.- La presente ley tiene por objeto regular la adquisicién, mantenimiento, proteccion,
modificacion y licencias de marcas, expresiones o sefiales de publicidad comercial, hombres
comerciales, emblemas, indicaciones geograficas y denominaciones de origen, asi como la

prohibicion de la competencia desleal en tales materias.
Personas que Pueden Acogerse a la Ley

Art. 3.- Toda persona natural o juridica, independientemente de su nacionalidad o
domicilio, puede adquirir y gozar de los derechos que otorga la presente ley. Ninguna condicién
de nacionalidad, domicilio o establecimiento en la RepuUblica, sera exigida para gozar de los

derechos que esta ley establece.

CAPITULO 11
2. Metodologia de la Investigacion
Aqui se comparte la metodologia de investigacion que fue utilizada no solo para investigar

al consumidor final, si no para conocer a los socios estratégicos quienes son los que proveen los
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productos en oferta, se plantea la situacion del emprendimiento en donde se identificaron algunas
oportunidades, debilidades del negocio (las cuales se pretenden minimizar) el lienzo canvas y las
5 fuerzas de Michael Porter donde se destaca la negociacion con los clientes, los productos

sustitutos, la competencia, etc.

2.1 Metodologia de la Investigacion
2.1.1 Generalidades
La investigacion se enfocd en la recopilacion de informacion para su posterior analisis
basada en las diferentes etapas del método cientifico, lo que sustenta cada uno de los hallazgos y
datos obtenidos en el proceso, obteniendo resultados efectivos y veridicos “la aplicacion de un
método cientifico sugiere un procedimiento concreto que se emplea, de acuerdo con el objeto y
con los fines de esta para organizar los pasos y propiciar resultados coherentes.” (Barrantes,
2014, p. 64). Se abord6 ademas dicha investigacién bajo un enfoque mixto que permitioé obtener
informacion abordada desde dos perspectivas (cualitativa y cuantitativa) utilizando como
herramientas de recopilacién de informacion encuestas y entrevistas.
2.1.2 Método
Las diferentes etapas del método cientifico desarrolladas mostraron las pautas que debian
abordarse de manera secuencial, los resultados obtenidos de dicha investigacion, ayudaron a
fundamentar la puesta en marcha del modelo de negocio digital. Dicha investigacion también
estuvo sustentada bajo las premisas de un método cientifico analitico, utilizado en general y
particularmente en ciencias sociales 0 humanas. En este sistema de estudio el conocimiento se
presenta de forma logica, auto correctiva y progresiva. Supone la descomposicion de un todo en

sus diferentes partes o elementos para observar las causas, naturaleza y efectos.
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2.2.3 Enfoque
El desarrollo de esta investigacion tuvo un enfoque mixto debido a que se implemento tanto
el enfoque cualitativo como el cuantitativo, lo que permitio el poder basar no solo en estadisticas
y datos numéricos, sino también en la forma de percepcion de los segmentos de mercado,
realizando por medio de este enfoque preguntas abiertas y cerradas que nos permitieron
profundizar en la mente del consumidor, llegando a la toma de decisiones basdndonos también en
graficos, tablas de doble contingencia y estadisticas que nos permitirdn tomar las mejores

decisiones.

2.2.4 Universo
En esta investigacion se tomo en consideracion a aquellas personas que residen o se ubican
en el municipio de San Salvador, El Salvador, para lo cual se usé un formulario digital que ayudé
a conocer mejor las expectativas de personas que pudiesen hacer uso de esta tienda en linea.
Tomando en consideracion de igual forma los emprendedores y empresarios que estan ubicados
en los centros comerciales mas céntricos de San Salvador que hacen parte de nuestra idea de

negocio B2B.

2.2.5 Poblacioén

Figura 1 Determinacion de la poblacion a estudiar

“eucagratco |

+Edad: 18-65 afios. «Pais: El Salvador «Personas «Consumidores

*Género: Indiferente «Residencia: San interesadas: orientados: a

«Nivel econdmico: $300.00-  Salvadory inclinacion al realizar compras
$1,000.00 0 maés. alrededores. ahorro. smart.

*Educacidn: Indiferente
(Saber leer y escribir)
*Ocupacion: Indiferente

*Clima: calidos y
templados.

*Habla: hispana.

*Personas con
actividad: invertir
poco tiempo en
compras
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Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023

2.2.6 Muestra
Para este negocio se fueron consideradas dos muestras, una estaba enfocada en el
consumidor final y otra la cual consideré a aquellos negocios que cuentan con productos

disponibles para ser promovidos a través de la tienda en linea de Shopping 3-B.

Los resultados de la muestra de las grandes, pequefias empresas y emprendimientos del
municipio de San Salvador se obtuvieron, utilizando el método no probabilistico por juicio o
conveniencia, debido a que se conocia el nimero de las pequefias empresas y emprendimientos,
pero se desconocia el nimero exacto de las grandes empresas en San Salvador. Por lo cual realiz6
una entrevista a cinco emprendedores para conocer su opinion.

La muestra de los consumidores finales se obtuvo partiendo del nimero 2.031.792, que
representaba la poblacién del municipio de San Salvador. Para la obtencion de la muestra que es

de 202 personas se realizo el calculo siguiente:

z22pq N

e2 (N-1)+22 pq

N: Tamafo de la muestra 2.031.792 habitantes (San
Salvador).

Z: Nivel de confianza (95%)

P: Probabilidad de error 5%

Q: Probabilidad en contra 1-0.05 = 0.95

E: Margen de error deseado 3%

1.96" (2.031.792) * (0.05) * (0.95)

N =
0.0372 (2.031.792-1) + (0.95%) * (0.05) *(0.95)
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N= 202

2.2.7 Técnica De Investigacion
Se utilizo6 la encuesta como instrumento de investigacion, esta consiste en un procedimiento
dentro de la investigacion cuantitativa en la que se recopila informacion mediante el cuestionario
previamente disefiado, sin modificar el entorno ni el fendmeno donde se recoge la informacion ya
sea para que estos resultados puedan ser entregados y analizados en forma de triptica, grafica, tabla

0 escrita.

Encuesta: Se realiz6 una encuesta con preguntas de opcion multiple a personas interesadas
en aprovechar ofertas y abiertas a adquirir una experiencia de compra de una forma diferente a la

que tradicionalmente se conoce o se realiza.

Asi mismo, se llevaron a cabo entrevistas a diferentes consumidores para poder conocer
las razones por las cuales ellos han adoptado la forma de compra que actualmente tienen y asi
mismo conocer si estan dispuestos a adoptar una nueva forma de compra y cuéles son las razones
para adoptarlas todo esto basado en un cuestionario previamente estructurado.

Entrevista: Enfocada a algunos emprendimientos, para conocer la disponibilidad de crear

relaciones comerciales B2B.

2.2.8 Instrumento De Investigacion

Para el desarrollo de la investigacion se utilizd el cuestionario como instrumento, que
consistia en un conjunto de preguntas con el fin de obtener informaciéon de suma importancia o

datos que ayudaran al desarrollo del presente trabajo.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR el
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

I SOLICITUD DE COLABORACION

Somos estudiantes egresados de la carrera de Mercadeo Internacional de la Facultad de Ciencias
Econdmicas de la Universidad de El Salvador actualmente realizando el proceso de graduacion en
“Negocio Digital” y estamos desarrollando una entrevista a emprendedores salvadorefios que estén
dispuestos en experimentar una nueva forma de poder dar a conocer sus productos o servicios. Esta
informacién sera manejada de forma confidencial y es estrictamente con fines académicos, su

nombre no figurara en los resultados.
Objetivo: Conocer si los emprendedores estan dispuesto a promover sus productos o servicios

en sitios web y que es lo que ellos desean que estos sitios tengan para beneficio de ellos.

1. ¢Cbémo se llama su emprendimiento?

2. ¢Qué producto o servicio ofrecen?

3. ¢Como surge la idea de crear un emprendimiento?

4. ¢Queé plataformas utiliza para promover sus productos o servicios?

5. Segun sus conocimientos ¢ Qué ventajas generan las plataformas digitales a su negocio?
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6. ¢Estaria dispuesto a realizar una suscripcion de sus productos en ofertas en un sitio web?

Si/No ¢Por que?

7. De aceptar esa suscripcion ¢Qué elementos serian de suma importancia? ¢Por qué?

8. ¢Estaria dispuesto a dejar que los propietarios del sitio cobren una comision por cada

venta realizada?

9. ¢Qué rango de comision aceptaria de acuerdo a los productos o servicios que usted

ofrece?

10. Si el sitio web incluyera el servicio de delivery ¢Cudl seria su postura ante este agregado?
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

II.  SOLICITUD DE COLABORACION

Somos estudiantes egresados de la carrera de Mercadeo Internacional de la Facultad de Ciencias
Econdmicas de la Universidad de El Salvador actualmente realizando el proceso de graduacién en
“Negocio Digital” y estamos desarrollando una encuesta sobre el conocimiento en comercio
electronico. Por lo que le agradecemos su colaboracion respondiendo el cuestionario presentado a
continuacion. Esta informacion sera manejada de forma confidencial y es estrictamente con fines

académicos, su nombre no figurara en los resultados.

Objetivo: Conocer la forma en la que las personas realizan las compras de su hogar y conocer si

estan dispuestas a adoptar una nueva forma de compra.

I1l. DATOS DE CLASIFICACION

1. Género

a. Femenino |:| b. Masculino |:|
2. Edad

b. De2la25aios L b. De26a30 [ ] afios

c. De 30 a mas afios |:| d. De40 afoso |:| mas
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3. Estado Civil
a. Soltero b. Casado c. Divorciado d. Viudo
4. Ingresos
a. $50.00 a $100 [ ] b. $500 a $800[ ]
¢. $200 a $400 [ ] d. $900 a mas ||

IV. CUERPO DEL CUESTIONARIO
Indicaciones: Por favor marque la respuesta que usted crea conveniente segun su opinion, de

igual forma completar el espacio requerido segun lo amerite.

1. ¢Qué formas de realizar compras conoce?
a. Compra Tradicional

b. Comercio Electronico

c. Otra:

2. ¢Estaria dispuesto a experimentar otra forma de adquirir productos?
a. Si
b. No

Si su respuesta es no de por finalizada esta encuesta. Gracias por su colaboracion.

¢Posee un articulo electronico que le permita realizar algin tipo de compra?
Si
No

o w

¢ Qué tipo de articulo electrénico posee?
Celular

Computadora

Tablet

Otro:

Qoo s

o

¢Ha realizado una compra en Linea?
Si
b. No

o
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6. De acuerdo a su experiencia, marque el nivel de satisfaccion que tuvo al realizar esta
compra, siendo la calificacion 1 Bueno y 5 Excelente
1 2 3 4 5

Bueno 0] 0] 0] @) (@] Excelente

7. Cuando usted adquiere productos en linea ¢ Cuél considera que es el factor mas
importante para realizarlo?

Precio

T &

Forma de Entrega
Ubicacion
Otra:

a o

o

Seleccione los medios digitales por los cuales usted ha adquirido productos

Redes Sociales

o o

Paginas Web

o

Aplicacion
Otra:

o

©

¢ Qué tipo de productos ha adquirido?

Articulos de Belleza

o o

Alimentos
Medicamentos

o o

Ropa

e. Otros:

10. Para realizar sus compras en linea ;Qué formas de pago prefiere?
a. Efectivo contra entrega

b. Transferencia Bancaria

c. Tarjeta de Crédito o Débito

d. Bitcoin

e. Otro:
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11. ¢ Conoce algun negocio digital que ofrezca ofertas en sus productos?
a. Si
b. No
Si si respuesta fue “Si” especifique el nombre del negocio, si su respuesta es no pase de por

finalizada la encuesta.

12. Escriba el nombre del Negocio

13. ¢ Qué articulos ha adquirido en dichos negocios de ofertas?
a. Atrticulos de Belleza

b. Alimentos

c. Medicamentos

d. Ropa

e. Otros:

14. ; Le ofrecen servicio de delivery?
a. Si

b. No

15. ¢ Cuanto estaria dispuesto a cancelar por el delivery?
a. $2.50

b. $3.00

c. $5.00 0 mas

16. ¢ Qué articulos le gustaria que ofreciera un negocio digital donde su prioridad son las

ofertas?
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2.2 Diagnostico De La Situacion Actual

2.2.1 Foda Cruzado

Tabla 1 Matriz FODA de Shopping 3-B

FORTALEZAS DEBILIDADES
II:I\'IA\‘I(':;I_Q?\IR(ESS F1. Servicio completo de venta y entrega de  |D1. Ser nuevos en el mercad_o
productos D2. Atencion remota a los clientes
F2. Flexibilidad en las formas de pago D3. Las ofertas a mostrar dependen
F3. Precios accesibles
HAOUOIRES F4. Variedad de productos de diferentes If:i)e4|0;ips)rovgef19 " i i
EXTERNOS . Disponibilidad de Existencias
rubros
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
O1. Alianzas estratégicas F1.01. Generar alianzas que permitan ofrecer |O2.D1. Crear estrategias de
O2. Sector en crecimiento el servicio de venta y también de delivery publicidad que puedan dar a conocer
03. Abarcar mas mercado F4.03. Ofrecer una variedad de productos  (en mayor medida la pagina.
que permita elevar el porcentaje de mercado.
F3.02. Colocar las mejores y ofrecer buen
desarrollo tecnoldgico de la pagina para
generar una buena experiencia de compra en el
cliente potencial.
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
ALl. Nivel de competencia alta F4. Al. Ofrecer productos que no se D1. Al. Crear estrategias de venta
A2. Cambio Climético encuentren en la cartera de los competidores |que permitan al cliente adquirir sus
A3. Pandemias productos de forma facil y de acuerdo
a su experiencia pueda recomendar la
pagina.

Fuente: Elaboracidn propia del grupo de especializacion N°1E 2023

2.2.2 Desarrollo De 5 Fuerzas De Michael Porter
El andlisis de las 5 Fuerzas de Michael Porter fué aplicado a la propuesta de negocio digital
“Shopping 3-B” para conocer y analizar el nivel de competencia que tuvo dentro del sector al que

pertenece.

¢ Rivalidad entre competidores

Luego de la Pandemia COVID-19 la tecnologia tuvo un crecimiento muy considerable, en

donde el comercio electrénico fue clave y es clave hoy en dia, tanto asi que existen muchas
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aplicaciones, sitios web o en redes sociales que le facilitan al consumidor poder adquirir los

productos que desea.

Por lo que la rivalidad entre competidores se presenta cuando existen mas negocios
digitales en el mismo rubro y estos pueden ofrecer un mayor descuento en precios, una amplia
oferta de productos, mejores estrategias de venta, mejor manejo de campafias de publicidad e

incluso un mejor desarrollo de su sitio web.

e Poder de negociacion de los clientes

El cliente se vuelve cada dia mas exigente por lo que es un reto poder convencer a un cliente
que haga uso de los servicios de Shopping 3-B sin embargo ofrecer un servicio de compras en
linea en la cual se muestren productos que estén en oferta entre ellos ropa, calzado, accesorios

entre otros, que son parte de las empresas proveedoras con las que se piensa crear una alianza.

Asi mismo, se crearon alianzas con empresas que proporcionan el servicio de delivery para
poder brindar al cliente potencial un servicio completo ayudando asi, a todas aquellas personas
que por sus qué aceres diarios no pueden desplazarse a un establecimiento y aprovechar las ofertas,

debido a que algunas ofertas también son por tiempo limitado.

El cliente puedes realizar sus pagos por diferentes formas entre ellas, pago con tarjeta, pago
en efectivo, pago por transferencias, beneficiando a la poblacion del departamento de San

Salvador, municipio de San Salvador.
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e Poder de negociacion de los proveedores

La capacidad superior que poseen los proveedores a la hora de vender sus productos crea
un poder en la negociacion entre ellos y las empresas, lo que con lleva a que los proveedores
puedan tener un poder de negociacion fuerte o débil, esto también depende de las condiciones en

las que se encuentre el mercado de acuerdo a la industria.

Cuando las ofertas son Gnicas en el mercado los proveedores aumentan su poder de
negociacion debido a que buscan poder satisfacer al cliente, pero también poder abarcar mas
porcentaje de mercado, y buscan empresas que sean capaces de poder brindarles un buen nivel de

ventas.

e Productos Sustitutos

Debido a que el mercado al cual pertenece Shopping 3-B es bastante amplio, la amenaza
de productos sustitutos es bastante alta debido a que es un rubro que esta en constante actualizacion
y crecimiento, es obligado a mantenerse atento de las novedades relacionadas a precios de la

competencia y también a estrategias de venta.

De igual forma existen aplicaciones, sitios web, u otras formas en las cuales el cliente puede
comprar, que representan una amenaza para Shopping 3-B debido a que los gustos del consumidor
estan en constante cambio y puede llegar un momento en el que prefiera otra forma de compra si
no se tiene el cuidado adecuado, sin embargo, la posibilidad de que el cliente se pueda quedar con
Shopping 3-B se logra fidelizando a los clientes, adoptando estrategias que permitan el crecimiento
del negocio, poder ofrecer un mejor servicio y un mejor desarrollo en la tienda en linea, también
saber adelantarse a los acontecimientos y crear estrategias de ventas atractivas que empujen al

cliente elegir a Shopping 3-B.
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e Amenaza de entrantes

Los nuevos aspirantes en una industria aportan una nueva capacidad y un deseo de obtener
una cuota de mercado que ejerce presion en los precios, los costos y el indice de inversion necesario
para competir. El sector al que Shopping 3-B pertenece no es un sector facil en el cual se pueda
mantener debido a que requiere de amplias actualizaciones y que cada dia van surgiendo nuevas
tecnologias y empresas que forman parte de los negocios digitales en donde pueden ofrecer

productos y precios atractivos.

2.2.3 Desarrollo de Pest

Una de las situaciones preocupantes para cualquier entidad

Factores

Politicos es el area politica, un cambio de gobierno, este traeria diferentes

reformas o leyes y no se pueden descartar que existan algunas que
afecten directamente a la empresa o bien un cambio en la politica fiscal por las medidas que el
gobierno podria utilizar para obtener ingresos a fin de sobrellevar el gasto publico al igual que

lograr una estabilidad en la economia del pais.

El Salvador registré en la primera mitad del afio la peor

caida en la actividad econémica de los paises de Centroamérica,
Factores

Econdmicos

en parte por un cierre de actividades mas prolongado y estricto

impuesto por el Gobierno esto debido a la pandemia de COVID-

19, afectando significativamente los ingresos de las familias salvadorefias.
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No se puede descartar que existan posibilidades de llegar a una inflacién en donde los
precios de los productos puedan verse afectados de igual forma afectar al consumo de gran parte
de la poblacion salvadorefia, otro factor que podria influir es la tasa de desempleo si esta llega a
elevarse afectaria a muchas personas dejando con pocos ingresos o incluso nada lo cual los

limitaria a poder adquirir productos.

Un cambio en las costumbres de compras de las familias

podria generar una ventaja o desventaja, debido a que puede que

Factores
Sociales

unas personas puedan estar acostumbradas a la forma tradicional

de comprar y no cambiarla debido a que no poseen acceso a la
tecnologia sin embargo un cambio en las necesidades podria generar que estan dispuestas a
experimentar nuevas formas de adquirir productos y hacer lo posible para tener acceso a la

tecnologia requerida para poder adquirir productos en linea acordes a su nivel econémico.

Actualmente se vive en un mundo donde la tecnologia

es algo que va avanzado cada dia y se ha creado una mayor

VAN dependencia de ésta, se debe tener en cuenta que los sistemas,
licencias u otros se van actualizando por lo que es de suma

importancia que se esté innovando constantemente para evitar ofrecer un servicio poco atractivo

para los clientes.

El Cambio climatico podria llegar afectar en el

funcionamiento de los sitios web, esto debido a que se requiere

Factores

PR Ecologicos .
. contar con una red de internet estable para su buen

funcionamiento, asi mismo, este afecta directamente a los
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productos bésicos lo que conllevaria a elevar precios debido a una probable escasez de productos

reflejandose también en los niveles de venta e ingresos de una empresa.

Es importante tomar en cuenta la actualizacion de

Términos y Condiciones que la tienda llegue a tener, tomar

Factores

Legales en cuenta que es importante la actualizacion de las leyes

respecto a negocios digitales o regulaciones de precios o

impuestos que podrian llegar a regularse debido a factores externos.

2.3 Conclusiones del Diagndstico de la Situacion
1. Amedida se avanza en el tiempo las personas incrementan el tiempo que pasan en su celular
lo que les permite visualizar una cantidad alta en publicidad, entretenimiento y otros

contenidos segun sus gustos.

2. Como consecuencia de la pandemia COVID-19 se han incrementado las ventas en lineas
lo que ha venido a favorecer a todos aquellos negocios digitales debido a que esto facilita
ciertos procesos a las personas que ahora en dia por alguna razén no pueden desplazarse al

lugar a retirar sus productos o hacer la compra directamente.

3. El aumento de la actividad en las diferentes plataformas digitales beneficiara a Shopping
3-B creando por medio de contenido visual un interés en las personas a que puedan ingresar
a la tienda y visualizar que productos son los que se estan ofreciendo y a su vez poder

captar clientes aprovechando esta actividad.
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En las redes también hay contenido que puede generar desconfianza en los usuarios esto
crearia cierta incertidumbre en los posibles clientes al momento de compartir datos como

namero de tarjeta, direccion para entregar el producto y otros factores.

2.4 Desarrollo De Lienzo Canvas

Lienzo Canvas para Shopping 3-B

Gracias al disefio de la herramienta lienzo canvas, se permitio poder tener una idea clara

de lo que el negocio ofrece en diferentes aspectos claves y como estos van relacionados entre si.

Entre los aspectos importantes evaluados estan:

1.

Segmento de Clientes: Se encuentran todas las personas u organizaciones interesadas en
las ofertas a ofrecer o que quieran ofrecer sus productos por medio de la tienda en linea y
redes sociales.

Propuesta de Valor: Se espera poder satisfacer las necesidades a traves de un servicio mas
completo para las personas.

Canales de Distribucion: Son los medios con los cuales Shopping 3-B estara llegando al
publico objetivo.

Relacion con el cliente: Que tipo de relacion se va a establecer en cada segmento.
Fuentes de Ingreso: Es la forma en la cual se va a estar monetizando, por medio de la
tienda en linea y las redes sociales.

Recursos Clave: Forman parte todos aquellos recursos necesarios para poder llevar a cabo
el desarrollo del negocio, ejemplo: personas, equipo tecnoldgico, contenido creativo y
otros.

Actividades Clave: Son todas las acciones necesarias e importantes que ayudaran al
desarrollo del negocio.

Socios claves: Son todos aquellos proveedores, colaboradores y organizaciones que
forman parte del negocio digital.

Estructuras de costos: Se encuentran todos los costos en los que se van a incurrir para

poder llevar a cabo el negocio.
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Figura 2 Lienzo canvas para Shopping 3-B

Lienzo canvas para

Al ACTIVIDADES RELACIONES |
CLAVES CONLOS
* Marketing Digital - Atencién Inmediata
* Crear portafolio de PROPUESTA + Actualizacién SEEGCTFEN‘N!TOEg
productos stant
SOC|OS « Constante actualizacion DENALOR ‘::Ioenpl:tnaf%rma y
CLAVES de la web y redes sociales « Amplio portafolio de portafolio de productos J « Personas que residan

productos en San Salvador

« Servicio de Delivery
RECURSOS « Accesibilidad
CLAVES * Ofertas
N S . Actualizagién de
disenar sitio web ofertas al dia

« Soporte técnico « Diferentes formas de
+ Contenido visual y ago
audiovisual pag

* Supermercados

* Empresas que
brinden servicio de
delivery

» Personas que quieran
aprovechar ofertas

« Personas interesadas
en experimentas

« Sitio Web nuevas formas de

« Redes Sociales compra

« Delivery

CANALES

ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESOS

a « Internet « Comisién por producto vendido @
($)

« Mantenimiento de la pagina web « Comision a las grandes empresas
* Promocién y Publicidad + Comision a emprendimientos w
« Pago al personal * Pubilicidad In-web

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023
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CAPITULO Il
3. Propuesta de Plan de Negocio Shopping 3-B
Este capitulo describe la mision, vision, los objetivos por alcanzar, descripcion de los
productos y sus detalles, la ventaja competitiva, los procesos administrativos, las caracteristicas de
los proveedores, el plan de contingencia, el marketing mix, el plan de ventas, la inversion inicial,

la estructura de costos e informacion financiera relevante para el éxito de este negocio.

3.1 Descripcién Del Negocio

e Nombre del Negocio: “Shopping 3-B”

Figura 3 Logo de Shopping 3-B

SHOPPING 3-B

Bueno-Bonito-Barato
Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023

e Descripcion.

Es una idea de negocio que naci6 para brindar a su publico objetivo una forma de ahorrar
dinero, a través de una tienda en linea en donde se encuentren productos en oferta de diferentes
categorias y marcas esto, gracias a alianzas estratégicas con proveedores que poseen amplios
catalogos de productos. Asi mismo, brindar una experiencia agradable ofreciendo el servicio de
delivery, permitiendo que el usuario ahorre tiempo y dinero al momento de realizar su compra, no
teniendo que navegar entre diferentes sitios o tiendas en lineas para adquirir productos en oferta,

teniendo ademas la seguridad que su compra llegara al lugar de destino solicitado.
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3.2 Marco Estratégico
3.2.1 Misién
Ofrecer a los clientes un espacio digital en donde se les permita adquirir productos variados
en oferta, brindando a su vez el servicio de entrega a domicilio que genere una experiencia

agradable en su compra.

3.2.2 Vision
Ser un negocio digital lider, reconocido por su calidad y buen precio en los productos,

proporcionando una agradable experiencia de compra que permita al negocio crecer en el mercado.

3.2.3 Valores

Responsabilidad: Cumplir con el tiempo de entrega de productos a domicilio.

Orientacidn al cliente: Tomar en cuenta las necesidades de productos que el cliente solicita.

Honestidad: Mostrar transparencia al momento de realizar todo el proceso de venta.

3.2.4 Objetivos

Proporcionarle al cliente un amplio catalogo de productos en oferta, creando asi una estrategia

de ahorro en su presupuesto.

Cubrir las demandas de los consumidores, brindando un buen servicio en los sitios

respectivos.

Crear alianzas que nos permitan mantener actualizada la gama de productos que se ofrecen.

3.2.5 Metas

Mejorar la visibilidad de los canales en linea semanalmente.

Aumentar las ventas en pequefios porcentajes cada mes.

Crear contenido atractivo para incrementar un 5% de porcentaje en interaccion de los sitios
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3.3 Descripcién de los productos o servicios
Shopping 3-B es un emprendimiento digital que ofrece una amplia gama de productos, los cuales tienen el fin de reducir los gastos en

el presupuesto de las personas debido a que todos estos tienen descuento en su precio, entre ellos se encuentran:

Tabla 2 Productos de Belleza e Higiene
BELLEZA E HIGIENE

Sabemos lo importante que es cuidar de la apariencia por lo que te ofrecemos productos para que puedas lucir radiante:

-4
. ) -~ i ,
3 M— X #\
TS

@ —

(

Si te gusta combinar tu ropa con Agregale un toque diferente a

Si eres fan de los rizos no te
tu outfit y elige collares que

Adaquiere tu plancha para tu . Gracias a las hojas que esta
. Evita que la humedad pueda . puede faltar esa -
cabello, puedes utilizarla en maquina recortadora de cabello tu maquillaje aca podras
afectar tu look deseado y encolochadora de cabello . .
cabello seco u en cabello A ofrece puedes obtenes tus cortes encontrar una amplia variedad de  puedan darle un poco de
. adquiere una secadora. - aprovecha y luce ondas muy
Humedo. de cabello 100% definido. bien definidas productos. realse a tu ropa.

Fuente: Elaboracidn propia del grupo de especializacion N°1E 2023
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Tabla 3 Productos de Tecnologia

TECNOLOGIA
Ofertas en productos tecnolégicos que ayuden a los clientes a realizar actividades diarias, laborales o incluso de entretenimiento en los
cuales encontramos:

Disfruta de innovadores audifonos
ihnalambricos con una mejor
preservacion del sonido de fondo

Pueden encontrar tablets con Una computadora que se adapte a las
Pueden encontrar celulares de alta  variedad de tamafios que gracias a necesidades y comodidad del cliente,

gama a un buen precio y con su versatilidad le permiten adaptarse  que le permita movilizarla si ningtin L .
. - ) i tambien incluyen un microfono que te
tecnologia actualizada. a cualquier forma de uso, para problema y le ayude a realizar . .
. . - . . perimira no desconectar tus audifonos
trabajar, estudiar, dibujar y otros. actividades de estudio y laborales.

de tu celular para atender llamadas.

. . . . Ahora puedes ver tus notificaciones Disfruta de un sonido unico, audifonos
Disfruta tu musica a un maximo nivel . . . . .
. desde tu smartwatch, adquierelo te  Para que disfrutes tus juegos adquiere que poseen bluetooth y la facilidad de
y aprovecha las ofertas en bocinas . . . .
ortatiles permite contestar llamadas, cambiar controles para consolas. poder hacer ejercicio o actividades de
P tu musica y muchas funciones mas. tu preferencia con ellos.

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023
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Tabla 4 Productos para Caballero

CABALLEROS
En laseccion de caballeors podras encontrar un buen articulo segin tu gusto entre ellos estan los siguientes:

Nada mejor que un short Un toque fresco dorma parte

A Aprovecha y renueva tu guardarropa . . Elige el estilo que mejor te El detalle perfecto para tu
comodo y versatil ideal para un . . de la variedad de camisas .
. . adquiriendo uno de todas las variedades . . parezca en zapatos para tu conjunto de ropa puedes
clima fresco, para ir a la playa e . que se ofrecen estilo oversize . .
en jeans que podras encontrar. conjunto de ropa. encontrarlo en Shoping 3-B

incluso el gimnasio. y mas.

NAUTICA

vovace
SsoRT

Si quieres comodidad las sudaderas son  Agrega un poco de estilo a
muy buena opcion adquiere el disefio tus outfits con la gran
que mas te guste. variedad de jackets.

Podras encontrar variedad de
estilos y colores en mochilas.

Adgquiere fragancias frescas y
con un aroma agradable.

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023
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Tabla 5 Productos para Damas

DAMAS
Podras encontrar diferentes articulos para mujeres entre ellos los que se encuentran a detalle:

a

Podras encontrar camisas Si tu preferencia es anadar

Luce fresca y elegante con la Podras encontrar amplia ~ Modelos basicos y comodos en

. . mas elegantes para la comoda en un dia caluroso no . . . . .
variedad en todos los estilos y . g P - variedad de jackets perfectas jeans ajustados a la silueta y
. ocasion que tu desees  dudes en adquirir shorts comodos . .
colores de vestidos. . . . para tus conjuntos de ropa. flexibles.
utilizar. y en variedad de estilos.

Agregale a ou outfit un  Puedes adquirir fragancias de tu
reloj de buena calidad y de preferencia con aromas
un bonito disefio. agradables al olfato.

Puedes adquirir carteras de tu
referencia disfrutando la gran
variedad en colores y disefios.

Zapatos, elegantes, comodos
y en los colores perfectos.

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023
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Servicio Delivery

Shoping 3B ofrece el servicio de entrega a domicilio por la compra de los productos que
se ofrecen permitiendo que se disfrute de dichos productos sin necesidad de desplazarse a un

establecimiento, realizando la entrega de estos hasta el lugar de residencia o trabajo del cliente.

3.4 Ventaja Competitiva

Shopping 3-B es un intermediario entre el producto Unicamente en descuento que
mantienen comercios o emprendimientos del departamento de San Salvador y los consumidores,
se enfoca en brindar opciones econémicas de compra a través de una tienda online y realizar el

delivery del producto al consumidor sin esperar por un cupén de descuento o codigo.

“Comprando Bueno, Bonito y Barato”

3. 5. Plan Organizacional

a. Estructura organizativa de la empresa (usar organigrama de acuerdo a normas)

Figura 4 Estructura organizacional de Shopping 3-B

ORGANIGRAMA

I*s’atki Cabrera

Gerente General

|
| |

Eren Hernandez Iﬁfc'olaborador il.arissa Rauda

Marketing y ventas Gerencia de Tecnologia Gerencia
ICommunitr Manager) (Soporte Técnico) Administrativa

(Atender Proveedores)
Eﬂon Hernandez

Servicio al cliente




Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023

b. Organizacion de gestion y Recursos Humanos

Tabla 6 Organizacion de Gestion y Recursos Humanos de Shopping3-B
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AREA DE
GESTION

RESPONSABILIDADES

HABILIDADES
REQUERIDAS

PERSONAS

RESPONSABLE

Representante
Legal

Actuar en nombre de la
empresa en el llenado y firma
de toda documentacion que sea
necesaria para el buen
funcionamiento de la misma,
entre ellos celebrar contratos
en nombre de la empresa,
firma para contratar personal y
hacer frente a todas las
obligaciones de la empresa.

Ser un buen lider, saber
negociar, respetuoso,
capacidad para priorizar y
organizar las actividades a
realizar bajo su cargo,
capacidad para solucionar
conflictos y mantener un
ambiente laboral saludable.
Dominio de Office

Larissa Rauda

Gerente
General

Organizar y controlar las
actividades de la empresa,
coordinar con el resto de areas
las actividades a realizar para
alcanzar los objetivos de la
empresa

Responsable,
trabajo en
comunicativo, eficiente,
respetuosa, liderazgo,
flexible. Dominio de Office

organizado,
equipo,

Selki Cabrera

Marketing Y
Ventas

Gestion de medios digitales,
investigacion de mercado,
elaboracién de planes
estratégicos, analizar y medir
resultados.

Creatividad, extrovertido/a,
estratega, comunicativo,
trabajo en equipo,
innovacion, adaptabilidad y
habilidad de liderar.
Dominio de Office, Adobe
Photoshop y Adobe
lustrador.

Karen Gonzélez

Gerencia
Administrativa

Idear modos de optimizar
procesos, coordinar
procedimientos
administrativos,
formar personal.

contratar 'y

Habilidades de organizacion,
liderazgo, conocimiento
financiero, dominio de
Office, asignar
responsabilidades y espacios
en la oficina.

Larissa Rauda

Servicio al
Cliente

Gestionar llamadas entrantes,
identificar y evaluar las
necesidades del cliente, dar
seguimiento a las opiniones de
los clientes

Paciencia,
empatia,
comunicacion,
positiva, persuasion.

adaptabilidad,
buena
actitud

Karen Gonzélez

Colaborador de
soporte técnico

Crear y dar mantenimiento a la
tienda en linea, creando un
portal Online coherente y facil
de wusar, para los clientes,
compafieros de trabajo y otras
partes implicadas.

Dominio de base de datos,

conocimiento en
programacion, comprension
de redes 'y sistemas
operativos

Futura
contratacién

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023
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c. Proceso administrativo
Figura 5 Proceso Administrativo de Shopping 3-B

S _ Como un negocio que espera resultados
Administracion y finanzas

positivos, se elabor6 un presupuesto anual para

Elaborar presupuesto controlar los recursos que se destinan a cada area y

de esa forma administrar de mejor manera el capital
Registro y control de movimientos financieros

que se tiene a disposicion. Se lleva un registro
Categorizar las ventas digital de las ventas realizadas de cada tienda y

producto. Se debe estar solvente de cualquier

Emitir comprobantes digitales de ventas . ., . . A
obligacion financiera para lo cual se considera una

) _ inspeccion y analisis financiero que garantiza la
Inspeccionar las cuentas bancarias

estabilidad econdmica del negocio ya que en dado
Realizar un analisis de la situacion financiera caso estén o no estén los resultados esperados se

deben tomar otro tipo de acciones que encaminen a

Mantener o redireccionar los procesos operativos
obtener un mejor resultado.

Fuente:  Elaboracion propia del grupo de

especializacion N°1E 2023



d. Identificacidn y caracteristicas de proveedores

Tabla 7 Identificacion y Caracteristicas de Proveedores de Shopping 3-B
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Nombre del Producto NUmero de Direccién Forma de Formay
proveedor gue provee contacto pago plazo de
entrega
Prisma Moda Camisas, 2261-1444 CcC Contado Entrega
carteras y Metrocentro inmediata
accesorios Cuarta Etapa
Almacenes Blusas, 2298-3777 Metrocentro Contado Entrega
SIMAN Billetera'y 7ma, 39 inmediata
pantalones Avenida
Norte, Los
Sisimiles and,
Avenida Los
Andes, San
Salvador
ADOC Calzado 2260-8406 Metrocentro Contado Entrega
Etapa 3 Local inmediata
77,78 B
MD Calzado 2281-0274 En Contado Entrega
metrocentro, inmediata
C. Los
Sisimiles, San
Salvador
Almacenes Camisa de 2310-2526 Metrosur San Contado Entrega
BOMBA nifo/as, Salvador inmediata
juguetes,
Mike Mike Carteras, y 2261-0202 CcC Contado Entrega
Billeteras. Metrocentro inmediata
San Salvador
CLARO Dispositivos 2250-5555 CcC Contado Entrega
moviles, Metrocentro inmediata
auriculares y San Salvador,
otros. 6ta Etapa.
Local N° 160
Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023
Tabla 8 Identificacion y Caracteristicas de Proveedores Emprendedores de Shopping 3-B
Nombre del Producto NUmero de Direccion Forma de Formay
proveedor que provee contacto pago plazo de
entrega
Lara’s Store  Dispositivos 6161-8855 N/A Contado Entrega
moviles, inmediata
audifonos y
otros
La Rosa del Ropa N/A Contado Entrega
Mar americana inmediata

usada y



https://www.google.com/search?q=almacenes+siman+metro+centro&sca_esv=568933252&rlz=1C1PRFE_enSV835SV836&ei=EpoUZa3-H4iWwbkP-K6NuAM&ved=0ahUKEwitz9Tf2cuBAxUISzABHXhXAzcQ4dUDCBE&uact=5&oq=almacenes+siman+metro+centro&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiHGFsbWFjZW5lcyBzaW1hbiBtZXRybyBjZW50cm8yBRAhGKABMgUQIRigATIFECEYoAEyCBAhGBYYHhgdMggQIRgWGB4YHTIIECEYFhgeGB1ItTZQxw9YojRwA3gBkAEBmAGXBqABsk-&sclient=gws-wiz-serp

Pagina |41

productos
Mary Kay

Cachada Accesorios N/A Contado

Cases SV para teléfonos
y audifonos

Entrega
inmediata

Intel Mega Carteras y 7501-4720 N/A Contado

accesorios

Entrega
inmediata

DR Pulseras N/A Contado

Accesorios elaboradas a
mano,
collares,
aretes
artesanales y
de acero
inoxidable,
tobilleras,
anillos y todo
lo que esté
vinculado a la
bisuteria.

Entrega
inmediata

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023

3.6 Plan de mercadeo

a. Resultados de la investigacién de mercado

e Preguntas de sondeo

Figura 6 Grdfico de pregunta 1. Género

1. Género

@ Femenino
@ Masculino

Fuente: Elaboracidn propia del grupo de especializacion N°1E 2023



Figura 7 Grdfico de pregunta 2. Edad

2. Edad

214 respuestas

@ De 21 a 25 afos
@ De 26 a 30 anos
@ De 30 a mas afios
@ De 40 a mas afios

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023

e Preguntas de antecedentes y frecuencia de compra

Figura 8 Grdfico de pregunta 5. ;Ha realizado una compra en linea?

5. ¢Ha realizado una compra en Linea?

206 respuestas

@ Si
® No

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023
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Figura 9 Grdfico de pregunta 7. Cuando usted adquiere un producto en linea ;Cual considera que es el factor mas importante

para realizarlo?

7. Cuando usted adquiere productos en linea ¢;Cual considera que es el factor mas
importante para realizarlo?

146 (70,9 %)
151 (73.3 %)
42 (20,4 %)

206 respuestas

Precio

Forma de Entrega

Ubicacion

Tiempo de entrega
Especificacion del producto.....
Calidad, atencion

seguridad en el sitio web
Calidad/ publicidad no enga...
IMe ahorro tiempo de visita a...
Formas de pago y entrega
Rapidez de la entrega

Tiempo

Comodidad

Seguridad en la forma de pago
Factor tiempo

Seguridad al comprar en cu...

Ahorro de tiempo

Seguridad de entrega y de p...

2 (1 %)
1(0,5 %)
1(0,5 %)

1 (0,5 %)

1 (0,5 %)

1 (0,5 %)

1 (0.5 %)

1 (0,5 %)

1(0,5 %)

1 (0,5 %)

1 (0,5 %)

1 (0,5 %)

1(0,5 %)

1 (0.5 %)

1 (0,5 %)

1 (0,5 %)

0

50 100 150
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Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023

Figura 10 Grdfico de la pregunta 8. Seleccione los medios digitales por los cuales usted ha adquirido productos

8. Seleccione los medios digitales por los cuales usted ha adquirido productos.

204 respuestas

Redes Sociales

L|:|C<

167 (81,9 %)

Paginas Web 91 (44,6 %)
Aplicacion 103 (50,5 %)
Whatsapp

i} 50 100 150 200

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023

Figura 11 Grdfico de la pregunta 10. Para realizar sus comprar en linea ;Qué formas de pago prefiere?

10. Para realizar sus compras en linea ;Qué formas de pago prefiere?

205 respuestas

Efectivo contra entrega

Transferencia Bancaria

10 ¢

157 (76.6 %)

92 (44,9 %)

Tarjeta de Crédito o Débito T2 (35,1 %)
Bitcoin 10 (4.9 %)
Paypal 10,5 %)
1(0.5 %)
Por link 1(0.5 %)
0 50 100 150 200

Fuente: Elaboracién propia del grupo de especializacion N°1E 2023

Figura 12 Grdfico de la pregunta 16. ;Qué articulos le gustaria que ofieciera un negocio digital donde su prioridad son las
ofertas?

16. ¢Qué articulos le gustaria que ofreciera un negocio digital donde su prioridad son

las ofertas?

Ropa 98 (65,8 %)
Comida 73 (49 %)
Articulos de Aseo Personal 61 (40.9 %)
Articulos de Belleza 79 (53 %)
Articulos para el hogar 75 (50,3 %)
2 (1,3 %)
equipo electronico 1(0.7 %)
Accesorios electronicos 10,7 %)
Productos de tecnologia 1(0.7 %)
Camping 1(0.7 %)
Tecnologia 1(0.7 %)
Electronicos 1 (0.7 %)
Tech 1(0.7 %)
Articulos para bebé 1 (0.7 %)
Figuras de accion 10,7 %)
o 20 40 60 80 100



Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023

e Preguntas sobre la competencia
Figura 13 Grdfico de la pregunta 10. ;Conoce algun negocio que ofirezca ofertas en sus productos?
11. ¢ Conoce algln negocio digital que ofrezca ofertas en sus productos?
206 respuestas

@S
@ No

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023

Escriba el nombre del negocio

ShopUSA

CuponClub

Paola's Fashion
Aliexpress
chicas.tienda_sv
Almaces Bomba

La Calaca

Zona Digital

Nina Accescrics
Importaciones Blanco
papa jonhs
Fernanda's shop
Filigram store

Shein

Amalie store, Isa shopp
Didi shop

Farmacia San Nicolas
Amazen

Mercandu

Tessa

Nekutli

Pedidos ya

Walmart

Farmacia onlife

Yoss shop

Uber eats

Armoiresv_

Cherry

Siman

Otras

o
m

10 15 20 25 30 35

Fuente: Elaboracidn propia del grupo de especializacion N°1E 2023
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b. Marketing Mix Digital
e Producto
El producto ofrecido son articulos de belleza, cosméticos, tecnologia, calzado y accesorios,
para damas y caballeros, de diversas marcas y calidades, que son seleccionados por los usuarios
segun sus preferencias y presupuesto disponible.
e Precio
Los precios de los articulos varian segun las caracteristicas y la categoria a la que
pertenecen, por lo que el precio que cancela el usuario varia en relacién de su preferencia, sin
embargo, si se especificd un monto minimo de compra en la pagina el cual es de $10.00.
e Plaza
Los productos son comercializados de manera digital mediante unatienda en linea en donde
pueden visualizar los precios de cada uno junto con pequerfias especificaciones o detalles de los
articulos, para que los usuarios dentro de la tienda en linea pueden tomar la mejor decision de
compra, llevando su seleccion al carrito en donde pueden adquirir el articulo, cabe recalcar que al
monto de compra total se suma el costo de envio del producto. Realizada la compra esta es llevada

por una empresa de envios hasta la direccion proporcionada por el usuario.

e Promocion
Para dar a conocer la tienda en linea se realiz6 publicidad por medio de plataformas
digitales como Facebook, TikTok y LinkedIn, cada red social se enfocd en promocionar tanto a la
pagina web como una opcion distinta de compra en linea, como a la vitrina digital que puede dar
a conocer los productos de empresas que deseen ser parte de los proveedores y aliados estratégicos

del sitio web, por lo que el contenido que se compartido depende del objetivo a alcanzar.
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La tienda en linea es un sitio en donde solo se encuentran promociones, pero de manera
estacional se tienen promociones especiales en articulos de temporada, como campafias de

navidad, camparias para verano, invierno, regreso a clases en las universidades etc.

Estrategias a implementar

e Estrategia de Branding. El enfoque principal es dar a conocer a Shopping 3-B como una
pagina en donde solo se encuentran articulos en descuento u oferta de diferentes marcas o
empresas, manteniéndose todo el afio con productos en oferta.

e Estrategia CRM. Gestionar de manera personalizada a cada uno de los usuarios en la
plataforma haciendo uso de un software que nos permita administrar informacion
relacionada a los gustos y preferencias de los usuarios dentro de la tienda en linea, para
ofrecer promociones de su interés.

e Estrategia de Efectividad del sitio web con SEO. Mostrar una plataforma que brinde una
experiencia de compra efectiva para el usuario, en donde no solo disfrute de los descuentos,
sino también del proceso de compra.

e Estrategia BTB. Generar alianzas estrategias con proveedores o socios comerciales que
deseen utilizar la plataforma como una vitrina de exposicion web para sus productos.

e Estrategia de viajero frecuente (lealtad). Mantener la preferencia de los usuarios dentro de
la tienda en linea, buscando que sus compras en la plataforma sean de manera repetitiva en
el tiempo.

e Estrategia de promocién en redes sociales. Comunicar a través de redes sociales la
plataforma web, dejando en cada uno de los perfiles el link que re direccione a los usuarios

a la pagina, facilitando el acceso a ella desde las distintas redes sociales.



Tacticas basadas en estrategias.

Tabla 9 Estrategia y tacticas de Branding

Pagina |47

Estrategia de Branding.

Téacticas

Ejecucion y control

El enfoque principal es dar a
conocer a Shopping 3B
proyectando una imagen

deseada al resaltar los

Realizar post o contenido
que destaquen los
descuentos vigentes de la

tienda.

Publicar dos posts por semana de
productos a los que se desee

impulsar.

descuentos que en ella
pueden encontrarse, siendo
una plataforma de articulos
en oferta los 365 dias del

afno.

Crear campafias de
contenido sobre productos
de temporada o de mayor
relevancia por

estacionalidad

En vacaciones, Navidad, Fechas
o dias importantes publicar 4
veces por semana y 6 historias
sobre

diarias productos de

temporada.

Disefiar un catalogo digital
en donde se muestren las
distintas  categorias  de

productos y marcas

Fotografiar todos los productos a
colocar en la tienda y subir con

una breve descripcion de ellos.

Fuente: Elaboracidn propia del grupo de especializacion N°1E 2023

Tabla 10 Estrategia y tacticas de Efectividad del sitio web

Estrategia CRM. .

Téacticas

Ejecucion y control

Gestionar de  manera
personalizada a cada uno de

los usuarios en la

Captar informacion

relevante de cada usuario.

Revisar e indagar sobre los
productos sondeados por los

clientes.

plataforma haciendo uso de
un software que nos permita
administrar informacién

relacionada a los gustos y

Dar seguimiento a los

clientes.

Contactar a clientes utilizando
informacion que sea de su interés
posterior a la realizacion de su

compra.

preferencias de los usuarios
dentro de la tienda en linea,
para ofrecer promociones de

su interés.

Analizar datos sobre los
usuarios inscritos en la

plataforma.

Segmentar a cada cliente segliin
sus compras para conocer mas
sobre sus preferencias, a fin de

brindarle un trato personalizado

Fuente: Elaboracidn propia del grupo de especializacion N°1E 2023



Tabla 11 Estrategia y tacticas de Efectividad del sitio web
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Estrategia enfocada en
SEO

Téacticas

Ejecucion y control

Crear una plataforma
que brinde una
experiencia de compra
efectiva para el usuario,
mostrando una péagina
de calidad, que sea

tomada en cuenta a la

hora en la que un
usuario realice una
busqueda, usando

Keywords en la
descripcion que hagan

mas facil su bdsqueda.

Creacion de la tienda en
linea en un sitio confiable

y seguro para los usuarios

Utilizar WIX como sitio web para

la creacion de la pagina.

Colocar dentro del sitio
web informaciéon puntual
de los productos, precios,
formas de pago y envio

usando palabras claves

Colocar botones, etiquetas o
iconos que muestren las diferentes
herramientas dentro del sitio y

como navegar en ¢€l.

Generar trivias 0
encuestas dentro del sitio
para generar interaccion
con los usuarios y conocer

su experiencia.

Colgar 1 encuesta al mes de
satisfaccion o sobre posibles
mejoras o adiciones que les
gustaria a los usuarios realizar en

el sitio web.

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023

Tabla 12 Estrategia y tacticas BTB

Estrategia BTB. Técticas Ejecucion y control
Generar alianzas e Crear un perfil en Disefiar un perfil atractivo y
estrategias con LinkedIn que permita enviar solicitudes de conectar a 50

proveedores 0 SOCIOS
comerciales que deseen
utilizar la plataforma
como una vitrina de
exposicion web para sus

productos.

generar una red de

contactos empresariales.

usuarios claves.

Publicacién de contenido
en LinkedIn que permite

crear relaciones b2b.

Postear 2 veces por semana
enfocandose en un segmento

empresarial especifico.

Creacién de videos
informativos de las
ventajas de vender a traves

de una pagina web

Subir videos informativos sobre
nuestra plataforma 1 vez por

semana.

Fuente: Elaboracidn propia del grupo de especializacion N°1E 2023



Tabla 13 Estrategia y tacticas de Viajero Frecuente
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Estrategia de viajero
frecuente (lealtad).

Téacticas

Ejecucion y control

Mantener la preferencia
de los usuarios dentro de
la tienda en linea,
buscando  que  sus
compras en la
plataforma sean de
manera repetitiva en el

tiempo.

Brindar un servicio al cliente
eficiente dentro de la

plataforma

Colocar un chat en tiempo real
para ayudar a los usuarios que lo

requieran

Enviar mensajes a través de
email de agradecimiento por

SUS compras

Los clientes que compren
diariamente, recibirdn un correo
de agradecimiento por sus

compras.

Mantener a la plataforma en
Optimas condiciones,
brindando una experiencia de

compra satisfactoria

Una persona monitoreara que
todo funcione de manera éptima

dentro del sitio.

Fuente: Elaboracidn propia del grupo de especializacion N° 1E 2023

Tabla 14 Estrategia y tacticas de Promocion en Redes Sociales

Estrategia de Tacticas Ejecucion y control
promocion en redes.
Comunicar a través de e Crear videos cortos en Subir dos tiktoks a la semana en

redes sociales la

plataforma web,
dejando en cada uno de
los perfiles el link que re
direccione a los usuarios
a la pagina, facilitando
el acceso a ella desde las

distintas redes sociales.

TikTok en donde se dé a

conocer la pagina web

donde se muestren los productos

dentro de la tienda.

Crear carruseles de
fotografias de los articulos en

descuento en FB

Postear dos carruseles a la semana
en horarios distintos para generar

interaccion

Diseflar ambas paginas de
TikTok y Facebook de
manera que en sus perfiles se
encuentre anclada la pagina

web

Colocar botones de los perfiles de
redes sociales, que enlace a la
tienda en linea o crear historias

que re direccionen a esta.

Fuente: Elaboracidn propia del grupo de especializacién N° 1E 2023
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3.7 Plan de ventas

El plan de ventas muestra de manera organizada y sistematica las actividades del ciclo de
ventas del sitio web, actividades que se desarrollaron antes, durante y después del contacto con el
usuario, ademas de presentar una proyeccion financiera con el fin de anticipar las ventas futuras,
ganancias, pérdidas o eventualidades durante un tiempo determinado.

3.7.1 Ciclo de ventas

1. Prospeccion

- ¢Quiénes son nuestros clientes potenciales?
Cliente B2B y Clientes B2C

- ¢Como identificar a los clientes potenciales?

A) Cliente B2B: Se identifican emprendimientos, pequefios y medianos negocios
que deseen tener otra vitrina de exposicion para sus productos, buscar a través
de LinkedIn y grupos de emprendimientos en redes sociales clientes
potenciales, al identificarlos se les enviara un mensaje de cortesia mostrando
los beneficios de mostrar sus productos en una pagina web sin incurrir en
ningun tipo de costo por ello.

B) Cliente B2C: Se identifican clientes potenciales entre las edades de 18 a 65
afios familiarizados con el uso de las tecnologias para adquirir o comprar
productos, se realizaran campafas en redes sociales en donde se muestren los
distintos tipos de productos disponibles, dejando el link de la tienda en las

publicaciones, para facilitar el acceso de los usuarios interesados.
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Contacto o Conexion
¢Quién contactara a los clientes potenciales?

El equipo de marketing y ventas seré quien tenga la interaccion con el cliente, a
fin de indagar mas sobre las necesidades de esté, generando una interaccion directa para
brindarle la mejor atencion.
¢ Cuando seran contactados los clientes?

En el momento en el que ellos soliciten mayor informacion sobre productos por
medio de las diferentes plataformas como FB, TikTok, y Linkedin, Ademas en cada una
de estas plataformas se agregarad un botén de mayor informacién que redireccione a
WhatsApp Business.
¢ Quiénes contactaran a los clientes?

El equipo de marketing y ventas seran los encargados de dar seguimiento a
clientes interesados y que tengan dudas sobre el proceso de compra en la pagina web.
Presentacion
¢A cuantos clientes debe contactarse?

Dependiendo de la cantidad de mensajes, que lleguen a las diferentes plataformas,
deben realizar un minimo de 25 gestiones diarias, entre envid o respuesta de mensajes a
clientes interesados, llamadas si es necesario o envié de correo electrénicos a quienes
soliciten por ese medio.
¢ Qué se realizara la presentacion de ventas?

En este paso se le explicara de manera detallada al cliente como acceder a la

pagina, revisar el catalogo de productos y realizar el proceso de compra.
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Manejo de objeciones.

¢Como se manejaran las objeciones de los clientes?

Se evaluaran cada una de las objeciones y se procederd mediante las reglas y
normas establecidas por la empresa para abordar estas situaciones, tratando de solventar

la queja mediante la negociacion inteligente y ética.

¢ Se tienen estrategias para no perder las ventas?

Mostrar siempre interés ante las necesidades del cliente, buscando en todo
momento de solventar sus problemas, ofreciendo garantias extras o pequefios beneficios

que motiven al cliente a continuar el proceso de compra.

Cierre de negociacién
¢Cual es la meta de venta diaria?

Por 25 gestiones diarias se deben tener por lo menos de 3 a 5 ventas efectivas.
¢El equipo tiene experiencia en el cierre de ventas?

Si, las tres personas tienen la experiencia necesaria para lograr ventas efectivas.
Seguimiento y fidelizacion
¢Qué tipo de actividades se realizaran para dar seguimiento a los clientes?

Mensajes de confirmacidn post-venta, sobre su experiencia de compra y al obtener
una respuesta, el envio de capsulas informativas o promocionales.
¢Quiénes contactaran al cliente posterior a la venta?

La persona encargada de servicio al cliente, dara el seguimiento al cliente e
indagara mas sobre necesidades futuras que el cliente tenga para saber que tipo de

producto ofrecer.



3.8 Proyeccion de ventas

Se detalla la planificacion de ventas que se genera durante el primer afio de operacion de la empresa, se ha considerado la
estacionalidad de acuerdo al giro de la empresa y el crecimiento previsto en el siguiente lustro.

Tabla 11 Proyecciones de ventas en unidades para el primer ario de operaciones
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PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES - Pagina A

No. Producto o Servicio Precio Unitario % de ganancia Afio 1
Mesl Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes Mes Mes TOTAL
10 11 12
1 Celulares $ 280.00 $ 42.00 2 2 2 3 3 3 3 3 3 5 6 6 41
2 Tablets $ 129.00 $ 19.35 2 2 1 2 2 3 3 3 3 5 7 7 40
3 Laptos $ 459.00 $ 68.85 3 2 2 2 2 2 2 2 2 3 5 5 32
4 Airpods $ 50.00 $ 7.50 4 4 4 4 5 5 5 6 6 6 7 8 64
5 Bocinas $ 20.00 $ 3.00 2 2 3 4 3 3 2 3 0 3 4 5 34
6 Controles para consolas $ 75.00 $ 11.25 3 2 4 5 3 2 5 5 2 6 10 11 58
7 Smartwatch $ 45.00 $ 6.75 2 1 3 5 5 2 6 8 3 5 10 12 62
8 Audifonos $ 18.00 $ 2.70 5 5 5 5 7 8 7 7 7 8 10 10 84
9 Blusas $ 15.00 $ 2.25 8 5 6 8 18 7 7 8 9 15 18 20 129
10 Vestidos $ 25.00 $ 3.75 8 8 9 9 12 9 12 12 15 25 30 30 179
11 Shorts $ 15.00 $ 2.25 7 8 6 7 9 8 8 10 10 12 15 18 118
12 Jackets (Damas) $ 30.00 $ 4.50 4 4 4 5 7 5 9 6 6 10 12 15 87
13 Carteras $ 18.00 $ 2.70 4 4 4 5 5 4 4 5 6 10 15 15 81
14 Fragancias (Caballero) $ 20.00 $ 3.00 5 5 5 5 10 12 15 10 15 15 18 10 125
15 Calzado $ 25.00 $ 3.75 8 7 7 6 6 8 8 9 8 15 18 20 120
16 Jeans(Dama) $ 25.00 $ 3.75 3 3 4 4 8 10 10 8 7 12 18 20 107
17 Relojes (Dama) $ 15.00 $ 2.25 5 5 5 7 20 12 14 18 15 15 25 28 169
18 Jeans (Caballero) $ 35.00 $ 5.25 12 12 12 12 14 14 14 14 18 18 18 18 176
19 Camisas $ 20.00 $ 3.00 10 12 8 12 15 10 10 12 15 18 20 20 162
20 Shorts (Caballero) $ 21.00 $ 3.15 5 5 7 8 8 10 10 12 12 12 15 18 122
21 Calzado $ 30.00 $ 4.50 5 5 5 5 6 6 7 7 7 10 12 15 90
22 Mochilas $ 30.00 $ 4.50 25 15 10 10 8 8 7 7 6 10 20 20 146
23 Relojes (Caballero) $ 25.00 $ 3.75 5 5 5 7 8 7 17 9 10 10 15 25 123
24 Jackets (Caballero) $ 40.00 $ 6.00 5 5 6 6 9 7 5 5 6 12 15 15 96
25 Suerters $ 25.50 $ 3.83 6 6 7 8 6 9 9 11 12 15 18 20 127
26 Fragancias $ 28.00 $ 4.20 5 5 9 10 12 8 10 10 15 20 22 25 151
27 Maquillaje $ 18.00 $ 2.70 5 8 5 8 7 9 4 5 6 12 17 20 106
28 Planchas de cabello $ 60.00 $ 9.00 5 8 10 14 8 7 4 6 9 10 15 25 121
29 Secadoras $ 45.00 $ 6.75 5 5 5 5 10 10 10 10 15 15 15 15 120
30 Recortadora de cabello $ 25.00 $ 3.75 5 5 7 8 10 10 15 12 15 17 19 24 147
31 Collares $ 3.00 $ 0.45 4 4 6 5 15 7 6 8 10 12 15 20 112
32 Rizadora de cabello $ 60.00 $ 9.00 5 5 5 7 7 4 4 5 6 10 12 15 85
Total de unidades 3,414

vendidas

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023



Pagina |54

Tabla 12 Proyecciones de ventas en dolares para el primer aiio de operaciones

PROYECCIONES DE VENTA - US$ -

No.  Producto o Servicio Ventas del Afio 1 ($)
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL

1 Celulares $84.00 $84.00 $ 84.00 $ 126.00 $ 126.00 $ 126.00 $ 12600 $ 12600 $ 126.00 $ 210.00 $ 252.00 $ 252.00 $ 1,722
2 Tablets $38.70 $38.70 $ 19.35 $ 3870 $ 38.70 $ 58.05 $ 58.05 $ 58.05 $ 58.05 $ 96.75 $ 13545 $ 13545 $ 774
3 Laptos $206.55 $137.70 $ 13770 $ 13770 $ 13770 $ 13770 $ 137.70 $ 137.70 $ 13770 $ 20655 $ 34425 $ 34425 $ 2,203
4 Airpods $77.40 $77.40 $ 77.40 $ 77.40 $ 96.75 $ 96.75 $ 96.75 $ 11610 $ 11610 $ 116.10 $ 13545 $ 154.80 $ 1,238
5 Bocinas $6.00 $6.00 $ 9.00 $ 12.00 $ 9.00 $ 9.00 $ 6.00 $ 9.00 $ - $  9.00 $ 12.00 $ 15.00 $ 102
6 Controles para $33.75 $22.50 $ 45.00 $ 56.25 $ 33.75 $ 2250 $ 56.25 $ 56.25 $ 2250 $ 67.50 $ 11250 $ 123.75 $ 653

consolas
7 Smartwatch $13.50 $6.75 $ 20.25 $ 3375 $ 33.75 $ 13.50 $ 4050 $ 54.00 $ 20.25 $ 33.75 $ 67.50 $ 81.00 $ 419
8 Audifonos $13.50 $13.50 $ 13.50 $ 13.50 $ 18.90 $ 21.60 $ 18.90 $ 18.90 $ 18.90 $ 21.60 $ 27.00 $ 27.00 $ 227
9 Blusas $18.00 $11.25 $ 13.50 $ 18.00 $ 40.50 $ 15.75 $ 15.75 $ 18.00 $ 20.25 $ 33.75 $ 40.50 $ 45.00 $ 290
10  Vestidos $30.00 $30.00 $ 33.75 $ 3375 $ 45.00 $ 33.75 $ 45.00 $ 45.00 $ 56.25 $ 93.75 $ 11250 $ 11250 $ 671
11 Shorts $15.75 $18.00 $ 13.50 $ 1575 $ 20.25 $ 18.00 $ 18.00 $ 2250 $ 2250 $ 27.00 $ 33.75 $ 4050 $ 266
12 Jackets (Damas) $18.00 $18.00 $ 18.00 $ 2250 $ 31.50 $ 2250 $ 4050 $ 27.00 $ 27.00 $ 45.00 $ 54.00 $ 67.50 $ 392
13 Carteras $10.80 $10.80 $ 10.80 $ 1350 $ 13.50 $ 10.80 $ 10.80 $ 13.50 $ 16.20 $ 27.00 $ 40.50 $ 4050 $ 219
14  Fragancias $15.00 $15.00 $ 15.00 $ 15.00 $ 30.00 $ 36.00 $ 45.00 $ 30.00 $ 45.00 $ 45.00 $ 54.00 $ 30.00 $ 375

(Caballero)
15 Calzado $30.00 $26.25 $ 26.25 $ 2250 $ 2250 $ 30.00 $ 30.00 $ 33.75 $ 30.00 $ 56.25 $ 67.50 $ 75.00 $ 450
16  Jeans(Dama) $11.25 $11.25 $ 15.00 $ 15.00 $ 30.00 $ 37.50 $ 37.50 $ 30.00 $ 26.25 $ 45.00 $ 67.50 $ 75.00 $ 401
17  Relojes (Dama) $11.25 $11.25 $ 11.25 $ 1575 $ 45.00 $ 27.00 $ 3150 $ 40.50 $ 33.75 $ 33.75 $ 56.25 $ 63.00 $ 380
18  Jeans (Caballero) $63.00 $63.00 $ 63.00 $ 63.00 $ 7350 $ 7350 $ 7350 $ 7350 $ 94.50 $ 94.50 $ 94.50 $ 9450 $ 924
19  Camisas $30.00 $36.00 $ 24.00 $ 36.00 $ 45.00 $ 30.00 $ 30.00 $ 36.00 $ 45.00 $ 54.00 $ 60.00 $ 60.00 $ 486
20  Shorts (Caballero) $15.75 $15.75 $ 2205 $ 2520 $ 25.20 $ 31.50 $ 31.50 $ 37.80 $ 37.80 $ 37.80 $ 47.25 $ 56.70 $ 384
21  Calzado $22.50 $22.50 $ 2250 $ 2250 $ 27.00 $ 27.00 $ 3150 $ 31.50 $ 31.50 $ 45.00 $ 54.00 $ 67.50 $ 405
22 Mochilas $112.50 $67.50 $ 45.00 $ 45.00 $ 36.00 $ 36.00 $ 31.50 $ 31.50 $ 27.00 $ 45.00 $ 90.00 $ 90.00 $ 657
23 Relojes (Caballero) $18.75 $18.75 $ 18.75 $ 26.25 $ 30.00 $ 26.25 $ 63.75 $ 33.75 $ 37.50 $ 37.50 $ 56.25 $ 93.75 $ 461
24 Jackets (Caballero) $30.00 $30.00 $ 36.00 $ 36.00 $ 54.00 $ 42.00 $ 30.00 $ 30.00 $ 36.00 $ 72.00 $ 90.00 $ 90.00 $ 576
25  Suerters $22.95 $22.95 $ 26.78 $ 30.60 $ 2295 $ 3443 $ 3443 $ 42.08 $ 45.90 $ 57.38 $ 68.85 $ 76.50 $ 486
26  Fragancias $21.00 $21.00 $ 37.80 $ 42.00 $ 50.40 $ 33.60 $ 42.00 $ 42.00 $ 63.00 $ 84.00 $ 9240 $ 105.00 $ 634
27  Maquillaje $13.50 $21.60 $ 13.50 $ 21.60 $ 18.90 $ 24.30 $ 10.80 $ 13.50 $ 16.20 $ 3240 $ 45.90 $ 54.00 $ 286
28  Planchas de cabello $45.00 $72.00 $ 90.00 $ 126.00 $ 72.00 $ 63.00 $ 36.00 $ 54.00 $ 81.00 $ 90.00 $ 135.00 $ 225.00 $ 1,089
29  Secadoras $33.75 $33.75 $ 33.75 $ 3375 $ 67.50 $ 67.50 $ 67.50 $ 67.50 $ 10125 $ 10125 $ 10125 $ 101.25 $ 810
30 Recortadora de $18.75 $18.75 $ 26.25 $ 30.00 $ 37.50 $ 37.50 $ 56.25 $ 45.00 $ 56.25 $ 63.75 $ 7125 $ 90.00 $ 551

cabello
31  Collares $1.80 $1.80 $ 270 $ 225 $ 675 $ 315 $ 270 $ 360 $ 450 $ 540 $ 6.75 $ 9.00 $ 50
32 Rizadora de cabello $45.00 $45.00 $ 45.00 $ 63.00 $ 63.00 $ 36.00 $ 36.00 $ 45.00 $ 54.00 $ 90.00 $ 108.00 $ 135.00 $ 765
Total de Ventas Mensuales  $1,127.70  $1,028.70 $1,070.33 $1,270.20 $1,40250 $1,282.13 $1391.63 $1422.98 $1,508.10 $2,077.73 $2,734.05 $3,030.45

TOTAL DE VENTAS ANUALES = $19,346

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023



Tabla 13 Proyeccion de ventas del afio 2 al 5 en unidades
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PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES - Pagina B

No. Producto o Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Servicio Trimestre  Trimestre  Trimestre  Trimestre TOTAL Trimestre  Trimestre  Trimestre  Trimestre TOTAL
1 2 3 4 1 2 3 4
1 Celulares 8 13 13 24 57 12 18 18 33 80 113 158
2 Tablets 7 10 13 27 56 10 14 18 37 78 110 154
3 Laptos 10 8 8 18 45 14 12 12 25 63 88 123
4 Airpods 17 20 24 29 90 24 27 33 41 125 176 246
5 Bocinas 10 14 7 17 48 14 20 10 24 67 93 131
6 Controles para 13 14 17 38 81 18 20 24 53 114 159 223
consolas
7 Smartwatch 8 17 24 38 87 12 24 33 53 122 170 238
8 Audifonos 21 28 29 39 118 29 39 41 55 165 230 323
9 Blusas 27 46 34 74 181 37 65 47 104 253 354 496
10  Vestidos 35 42 55 119 251 49 59 76 167 351 491 688
11 Shorts 29 34 39 63 165 41 47 55 88 231 324 453
12 Jackets (Damas) 17 24 29 52 122 24 33 41 73 171 239 334
13 Carteras 17 20 21 56 113 24 27 29 78 159 222 311
14 Fragancias 21 38 56 60 175 29 53 78 84 245 343 480
(Caballero)
15 Calzado 31 28 35 74 168 43 39 49 104 235 329 461
16  Jeans(Dama) 14 31 35 70 150 20 43 49 98 210 294 411
17  Relojes (Dama) 21 55 66 95 237 29 76 92 133 331 464 649
18  Jeans (Caballero) 50 56 64 76 246 71 78 90 106 345 483 676
19  Camisas 42 52 52 81 227 59 73 73 114 318 445 622
20  Shorts (Caballero) 24 36 48 63 171 33 51 67 88 239 335 469
21  Calzado 21 24 29 52 126 29 33 41 73 176 247 346
22 Mochilas 70 36 28 70 204 98 51 39 98 286 401 561
23 Relojes (Caballero) 21 31 50 70 172 29 43 71 98 241 338 473
24 Jackets (Caballero) 22 31 22 59 134 31 43 31 82 188 263 369
25  Suerters 27 32 45 74 178 37 45 63 104 249 348 488
26  Fragancias 27 42 49 94 211 37 59 69 131 296 414 580
27 Maquillaje 25 34 21 69 148 35 47 29 96 208 291 407
28  Planchas de cabello 32 41 27 70 169 45 57 37 98 237 332 465
29  Secadoras 21 35 49 63 168 29 49 69 88 235 329 461
30  Recortadora de 24 39 59 84 206 33 55 82 118 288 403 565
cabello
31  Collares 20 38 34 66 157 27 53 47 92 220 307 430
32  Rizadora de cabello 21 25 21 52 119 29 35 29 73 167 233 327
TOTALES 4780 6691 9368 13115

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023



Tabla 14 Proyecciones de ventas en dolares a partir del segundo ario del negocio
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PROYECCIONES DE VENTAS -US $-

No. Producto unidad Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
de Trimestre  Trimestre  Trimestre  Trimestre TOTAL Trimestre  Trimestre  Trimestre  Trimestre TOTAL
medida 1 2 3 4 1 2 3 4

1 Celulares UNIDAD $366.91 $550.37 $550.37 $1,039.58 $2,507.23 $534.22 $801.34 $801.34 $1,513.63  $3,650.53  $5,315.17 $7,738.89

2 Tablets UNIDAD $140.87 $197.22 $253.56 $535.30 $1,126.94 $205.10 $287.15 $369.19 $779.39 $1,640.83  $2,389.05 $3,478.46

3 Laptos UNIDAD $701.72 $601.47 $601.47 $1,303.19 $3,207.86 $1,021.70 $875.75 $875.75 $1,897.45  $4,670.64  $6,800.46 $9,901.46

4 Airpods UNIDAD $131.04 $152.88 $185.64 $229.32 $698.88 $190.79 $222.59 $270.29 $333.89 $1,017.57  $1,481.58 $2,157.18

5 Bocinas UNIDAD $30.58 $43.68 $21.84 $52.42 $148.51 $44.52 $63.60 $31.80 $76.32 $216.23 $314.84 $458.40

6 Controles para consolas UNIDAD $147.42 $163.80 $196.56 $442.26 $950.04 $214.64 $238.49 $286.19 $643.93 $1,383.26  $2,014.02 $2,932.42

7 Smartwatch UNIDAD $58.97 $117.94 $167.08 $265.36 $609.34 $85.86 $171.71 $243.26 $386.36 $887.19 $1,291.75 $1,880.79

8 Audifonos UNIDAD $58.97 $78.62 $82.56 $110.07 $330.22 $85.86 $114.48 $120.20 $160.27 $480.80 $700.05 $1,019.27

9 Blusas UNIDAD $62.24 $108.11 $78.62 $173.63 $422.60 $90.63 $157.41 $114.48 $252.80 $615.31 $895.89 $1,304.42
10  Vestidos UNIDAD $136.50 $163.80 $212.94 $464.10 $977.34 $198.74 $238.49 $310.04 $675.73 $1,423.01  $2,071.90 $3,016.68
11  Shorts UNIDAD $68.80 $78.62 $91.73 $147.42 $386.57 $100.17 $114.48 $133.56 $214.64 $562.84 $819.50 $1,193.19
12 Jackets (Damas) UNIDAD $78.62 $111.38 $137.59 $242.42 $570.02 $114.48 $162.18 $200.33 $352.97 $829.95 $1,208.41 $1,759.45
13 Carteras UNIDAD $47.17 $55.04 $58.97 $157.25 $318.43 $68.69 $80.13 $85.86 $228.95 $463.63 $675.05 $982.87
14  Fragancias (Caballero) UNIDAD $65.52 $117.94 $174.72 $187.82 $546.00 $95.40 $171.71 $254.39 $273.47 $794.98 $1,157.49 $1,685.30
15 Calzado UNIDAD $120.12 $109.20 $136.50 $289.38 $655.20 $174.89 $159.00 $198.74 $421.34 $953.97 $1,388.98 $2,022.36
16  Jeans(Dama) UNIDAD $54.60 $120.12 $136.50 $273.00 $584.22 $79.50 $174.89 $198.74 $397.49 $850.62 $1,238.51 $1,803.27
17  Relojes (Dama) UNIDAD $49.14 $127.76 $153.97 $222.77 $553.64 $71.55 $186.02 $224.18 $324.35 $806.11 $1,173.69 $1,708.89
18  Jeans (Caballero) UNIDAD $275.18 $305.76 $351.62 $412.78 $1,345.34 $400.67 $445.19 $511.96 $601.00 $1,958.82  $2,852.04 $4,152.57
19  Camisas UNIDAD $131.04 $161.62 $161.62 $253.34 $707.62 $190.79 $235.31 $235.31 $368.87 $1,030.29  $1,500.10 $2,184.15
20  Shorts (Caballero) UNIDAD $77.97 $119.25 $155.94 $206.39 $559.54 $113.52 $173.62 $227.05 $300.50 $814.69 $1,186.19 $1,727.09
21  Calzado UNIDAD $98.28 $111.38 $137.59 $242.42 $589.68 $143.10 $162.18 $200.33 $352.97 $858.57 $1,250.08 $1,820.12
22 Mochilas UNIDAD $327.60 $170.35 $131.04 $327.60 $956.59 $476.99 $248.03 $190.79 $476.99 $1,392.80  $2,027.91 $2,952.64
23 Relojes (Caballero) UNIDAD $81.90 $120.12 $196.56 $273.00 $671.58 $119.25 $174.89 $286.19 $397.49 $977.82 $1,423.71 $2,072.92
24 Jackets (Caballero) UNIDAD $139.78 $192.19 $139.78 $366.91 $838.66 $203.51 $279.83 $203.51 $534.22 $1,221.08  $1,777.90 $2,588.62
25  Suerters UNIDAD $105.81 $128.09 $178.21 $295.17 $707.29 $154.07 $186.50 $259.48 $429.76 $1,029.81  $1,499.41 $2,183.14
26  Fragancias UNIDAD $116.19 $183.46 $214.03 $409.72 $923.40 $169.17 $267.11 $311.63 $596.55 $1,344.46  $1,957.54 $2,850.18
27  Magquillaje UNIDAD $70.76 $94.35 $58.97 $192.63 $416.71 $103.03 $137.37 $85.86 $280.47 $606.73 $883.39 $1,286.22
28  Planchas de cabello UNIDAD $301.39 $380.02 $248.98 $655.20 $1,585.58 $438.83 $553.30 $362.51 $953.97 $2,308.61  $3,361.34 $4,894.11
29  Secadoras UNIDAD $147.42 $245.70 $343.98 $442.26 $1,179.36 $214.64 $357.74 $500.83 $643.93 $1,717.15  $2,500.17 $3,640.24
30  Recortadora de cabello UNIDAD $92.82 $152.88 $229.32 $327.60 $802.62 $135.15 $222.59 $333.89 $476.99 $1,168.61  $1,701.50 $2,477.39
31  Collares UNIDAD $9.17 $17.69 $15.72 $30.79 $73.38 $13.36 $25.76 $22.90 $44.84 $106.84 $155.57 $226.50
32  Rizadora de cabello UNIDAD $196.56 $235.87 $196.56 $484.85 $1,113.84 $286.19 $343.43 $286.19 $705.94 $1,621.75  $2,361.27 $3,438.01

Total de Ventas Trimestrales $4,491.07  $5,516.67  $6,000.54  $11,055.95 $6,539.00  $8,032.28  $8,736.79  $16,097.47
Total de Ventas Anuales $27,064.24 $39,405.53 $57,374.45  $83,537.20

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023
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Se comenta como han sido estimadas las ventas, en qué informacion estan basadas y a

que fuentes de informacion se recurrio:

Durante el primer afo en el mercado se plantean cantidades mesuradas de ventas, tomando
en consideracion la poca visibilidad que tendra al inicio la pagina web como consecuencia del
desconocimiento de la marca ante el publico, por lo que se espera que dichas ventas vayan
aumentando paulatinamente y de manera mensual mediante la implementacion de tacticas y planes
de ejecucion planteados, al mismo tiempo se tiene en cuenta los meses con un mayor volumen de
compra como los meses de Octubre, Noviembre y Diciembre en donde se espera tener un mayor

volumen en comparacion a los anteriores meses del afio.

La proyeccion para los afios siguientes afios se espera aumente en un 40% en ventas a
partir del segundo afio, se ha proyectado un margen ambicioso sin embargo se toma en cuenta la

variedad de productos que podrian agregarse a cada una de las categorias que se tienen.

El precio de ventas fue estimado tomando en cuenta los precios del mercado y los precios

a los cuales los comercios ya comercializan sus productos.

Tabla 15 Resumen de ventas proyectadas en unidades y dolares de los proximos 5 aiios

VENTAS
ANO UNIDADES $ US
1 3,414 $19,346.00
2 7719 $27,064.24
3 8523 $39,405.53
4 8709 $57,374.45
5 9265 $83,537.20

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023



3.8.1 Plan de Inversién

Tabla 16 Inversion Inicial

Inversion Incial

Detalle Cantidad Costo Costo Total
Laptops 1 $550.00 $550.00
Accesorios de PC 2 $25.00 $50.00
Licencias de software 1 $250.00 $250.00
Publicidad en Google Ads 10 $30.00 $300.00
Empeques pequefios 1000 $0.15 $150.00
Empeques medianos 1000 $0.25 $250.00
Empaques 1500 $0.50 $750.00
TOTAL DE INVERSION $2,300.00

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023

Tabla 17 Inversion capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

Detalle Cantidad Costo  Costo Total
Energia eléctrica 12 $30.00 $360.00
utiles de oficina 12 $5.00 $60.00
Telefono e internet 12 $30.00 $360.00
Salario (4 personas) 12 $250.00  $3,000.00
Promocion y Publicidad 12 $100.00  $1,200.00
Mantenimiento de plataforma 12 $17.00 $204.00
Pasajes y viaticos 12 $50.00 $600.00
TOTAL $5,784.00

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023

Tabla 18 Total Inversion
INVERSION TOTAL DEL PROYECTO

INVERSION INICIAL $2,320.00
CAPITAL DE TRABAJO $5,784.00
TOTAL $8,104.00

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023

3.8.2 Estructura de costos
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No se incurrieron en costos de materia prima, debido a que la mercaderia que se exhibe en

la pagina es siempre propiedad de los emprendedores por lo que no se invierte en costo de materias

primas.
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3.8.3 Flujo de Efectivo

Tabla 19 Flujo de efectivo del primer ario de operacion

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista

Total
Afo 1

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1
Ganancia Neta -$292.23 -$381.78 -$347.74 -$180.43 -$109.34 -$193.45 -$106.02 -$90.04 -$28.51 $445.84 $981.84 $1,205.20 $677.50
Mas:
Depreciacion $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $160.00
Menos:
Amortizacion de $52.31 $52.64 $52.97 $53.30 $53.63 $53.97 $54.30 $54.64 $54.99 $55.33 $55.67 $56.02 $649.78
Préstamo
Flujo de Caja -$331.21 -$421.08 -$387.37 -$220.40 -$149.64 -$234.08 -$147.00 -$131.35 -$70.16 $403.85 $939.50 $1,162.51 $413.56
Neto(FCN)

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023
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Tabla 20 Andlisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio del proyecto

Analisis de rentabilidad

Valor Actual Neto(VAN) $60,469.20
Tasa Interna de Retorno(TIRreg) 164%
Retorno Sobre Inversion(RSI o TRC) 785%
indice de Rentabilidad(IR o RBC) 38.79

Fuente: Elaboracidn propia del grupo de especializacion N°1E 2023

e PRI: Lainversion se recuperara después de los primeros 2 afios de operacion.

e VAN: El valor actual neto del proyecto es positivo, lo que nos indica que generara
beneficios.

e TIR: La TIR es mayor a la tasa minima de rentabilidad, los ingresos cubren los egresos,
por lo tanto, la inversion es aceptable.

e RSI: Se considera la inversion rentable, ya que, el indicador es mayor a cero.

e |R O BCR: El valor obtenido es mayor a uno, por lo tanto, es una inversion aceptable.

Tabla 21 Punto de Equilibrio

Producto Unidades de equilibrio Ingreso de Equilibrio
Celulares 5 $1,394.41
Tablets 5 $626.75
Laptos 4 $1,784.06
Airpods 8 $388.68
Bocinas 4 $82.60
Controles para consolas 7 $528.37
Smartwatch 8 $338.88
Audifonos 10 $183.65
Blusas 16 $235.03
Vestidos 22 $543.55
Shorts 14 $214.99
Jackets (Damas) 11 $317.02
Carteras 10 $177.09

Fragancias (Caballero) 15 $303.66
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Calzado 15 $364.39
Jeans(Dama) 13 $324.92
Relojes (Dama) 21 $307.91
Jeans (Caballero) 21 $748.22
Camisas 20 $393.54
Shorts (Caballero) 15 $311.19
Calzado 11 $327.95
Mochilas 18 $532.01
Relojes (Caballero) 15 $373.50
Jackets (Caballero) 12 $466.42
Suerters 15 $393.36
Fragancias 18 $513.55
Magquillaje 13 $231.75
Planchas de cabello 15 $881.83
Secadoras 15 $655.91
Recortadora de cabello 18 $446.38
Collares 14 $40.81
Rizadora de cabello 10 $619.47
Total 415 $15,051.88

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°I1E 2023



Tabla 22 Estado de Resultados Proyectado para el primer afio
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PROYECCIONES FINANCIERAS - ESTADOS FINANCIEROS - P4gina F

Estado de Resultados Proyectado

Afio 1 Total
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1

Ingreso por Ventas 1,080.30 981.30 1,022.93 1,222.80 1,343.25 1,222.88 1,332.38 1,351.88 1,437.00 2,006.63 2,651.10 2,935.65 18,588.10
Costo de Bienes Vendidos 154.19 148.23 154.82 181.32 227.16 195.08 213.99 217.22 238.43 315.82 404.02 456.45 2,906.73
Ganancia Bruta $926.11 $833.07 $868.11

$1,041.48 $1,116.09 $1,027.80 $1,118.39 $1,134.66 $1,19857 $1,690.81 $2,247.08  $2,479.20  $15,681.37
Salarios 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 12,000.00
Prestaciones - - - - - - - - - - - - -
Mantenimiento de 17.00 17.00 17.00 17.00 17.00 17.00 17.00 17.00 17.00 17.00 17.00 17.00 204.00
plataforma
Alquileres de Maquinaria $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Mantenimiento $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Seguros $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Electricidad $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $360.00
Comunicaciones $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $10.00 $120.00
Utiles de Oficina $5.00 $5.00 $5.00 $5.00 $5.00 $5.00 $5.00 $5.00 $5.00 $5.00 $5.00 $5.00 $60.00
Promocion y Publicidad $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $1,200.00
Pasajes y Viaticos $34.57 $31.40 $32.73 $39.13 $42.98 $39.13 $42.64 $43.26 $45.98 $64.21 $84.84 $93.94 $594.82
Transportes $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Depreciacion $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $160.00
Otros $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
;’ota(leastos Generalesy $1,209.90 $1,206.73  $1,208.07 $1,214.46 $1,218.32 $1,214.47 $1,217.97 $1,21859 $1,221.32 $1,239.55 $1,260.17  $1,269.27  $14,698.82

e Admon.

Ganancia Gravable(GAl) -$292.23 -$381.78 -$347.74 -$180.43 -$109.34 -$193.45 -$106.02 -$90.04 -$28.51 $445.84 $981.84  $1,205.20 $903.34

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023
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3.9 Plan de trabajo

La Reunion virtual se lleva a cabo la primera semana del mes a través de meet para publicar
la basqueda del personal y posteriormente selecciona la persona idonea para el puesto y se procede
a la contratacion, se crearon activos digitales como LinkedIn, Facebook y Tik Tok, esto con el
proposito de llegar a las personas que harén uso de la tienda en linea y las nuevas empresas que

utilizardn nuestra tienda para promover sus productos.

Se establecieron acuerdos con clientes que cuentan tiendas en los principales centros
comerciales, ademas de mantener una alianza y apoyo de las empresas que se dedican a realizar
delivery que hacen llegar el producto al consumidor final. Se llevo a cabo una reunion la tercera
semana del mes con el fin de realizar propuestas sobre el disefio de la tienda y luego se presentd

ante la junta el disefio final de lo que es la tienda en linea.

En el mes de mayo se verificd que la marca ain no estuviese registrada. La publicidad se
realiza a través de redes sociales, 5 dias a la semana, pueden ser historias, publicaciones y otros.
Monitorear tres veces por semana el buen funcionamiento de la tienda, mantener respuestas diarias
a los inconvenientes que se presentan al realizar las compras en la tienda, y realizar una evaluacion

mensual de la rentabilidad del sitio web.



Tabla 23 Cronograma de Actividades de Shopping 3-B

Reunion virtual el primer lunes del mes a traves de meet para
publicar la busqueda del personal de trabajo
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GERENTE GENERALY GERENTE
ADMINISTRATIVA

Contratacion de personal

GERENTE ADMINISTRATIVA

Crear redes sociales oficiales de la idea de negocio para
promover el proceso de compra a traves de la tienda Online.

COMMUNITY MANAGER

Busqueda de acuerdo con los posibles clientes de los cuales se
publicara producto a traves de la tienda Online de Shopping 3-
B.

GERENTE ADMINISTRATIVAY
GERENTE GENERAL

Busqueda de acuerdo con empresas que se dedican a realizar
delivery.

GERENTE ADMINISTRATIVA Y
GERENTE GENERAL

Crear contenido digital, contenido que sera publicado a traves
de redes sociales

COMMUNITY MANAGER

Reunion virtual, para compartir ideas sobre el disefio de la
pagina web

GERENTE ADMINISTRATIVAY
INGENIERO EN SISTEMA

Reunion para mostrar la tienda Online Shopping 3-B

GERENTE ADMINISTRATIVAY
INGENIERO EN SISTEMA

Publicar contenido en redes sociales que insentibe el uso de la

. . COMMUNITY MANAGER
tienda Online.
Compartir el enlace de la tienda Online en redes sociales para

L . COMMUNITY MANAGER
(ue el usuario inicie cualquier proceso de compra
Revision de la identidad de marca GERENTE GENERAL
Publicidad a traves de redes sociales oficiales de Shopping 3-B

COMMUNITY MANAGER

Monitoreo de la tienda Online.

INGENIERO EN SISTEMAS

Respuesta a quejas 0 problematicas sobre el uso de tienda
Online al momento de realizar un proceso de compra

AGENTE DE SERVICIO AL
CLIENTE

Evaluar la rentabilidad de la tienda Online.

GERENTE ADMINISTRATIVA

Fuente: Elaboracion propia del grupo de especializacion N°1E 2023
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3.9.1 Plan de contingencia

Acciones de prevencion en el proceso de compra

e Mantener habilitado un nimero de teléfono para atender llamadas en caso que la tienda en
linea no responda durante un tiempo considerable.

e Mantener contacto con las diferentes empresas que se dedican a realizar delivery para
brindar la mejor experiencia de servicio en cuanto a tiempos de entrega y precios por llevar
el producto hasta donde se encuentra el consumidor

e Colocar en la descripcion de cada articulo en venta que las promociones estan sujetas a las

existencias que tienen disponibles nuestros proveedores.
Acciones de prevencién para Harward y Software

e Realizar el mantenimiento correspondiente al equipo para evitar inconvenientes al
momento de trabajar o guardar informacion.

e Crear una copia en la nube de las ventas que se realizan a través de la tienda Online

e Contar con una bateria de apoyo en caso que la electricidad se vaya por un tiempo

considerable.
Acciones de prevencidn en caso de pandemia

e Equipo de proteccién como guantes, mascarillas y sanitizar las areas compartidas de trabajo.
e Desarrollar trabajo desde casa para evitar casos mortales en el personal administrativo y evitar
la propagacion de casos.

e Contar con equipo como computadoras de trabajo en buen estado.
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Manejo de Crisis

e Monitorear las interacciones de los seguidores en las redes sociales y sitio web para tener
un panorama del problema.

e Establecer un sistema de GPS para rastrear el envio del producto para evitar algin tipo de
eventualidad.

e Por medio del nimero habilitado establecer una seccion de queja en caso de que el cliente

tenga un problema con el producto o servicio para poder resolver al instante.
Plan de Continuidad

e Crear encuestas de satisfaccion del cliente para poder tomar en cuenta las opiniones de
estos e identificar aspectos de mejora.

e Reunir al personal constantemente para realizar un analisis de todas las areas de la empresa
y conocer en qué areas esta siendo deficiente.

e Capacitar al personal en temas de riegos naturales, pandemias y otros temas de interés en

caso de crisis.
Seguridad en los Activos

e Crear estrategias que ayuden a la mejora del clima organizacional y que a su vez genere
mayor satisfaccién en el personal.

e Incorporar herramientas especializadas en la proteccion de informacién en los sistemas
informaticos que se manejan dentro del negocio.

e Crear bases de datos con informacion de suma importancia para la empresa con el fin de

salvaguardar dichos datos.
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3.9.2 Plan de accion

Tabla 24 Plan de Accion de Shopping 3-B

PLAN DE ACCION
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
s1]s2]s3]sa|s1]s2]s3]sa]s1]s2]s3]sa]s1]s2]s3]sa]s1]s2]s3]sa]s1]s2]s3]s4[s1]s2]s3][sa]s1]s2]s3]sa|s1]s2]s3]s4[s1]s2]s3][sa]s1]s2]s3]s4a]s1]s2]s3]s4
Acciones de prevencion en el proceso de compra

MEDIDAS Y ACCIONES

Mantener habilitado un nimero de teléfono
para atender llamadas

Mantener contacto con las diferentes
empresas que se dedican a realizar delivery

Promociones sujetas a disponibilidad

Acciones de prevencién para Harward y Software

Realizar el mantenimiento correspondiente al
equipo
Crear una copia en la nube de las ventas

Contar con una bateria de apoyo en caso de
fallas electricas.

Equipo de proteccion

Desarrollar trabajo desde casa

Contar con equipo como computadoras de
trabajo en buen estado

Manejo de Crisis

Monitorear las interacciones de los seguidoreg

Establecer un sistema de GPS

Establecer una seccion de queja

Plan de Continuidad

Crear encuestas de satisfaccion del cliente
Reunién con el personal
Capacitar al personal en temas de riegos

Seguridad en los Activos

Crear estrategias que ayuden a la mejora del
clima organizacional

Incorporar herramientas especializadas en la
proteccion de informacion

Crear bases de datos

Fuente: Elaboracidn propia del grupo de especializacion N°1E 2023



3.10 Indicadores de medicién

Tabla 25 Indicadores de Medicion de Shopping 3-B
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PLAN

DESCRICION

KPI'S

PLAN
ORGANIZACIONAL

Se refiere a los métodos para mejorar el desempefio de los empleados y crear ventajas
competitivas.

Formacion y Capacitacion

Describe el ambiente en una organizacion percibido por sus empleados esta se puede medir
por medio de encuestas hacia el personal.

Clima organizacional

Mide el nivel de satisfaccion que tiene el empleado con la empresa ademas indica la
disposicién que tiene el empleado de quedarse trabajando con la empresa.

Tasa de Retencion de Talento

PLAN DE
MERCADEO

Ayuda a medir qué tan eficientes estan siendo los esfuerzos publicitarios en los diferentes
sitios web para identificar posibles cambios 0 mejoras.

Costo por clic

Mide la cantidad de leads que se convierten en ventas o en nuevos clientes de la empresa.

Tasa de conversion de leads a
ventas

Refleja la cantidad de seguidores que se comprometen con el contenido de los sitios web,
interactuando por medio de likes o compartiendo publicaciones.

Tasa de Engagement

PLAN DE VENTAS

Ayuda a indicar el nivel de ventas de productos o servicios que se han tenido a nivel de mes en
la empresa.

NuUmero de ventas Mensuales

Mide la cantidad de clientes que son reemplazados por nuevos clientes en un determinado
tiempo.

Tasa de Rotacién de clientes

Refleja el valor de los montos pagados por todos los clientes en las ventas que se han
realizado, para determinar actividades que continden impulsando las ventas.

Valor de Compra Promedio

PLAN FINANCIERO

Al calcular el resultado de esta nos indicaréa la estabilidad de la empresa y viabilidad del
modelo de negocio aplicado.

Margen de Utilidad neta

El retorno sobre capital ayuda a evaluar que tan rentable y eficaz ha sido la estrategia que estd ~ ROE
utilizando la empresa para mejorar e innovar.
El retorno de la inversidn indica la eficiencia de una inversion realizada. ROI

PLAN DE TRABAJO Indica el resultado de las entregas realizadas con las entregas esperadas. Efectividad
Indican el nivel de rendimiento que esta teniendo la empresa y muestra también la tasa de Competitividad

crecimiento de mercado.

Permite identificar el crecimiento de las comunidades en cada red social o sitio web.

Crecimiento en redes

Fuente: Elaboracidn propia del grupo de especializacion N°1E 2023
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ANEXOS

Anexo 1
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Anexo 2

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

V. SOLICITUD DE COLABORACION
Somos estudiantes egresados de la carrera de Mercadeo Internacional de la Facultad de Ciencias
Econdmicas de la Universidad de El Salvador actualmente realizando el proceso de graduacién en
“Negocio Digital” y estamos desarrollando una entrevista a emprendedores salvadorefios que estén
dispuestos en experimentar una nueva forma de poder dar a conocer sus productos o servicios. Esta
informacidn sera manejada de forma confidencial y es estrictamente con fines académicos, su

nombre no figurara en los resultados.

Nombre: Ricardo Ismael Lara VValencia

Objetivo: Conocer si los emprendedores estan dispuesto a promover sus productos o servicios en

sitios web y que es lo que ellos desean que estos sitios tengan para beneficio de ellos.

1. ¢Como se llama su emprendimiento?

Lara's Store

2. ¢Que producto o servicio ofrecen?
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Fundas para celulares, vidrios templados, cargadores para celulares, audifonos, bocinas,

lectores de memoria SD, soportes para celular y popsockets.

¢ Como surge la idea de crear un emprendimiento?

A finales del 2019 deje de trabajar por problemas de salud, estuve hospitalizado y me
cortaron un dedo del pie, ya que soy diabético y tenia una grapa enterrada en el pie,
entonces cuando sali del hospital necesitabamos una fuente de ingresos algo que se
pudiera vender desde casa, y empezamos vendiendo audifonos y cables de carga, eso
durd un mes al siguiente mes empezamos con los protectores y al siguiente mes empezo

pandemia.

¢Qué plataformas utiliza para promover sus productos o servicios?
Marketplace de Facebook y WhatsApp para los clientes frecuentes, antes usabamos

Instagram

Segun sus conocimientos ¢Qué ventajas generan las plataformas digitales a su negocio?

Se puede llegar a mas personas, clientes nuevos

¢Estaria dispuesto a realizar una suscripcion de sus productos en ofertas en un sitio web?
Si/No ¢Por qué?

Si, pero tendriamos que evaluar primero si esta en nuestras posibilidades esa suscripcion.
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7. De aceptar esa suscripcion ¢Qué elementos serian de suma importancia?¢Por qué?
La comision que la plataforma quiera cobrar, que tanta publicidad tendriamos, si las

ventas subirian 0 no, mas que todo eso, cuanto mas podriamos vender apartir de

8. ¢Estaria dispuesto a dejar que los propietarios del sitio cobren una comisién por cada venta
realizada? Si, pero depende de cuanto sea y si es rentable para nosotros.

Entre el 10% y 20% dependiendo de cuantos productos sean los que se van a vender

9. ¢Qué rango de comision aceptaria de acuerdo a los productos o servicios que usted ofrece?

Entre el 10% y 20% dependiendo de cuantos productos sean los que se van a vender

10. Si el sitio web incluyera el servicio de delivery ¢Cudl seria su postura ante este agregado?
Totalmente de acuerdo, puesto que para nosotros es importante el delivery pues

trabajamos en Internet y nosotros hacemos nuestro propio delivery
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VI. SOLICITUD DE COLABORACION

Somos estudiantes egresados de la carrera de Mercadeo Internacional de la Facultad de Ciencias
Econdmicas de la Universidad de El Salvador actualmente realizando el proceso de graduacién en
“Negocio Digital” y estamos desarrollando una entrevista a emprendedores salvadorefios que estén
dispuestos en experimentar una nueva forma de poder dar a conocer sus productos o servicios. Esta
informacidn sera manejada de forma confidencial y es estrictamente con fines académicos, su

nombre no figurara en los resultados.

Nombre:

Objetivo: Conocer si los emprendedores estan dispuesto a promover sus productos o servicios en

sitios web y que es lo que ellos desean que estos sitios tengan para beneficio de ellos.

1. ¢Como se llama su emprendimiento?

Cachada Cases SV

2. ¢Que producto o servicio ofrecen?

Vendo accesorios para teléfonos.
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¢COmo surge la idea de crear un emprendimiento?

Surgié hace un afio, porque buscaba una forma extra de hacer dinero.

¢ Qué plataformas utiliza para promover sus productos o servicios?

Instagram, Facebook Marketplace, WhatsApp

Segun sus conocimientos ¢Qué ventajas generan las plataformas digitales a su negocio?
Al menos para mi negocio son una parte fundamental, ayudan a atraer todos mis clientes

y dar a conocer los productos sin necesidad de tener una tienda fisica.

¢ Estaria dispuesto a realizar una suscripcién de sus productos en ofertas en un sitio web?
Si/No ¢Por qué?
Si, porque me ayudaria a promocionar mejor mis productos, atrayendo mas afluencia de

clientes.

De aceptar esa suscripcion ¢ Qué elementos serian de suma importancia?;Por qué?
Los beneficios de promocionarlos en esa plataforma, para ver qué tan rentable es la

suscripcion para mi negocio.

¢Estaria dispuesto a dejar que los propietarios del sitio cobren una comision por cada venta
realizada?

Depende del porcentaje de comision que se cobre.
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9. ¢Qué rango de comision aceptaria de acuerdo a los productos o servicios que usted ofrece?

Entre 5%-8%

10. Si el sitio web incluyera el servicio de delivery ¢Cudl seria su postura ante este agregado?
Me pareceria perfecto, ya que los servicios de Delivery son fundamentales en mi

emprendimiento y muchas veces las tarifas son bastante altas.
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VIl. SOLICITUD DE COLABORACION
Somos estudiantes egresados de la carrera de Mercadeo Internacional de la Facultad de Ciencias
Econdmicas de la Universidad de El Salvador actualmente realizando el proceso de graduacion en
“Negocio Digital” y estamos desarrollando una entrevista a emprendedores salvadorefios que estén
dispuestos en experimentar una nueva forma de poder dar a conocer sus productos o servicios. Esta
informacion serd manejada de forma confidencial y es estrictamente con fines académicos, su

nombre no figurard en los resultados.

Nombre:

Objetivo: Conocer si los emprendedores estan dispuesto a promover sus productos o servicios en

sitios web y que es lo que ellos desean que estos sitios tengan para beneficio de ellos.

1. ¢Como se llama su emprendimiento?

La rosa del Mar

2. ¢Que producto o servicio ofrecen?

Ropa americana usada y productos Mary Kay

3. ¢Como surge la idea de crear un emprendimiento? Necesidad econdmica



10.
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¢ Qué plataformas utiliza para promover sus productos o servicios?

WhatsApp, Tiktok y Fanpage

Segln sus conocimientos ¢Qué ventajas generan las plataformas digitales a su negocio?

Compradores nuevos con necesidades urgentes.

¢Estaria dispuesto a realizar una suscripcion de sus productos en ofertas en un sitio web?

Si/No ¢Por qué? No, no es mucha la ganancia

De aceptar esa suscripcion ¢Qué elementos serian de suma importancia?;Por qué? El

numero de productos que se venderian a través del sitio.

¢ Estaria dispuesto a dejar que los propietarios del sitio cobren una comision por cada venta

realizada? No.

¢Qué rango de comisién aceptaria de acuerdo a los productos o servicios que usted ofrece?

Quizé un 10%.

Si el sitio web incluyera el servicio de delivery ¢Cudl seria su postura ante este agregado?

Pagarles comision, pero no es mucha la ganancia
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VIIl. SOLICITUD DE COLABORACION
Somos estudiantes egresados de la carrera de Mercadeo Internacional de la Facultad de Ciencias
Econdmicas de la Universidad de El Salvador actualmente realizando el proceso de graduacion en
“Negocio Digital” y estamos desarrollando una entrevista a emprendedores salvadorefios que estén
dispuestos en experimentar una nueva forma de poder dar a conocer sus productos o servicios. Esta
informacidn sera manejada de forma confidencial y es estrictamente con fines académicos, su

nombre no figurara en los resultados.

Nombre:

Objetivo: Conocer si los emprendedores estan dispuesto a promover sus productos o servicios en

sitios web y que es lo que ellos desean que estos sitios tengan para beneficio de ellos.

1. ¢Cbémo se llama su emprendimiento?

DR Accesorios

2. ¢Qué producto o servicio ofrecen?
Pulseras elaboradas a mano, collares, aretes artesanales y de acero inoxidable, tobilleras,

anillos y todo lo que esté vinculado a la bisuteria.

3. ¢Como surge la idea de crear un emprendimiento?
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El poder seguir adelante y sustentar las necesitas para continuar los estudios
universitarios, asi de una pequefia inversion se fue creciendo con la idea de ser un
emprendimiento diferente a los demés ya que buscamos ofrecer no solo el producto si
no la calidad, la forma en que van empaquetados nuestros productos y la atencion que

le brindamos a cada uno de nuestros clientes.

¢ Qué plataformas utiliza para promover sus productos o servicios?

Facebook, Instagram, Tiktok y WhatsApp

Segun sus conocimientos ¢Qué ventajas generan las plataformas digitales a su negocio?
El poder llegar a méas personas ya que por medio de un video se puede llegar a mucho

mas personas que yendo a ofrecer los productos de forma fisica.

¢Estaria dispuesto a realizar una suscripcién de sus productos en ofertas en un sitio web?

Si/No ¢Por qué?

Si, ya que es una forma innovadora y facil de que las personas conozcan de manera facil
nuestros productos sin la necesidad de tener que salir para poderlos conocer o adquirir

los productos.

De aceptar esa suscripcion ¢ Qué elementos serian de suma importancia?;Por qué?
El poder buscar la ma era de llamar la atencion hacia el pablico que visite la pagina ya

que es uno de los elementos mas importantes para que se de la interaccién en la pagina.
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¢Estaria dispuesto a dejar que los propietarios del sitio cobren una comisién por cada venta
realizada?

Si dependiendo cual serd el monto de la comision o al menos hacer como algunas
entidades que apoyan a los emprendedores hacen dar un lapso de un mes para probar si

al emprendedor le funciona ofrecer sus productos en la pagina web.

¢ Qué rango de comisidn aceptaria de acuerdo a los productos o servicios que usted ofrece?
El 10% o 15% dependiendo el rubro y la demanda que este tendrd ya que no todos

venderan de la misma manera.

Si el sitio web incluyera el servicio de delivery ¢Cudl seria su postura ante este agregado?
Excelente ya que aungue cueste mas el producto seria méas facil de que el producto llegue

a mas personas del pais.
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IX. SOLICITUD DE COLABORACION
Somos estudiantes egresados de la carrera de Mercadeo Internacional de la Facultad de Ciencias
Econdmicas de la Universidad de El Salvador actualmente realizando el proceso de graduacién en
“Negocio Digital” y estamos desarrollando una entrevista a emprendedores salvadorefios que estén
dispuestos en experimentar una nueva forma de poder dar a conocer sus productos o servicios. Esta
informacién sera manejada de forma confidencial y es estrictamente con fines académicos, su

nombre no figurara en los resultados.

Nombre: David Caballero

Objetivo: Conocer si los emprendedores estan dispuesto a promover sus productos o servicios en

sitios web y que es lo que ellos desean que estos sitios tengan para beneficio de ellos.

1. ¢Cbémo se llama su emprendimiento?
Intel Mega
2. ¢Qué producto o servicio ofrecen?

Carteras y accesorios

3. ¢Como surge la idea de crear un emprendimiento?

Para tener un segundo ingreso



10.

Pagina |83

¢ Qué plataformas utiliza para promover sus productos o servicios?

Facebook e Instagram

Segun sus conocimientos ¢Qué ventajas generan las plataformas digitales a su negocio?

Dar mayor exposicion de los productos

¢Estaria dispuesto a realizar una suscripcion de sus productos en ofertas en un sitio web?
Si/No ¢Por qué?

No, suscripcion no

De aceptar esa suscripcion ¢Qué elementos serian de suma importancia?;Por que?

Si pagard, el poder aumentar mis ventas

¢Estaria dispuesto a dejar que los propietarios del sitio cobren una comisién por cada venta
realizada?

Si, si no pago suscripcion

¢Qué rango de comisién aceptaria de acuerdo a los productos o servicios que usted ofrece?

10% -15%

Si el sitio web incluyera el servicio de delivery ¢Cudl seria su postura ante este agregado?
Seria bueno debido a que no tengo un lugar fisico todo el producto debe ser enviado y

si ellos ya cuentan con un servicio seria genial me facilita el poder vender.



