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RESUMEN EJECUTIVO

Actualmente la adquisicidn de productos originales en el pais se vuelve una tarea tediosa,
y es que hoy en dia hay tantas imitaciones que se ven casi idénticas a los productos de marcas
originales, sin embargo no tienen la calidad y duracion de los que si lo son, y es que hasta
los precios son parecidos, por lo cual se vuelve incluso mas complicado, pagar por productos
de calidad, originales y al poco tiempo darnos cuenta que solo fuimos victimas de una estafa
mas, y es que estas personas los hacen pasar como productos originales.

Pero no se trata Unicamente de identificar problemas, sino brindarles una solucion, en
este trabajo se presenta una propuesta de negocio, que brinda los servicios de personal
shopper, asesoria de compras, y venta de productos importados de las tiendas originales, sin
necesidad de tener que pagar precios excesivamente caros.

Este emprendimiento se llevo a cabo de manera virtual, ofreciendo compras en linea,
compras por videoconferencias y compras de productos en stock. Go shopping es una
empresa dedicada a la compra, venta, envio y retiro de productos desde Houston Texas hacia
San Salvador mediante un servicio personalizado, confiable, econémico y en el menor
tiempo posible. Dentro de los objetivos de este plan de negocios se posicion6 a Go
Shopping en el mercado salvadorefio de compras en linea utilizando nuevas estrategias que
hicieron a los consumidores identificar la marca por su buena calidad, excelente servicio y

una muy buena experiencia.



Xi

INTRODUCCION.

En el mercado actual, es comun encontrar dificultades al buscar productos originales a
precios asequibles en nuestro pais. Las marcas de gama media en otros lugares son
consideradas de prestigio en El Salvador, lo que resulta en un aumento significativo de sus
precios, llegando a incrementarse hasta un 200% o 300%. Ante esta problematica, surge Go
Shopping como la solucion que brinda a todos los salvadorefios la oportunidad de adquirir
productos de marcas auténticas a precios competitivos, sin tener que pagar el doble y
garantizando su autenticidad. Go Shopping te permitira acceder a tiendas low cost en
Houston, TX, sin salir de tu hogar.

En el presente trabajo se mostrard la creacién de este emprendimiento, que sera
desarrollada de manera virtual, permitiendo a los usuarios poder acceder a increibles precios
de las mejores marcas.

Ademas, se proporcionara a los clientes asesoramiento personalizado sobre donde
adquirir los productos que satisfagan sus necesidades. Contaremos con un sitio web que
permita acceder a ciertos productos que como empresa tendremos en stock, de esta manera
cuando un cliente necesite un producto con entrega inmediata, podremos suplir su
necesidad.

Go Shopping se encargara de importar los productos a través de empresas reconocidas y
establecidas en El Salvador, especializadas en el envio de encomiendas. De esta manera,
nos aseguraremos de entregar los productos a los clientes en el menor tiempo posible. Este
servicio es novedoso en nuestro pais, ya que, si bien muchas empresas pueden traer
productos de Estados Unidos a El Salvador, ninguna ofrece el servicio de realizar las
compras personalmente en tiendas low cost de Houston, TX, de manera dedicada y

personalizada, como si el cliente estuviera alli mismo.



CAPITULO | PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO.

1.1. Planteamiento del problema.

1.1.1 Antecedentes.

El e-commerce o comercio electronico ha facilitado la compra y venta de productos en
El Salvador, permitiendo asi el acceso a aquellos que no se encuentran en el pais. Esta
factibilidad se debe a que en un e-commerce los métodos de pago son accesibles y en su
mayoria rapidos.

El e-commerce ha llegado a los 26,7 billones de ddlares en el afio 2020, lo cual, a
diferencia del afio 2019, ha aumentado en un 4%. Desde el afio 2019 en adelante ha seguido
el aumento de compray venta por medios electrénicos, esto debido también por la aparicion
del virus covid-19, por esta razon se incremento el uso del ecommerce en El Salvador. Estos
datos amplian la oportunidad de que El Salvador pueda posicionarse dentro del mercado
digital y de esta manera las personas que lo utilicen puedan llegar a mas consumidores y
como consecuencia aumentar sus ingresos. (Rosales, 2022)

El e-commerce ha dado la oportunidad para que diferentes rubros emprendan su camino
y puedan mediante esto abarcar mas mercados. Asi mismo, es como se da la idea de negocio
de Personal Shopper, que es una mezcla de lo tradicional con lo digital. Se encuentran
diferentes tipos de Personal Shopper, tales como los inmobiliarios, de imagen, de compras
en el supermercado, entre otros. Originalmente el primer uso de Personal Shopper fue en la
industria de la moda que nacié en Estados Unidos, donde Molloy en 1960 asesoraba a
diferentes personas como abogados, empresarios y politicos sobre la vestimenta correcta

gue mejor se adecuaba a su perfil.



Como se menciona anteriormente, con el paso de los afios el concepto de Personal
Shopper ha ido evolucionando y es asi como hoy en dia existen diferentes tipos de esta
profesion que lo hace ain mas interesante, es por ello que se ha optado por tomar este
concepto de Personal Shopper y adaptarlo a la idea de brindar este servicio de compra y
venta de productos en tiendas ya seleccionadas en Estados Unidos para aquellas personas
que deseen una compra mas personalizada y crear esa idea de que ellos mismos son los que

estan en el lugar comprado los productos.

1.1.2 Descripcién del problema.

Como hemos observado la mayoria de Salvadorefios estin interesados en adquirir
productos de marca de gama media sin necesidad de pagar precios extremadamente altos y
con la certeza de que sus productos sean originales, sin embargo, sabemos que en El
Salvador poder adquirir productos de marcas reconocidas o de prestigio que requiere de un
esfuerzo econdmico demasiado alto.

Para poder solucionar este problema hemos decidido poner a disposicion un servicio de
compras en linea en la plataforma de Amazon, ademas se brindara el servicio de personal
shopper, este ofrecera a los salvadorefios la oportunidad de adquirir productos de diversas
marcas a precios accesibles ya que los productos seran adquiridos en Estados Unidos donde
estas marcas son ofertadas a un precio de hasta por debajo de la mitad de lo que son ofrecidos
en El Salvador.

El e-commerce o comercio electronico ha facilitado la compra y venta de productos en
El Salvador, permitiendo el acceso a aquello que no se encuentra en nuestro pais. Este
proyecto ha sido planteado para poder solventar las necesidades de aquellos salvadorefios
que desean adquirir productos de calidad de marcas conocidas que no estan disponibles en
nuestro pais, o aquellos productos que si estan disponibles pero el precio establecido en

tiendas donde se pueden adquirir en nuestro pais es demasiado elevado, 0 muchas veces no



estamos seguros de la veracidad de dichos productos, ya que hoy en dia existen muchas
empresas que se dedican a la venta de réplicas de productos. Dichos productos se ven casi
exactos a las marcas ya conocidas con la diferencia de que la calidad de sus materiales no
es la misma que la de los productos originales, es aqui donde se origina la necesidad de crear
un servicio disponible al alcance de toda aquella persona que le interese adquirir productos
de calidad a un precio razonable.

Go shopping es el emprendimiento creado para poner a la mano de los salvadorefios
productos originales, de calidad y sobre todo a precios razonables; con nuestro servicio los
clientes podran acceder a aquellas promociones que no existen en nuestro pais y aprovechar
precios de liquidacion, también pondremos a su disposicidn productos que se encuentren en
las tiendas low cost, o sea aquellos productos que pasada su temporada son enviados a este
tipo de tiendas, para que las personas puedan adquirirlos a un precio menor que cuando
fueron lanzados.

Go Shopping es una idea que se llevara a cabo bajo los estandares del e-commerce ya
que se basara en una plataforma digital, de igual manera se dara a conocer por medio de las
redes sociales y pagina web. En nuestra pagina web se ofreceran algunos productos que
consideremos de interés para nuestros clientes, y estos se ofreceran con entrega inmediata,
también se trabajara con pre-order en su mayoria, para que la venta sea una adquisicién

personalizada para cada cliente.

1.1.3 Formulacién.

¢En qué medida el desarrollo de un modelo de negocio digital ayudo a Go Shopping a
brindar a los salvadorefios la oportunidad de adquirir y comercializar productos de marcas
internacionales que se ofertan en las tiendas online sin la necesidad de pagar precios muy
elevados y sobre todo tener la seguridad de tener un buen servicio en el periodo de octubre

2022 a octubre del afio 2023?



1.2. Delimitacién del problema.

1.2.1. Geografica y temporal.

El modelo de negocio de Go Shopping tiene cobertura en todo San Salvador utilizando
la entrega de productos en centros comerciales y encomiendas que se encargaron de llevar
los productos a puntos determinados para que el consumidor pueda obtenerlos dentro del

periodo Octubre 2022- Octubre del 2023.

1.2.2 Tebrica

Jorge Eliecer Prieto Herrera, Merchandising la seduccion en el punto de ventas: se
encuentran aquellas estrategias de promocion que pueden tener una influencia los
consumidores a traves de nuestros canales online.

Melissa S. Barker, Donald I. Barker, Nicolas F. Boreman, Krista E. Neheer, Marketing
para medios sociales, consiste de 8 pasos para un desarrollo de marketing de redes sociales
exitoso.

Manuel Angel Alonso Coto, marketing digital, donde explica las principales
herramientas y formatos de marketing digital, marketing de afiliacion.

Jose Manuel Ferro Veiga, el arte de la busqueda y mantenimiento del empleo.

Juan Jose Ramos, E Commerce 2.0 como aplicar de manera correcta el e commerce.

Alexandre S. Fonseca, Fundamentos del e-commerce: Tu guia de comercio electrénico y
negocios online, en el capitulo 8 menciona cuales son los servicios posventa de un e
commerce.

Habyd Selman, Marketing digital: Aplicacion del marketing digital de una forma
efectiva.

Roberto Hernandez Sampieri, metodologia de la investigacion.



1.3. Justificacion del problema.

1.3.1 Novedad.

Lo novedoso de este emprendimiento es que que los clientes tienen la opcion de adquirir el
servicio de Personal Shopper, este servicio ya ha sido utilizado en el pais por medio de la
competencia directa como lo es GLOBAL SHOPPING, BUY IN USA y EXPRESS SERVICE
SV; pero de una forma distinta a como lo ofrece el equipo de trabajo de Go Shopping. La forma
en que se ofrece nuestro servicio consiste en que cuando un cliente desea un producto
especifico de una de las tiendas de las cuales estan a disposicién, nosotros como su personal
shopper brindamos la atencion personalizada que consiste en ir a la tienda solicitada ubicada
en Houston Texas, realizar una videollamada y mostrar los productos existentes en la tienda
para que el consumidor elija todo lo que necesita; luego de esto se procede a adquirir el
producto y enviarlo al pais para que llegue al destino del cliente. La novedad que brinda Go
Shopping es la atencion personalizada en la adquisicion de productos en especifico como si la
persona estuviese en la tienda de su eleccion en ese preciso momento y sin moverse desde la
comodidad de su casa. Como se menciond anteriormente algunos emprendimientos en El
Salvador suelen usar el nombre de Personal Shopper para ofrecer algunos de sus servicios, pero
lo implementan de manera diferente a como originalmente es, que es lo que se ofrece en Go

Shopping como una experiencia de compra online.

Este servicio esta a disposicion para todas las personas que lo deseen, sin embargo, es muy
beneficioso para aquellos emprendedores que estan interesados en la compra y venta de

productos de marcas que esten fuera del mercado salvadorefio.



1.3.2 Utilidad social.

Los servicios de Go Shopping son de gran utilidad para aquellos emprendedores que se
ven en la necesidad de generar una nueva fuente de ingreso, en la que ellos pueden traer
productos de marcas a un menor precio y venderlos en el pais. Ademas de ello, se facilita la
compra de productos de plataformas como la de Amazon, brindando a los consumidores
este servicio de compra para minimizar las complicaciones de traer un producto al pais de

manera independiente sobre todo por los costos elevados que esto conlleva.

1.3.3 Factibilidad.

Como grupo se encontramos un alto grado de factibilidad para nuestro emprendimiento,
ya que con nuestras herramientas tales como redes sociales las cuales son: Instagram,
WhatsApp, Facebook, paginas web, Amazon y Google Meet logramos el alcance necesario
para hacerlo mas factible para Go shopping ya que se maneja en un entorno digital. Una de
las maneras de identificar que nuestro emprendimiento esta al alcance del grupo de trabajo
es con el uso de la plataforma de Amazon la cual es muy accesible a la hora de adquirir los
productos, no requiere de tantos ingresos financieros y es facil de utilizar. En ella se ha
creado una cuenta en Amazon con membresia “Prime”, lo que nos hace tener la oportunidad
de contar con ofertas exclusivas, descuentos, entregas gratis entre otros beneficios que hacen
gue nuestros costos disminuyan y asi poder obtener un mejor margen de ganancias. Asi
mismo contamos con el personal shopper ya que los miembros de Go Shopping tiene un alto
grado de conocimiento sobre las tiendas low cost en Houston Texas y estamos al tanto de
las temporadas de liquidaciones para ofrecer este servicio, por otro lado, tenemos a la
empresa que nos realiza las encomiendas la cual es la Agencia de Encomiendas Campos.

Con la que se cuenta con una gran comunicacion para el proceso de logistica.



1.4 Objetivos

1.4.1 General

Elaborar un modelo de negocio dirigido a el emprendimiento “Go Shopping”, para la
adquisicion y comercializacion de productos de marcas internacionales en El Salvador;

haciendo uso de plataformas digitales en el periodo de octubre 2022 a octubre 2023.

1.4.2 Especificos

- Examinar la situacién actual interna y externa del emprendimiento mediante el
uso de andlisis, que ayuden a prever puntos fuertes y débiles a los que se puede enfrentar

el emprendimiento.

- Interpretar las tendencias de consumo de productos en linea de los salvadorefios
mediante el uso de la encuesta e interacciones de los consumidores hacia los productos méas

solicitados.

- Implementar el método de lienzo de canvas para determinar la factibilidad de un

modelo de negocio digital.

1.5 MARCO TEORICO.

1.5.1 Historico

Historia del personal shopper.
El concepto de personal shopper surgi6 con la idea de acompafar, asesorar y asistir al cliente
durante el shopping. Las tarifas no son exactas, ya que pueden variar segun la tienda, la

ciudad y otros factores.



Esta profesion surgio en Nueva York en los afios 80 para asesorar a las personas que no
tenian el tiempo suficiente para ir a las tiendas ni de ver por ellos mismos las diferentes
opciones de productos que podian adquirir, hoy en dia esta profesion se ha extendido a varias
ciudades importantes en el mundo. Los consumidores de personal shopper son personas con
ingresos medio-altos, que les gusta estar a la moda y con los productos mas nuevos del
mercado.

Las funciones de personal shopper son:

Estar a la vanguardia de las tendencias actuales de los productos mas solicitados

Identificar las necesidades y deseos del cliente

Gestionar las compras y contratacion de servicios al mejor precio posible.

Tener buen gusto y saber de moda

Optimizar las compras realizadas por los clientes.

Personal shopper en El Salvador.
En nuestro pais la primera plataforma que surgié de personal shopper fue “luuk” en
noviembre de 2020 con la idea de resolver los problemas en adquirir productos a nivel
nacional ya que en ese momento estaba la pandemia del coronavirus activa y era muy
complicado la adquisicion de productos, su fundador es Carlos Jovel quien lider6 dicha
operacion de manera exitosa hasta el punto de general mas de 100 alianzas comerciales en
menos de un afio, su diferenciador comercial se trataba de la conexién en tiempo real con
los compradores, se les brindaba asesoramiento, recomendaciones y la experiencia de vivir
el ir de compras a las tiendas mas reconocidas a nivel nacional y que ellos pudieran elegir

los productos que ellos deseaban en las condiciones que ellos querian.

Con dicha actividad “luuk” dio a mostrar que el e-commerce genera una gran escala en la

relacion de ganar/ganar, desde el punto de vista de los comerciantes se puede observar que



cuentan con mas oportunidades de venta ya que las plataformas digitales estan al alcance de
muchos usuarios nacionales y desde el punto de vista del consumidor se pueden efectuar las
compras de manera mas sencilla y ahorrando mucho tiempo. Luuk es un referente del comercio
electronico que continla creciendo a pasos agigantados al mismo tiempo que sus empresas

aliadas, clientes y Luuk Shoppers. (Minero, 2021)

Inicios del comercio electronico.

El comercio electrénico empezé en Estados Unidos donde muchas empresas estaban
alcanzando un margen de ganancias altas y el alcance de adquirir productos para muchos
consumidores, por su estilo de vida en los afios de 1920 las personas no podian detenerse a
observar los diferentes tipos de productos que las empresas y los comercios ofrecian, es por
ello que en ese mismo afio surgen las ventas de catalogo lanzado por los comercios mas
grande de ese entonces, uno de los fundadores de las ventas por catalogo es Aaron
Montgomery Ward, quien pudo observar que la mayoria de la poblacion estadounidense no
tenia acceso a internet y por ello solo conocian los productos de sus alrededores, es por ello
que para sus productos, tuvo que crear las ventas por catadlogo E imprimio cientos de copias
de sus productos y repartirlos por todo Chicago. Los compradores debian marcar qué
productos quieren adquirir y enviar la hoja por correo. En cuestion de unas semanas le

llegaba a su domicilio (Lopez, 2016).

En el afio de 1989 donde alcanz6 su mayor auge por el momento fue con la creacién del
WWW (World Wide Web) iniciado por Tim Berners y Robert Cailliau, sitios webs como,
por ejemplo: EBAY y AMAZON que fueron los primeros sitios web de comercializacion

online y que hoy en dia siguen siendo importantes en este mercado.
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Comercio electronico en la actualidad.

Hoy en dia las contingencias que el mundo vive por la pandemia del COVID-19 muchos
de las personas y empresas se han replanteado la nueva de manera de vivir, adaptarse a las
nuevas necesidades y de conectarse con el mundo, muchas de las personas invierten gran

parte del dia utilizando el celular para realizar sus actividades cotidianas.

Durante la pandemia en el afio 2020 se presentd un incremento del comercio electrénico
a nivel mundial en un 16% o0 19% en algunos paises, siendo asi una herramienta de facil
alcance para los consumidores, estimaciones de la UNCTAD publicadas en un informe el 3
de mayo. las ventas minoristas en linea crecieron de en varios paises, de los cuales la

Republica de Corea registro el mayor porcentaje en 2020 (25,9%)

Las ventas mundiales de comercio electrénico lograron 26,7 billones de dolares a nivel
global en 2019, un aumento del 4% con respecto a 2018 La cifra incluye las ventas de
empresa a empresa (B2B) y de empresa a consumidor (B2C) y equivale al 30% del producto

interior bruto (P1B) mundial de 2019. (UNCTAD prosperidad para todos, 2021)

Historia de Amazon.

La empresa nace el 5 de julio de 1994 como una libreria online en la cual comercializaba
libros, la tienda tenia su espacio fisico en un garaje y su capital era menor a 10.000 délares
americanos, los fundadores de Amazon son Jeff Bezos y su ahora su exesposa, MacKenzie
Scott. Tan solo un mes de su lanzamiento ya vendian en todos los estados y en 45 paises, en

el afio de 1996 ya acumulaba mas de 2,000 visitantes diarios.

Amazon en 1999 patenta la opcion de compras en linea, los usuarios podian ingresar
datos, envié e informacion de pago y luego hacer los pagos solo con un clic, Amazon

demandod a su rival directa, Barnes & Noble, por infraccién de dicha patente, lo que obligd
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a otros sitios web a licenciar la tecnologia hasta que la patente expiré en 2017, en el afio
2002 Amazon anuncia su asociacion con varias marcas de ropa para ofrecer méas de 400
marcas de ropa, tras la ropa llegaron dispositivos electronicos, juguetes, utensilios de cocina

e incluso suscripciones a revistas. “como se citd en la historia de Amazon (Garcia, 2022)”

Amazon durante la pandemia.

Como todos sabemos la pandemia en el afio 2020 fue una crisis devastadora para la
mayoria de las empresas por la falta de comercializacion y la falta de clientes que no podian
salir de su casa y adquirir los productos, pero para Amazon fue todo lo contrario, ellos
reportaron el mayor beneficio de su historia. Los ingresos en 2020 crecieron un 38 % hasta
llegar a los 386.000 millones de dolares, ya que las personas se quedaron en casa y realizaron
compras en linea, en su segundo trimestre de ese mismo afio reportaron un crecimiento de

un 40% llegando a la suma de 88,910 millones de ddlares. (Garcia, 2022)

Amazon obtuvo ventas de 469,822 millones de dolares en el afio 2021 creciendo un
21.7% con los 386,064 millones de dolares en el afio 2020, Amazon para el afio 2021
incremento las ventas principales de mercado con un aumento de 18% alcanzando los

279.833 millones en facturacion.

E-commerce en EIl Salvador.

Surge de la raiz del desarrollo de diferentes medios de comunicacién como por ejemplo
el teléfono y el fax, sin embargo, al ver todos los movimientos que se realizaban en los
Estados Unidos los medios de comunicacion antes mencionados no brindaban toda la

experiencia de los consumidores.
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En 1998 nace el E-commerce en El Salvador siendo esta la manera de vender o comprar
bienes o servicios por internet, durante ese afio se crearon paginas web que ayudaron a

fortalecer el comercio electrénico en el pais, los cuales son:

- Latienda.com.sv: tendrian a la disposicion libros, mdsica y artesanias.
- Eduviges.com.sv: en dicho sitio web se podia buscar la informacion de empresas y

productos ofrecidos al pablico.

- Farmacia.com.sv: Sitio en el cual se ofrecian productos farmacéuticos y certificados

de regalos.

En el afio de 1999 Almacenes Siman, se convirtié en pionero del Comercio Electronico

en El Salvador al abrir operaciones a través de su sucursal virtual: www.siman.com.sv

La defensoria del consumidor desarrollé una investigacion para conocer la cantidad de
salvadorefios con acceso a internet y poder tener acceso al e-commerce en el pais, a nivel
del pais, méas de 40 mil personas utilizan internet con el fin de realizar actividades vinculadas
al comercio electronico, de estas 25,292 son hombres (63.1%) y 14,809 son Mujeres
(36.9%). En primer lugar, 17,130 personas (42.72%) utilizan el servicio de internet para
actividades relacionadas con descarga de peliculas, imagenes, musica y videos.
Adicionalmente, 12,284 personas, equivalente al 30.63% utilizan el internet para
comprar/ordenar productos y para obtener informacion sobre bienes y servicios; mientras
que el otro 26.64% se desglosa de la siguiente manera: descarga de programas informaticos
(3.1%), uso de banca electronica u otros servicios financieros (5.3%), lectura o descarga de
periddicos o revistas en linea (8.2%) y uso de descargas de juegos de video o computadoras

(10.0%) Segun (Defensoria del Consumidor, 2018).
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1.5.2 Conceptual

Marketing digital: “conjunto de estrategias de mercadeo que ocurren en la web (en el

mundo online) y que buscan algtn tipo de conversion por parte del usuario” (Selman, 2017)

Tiendas virtuales: “consiste en abrir una empresa o establecimiento a través de la red y
que puede tener como objetivo promocionar a la compaiiia, sus productos o servicios” (e-
Commerce: aplicacién y desarrollo)

Marketplace: “un Marketplace es un mercado virtual que, como un mercado tradicional,
esta formado por compradores y vendedores” (e-Commerce: aplicacion y desarrollo)

E-commerce: “todo lo referente a la compraventa de productos, servicios e informacion
en la que los intermediarios actuan electronicamente y, en especial a través de la WWW?”
(\Varela, 2004)

Como observamos el tema de personal shopper es muy amplio y es imposible abarcar
todos los productos en una sola categoria de personal shopper, por ello existen diferentes
tipos, entre los cuales tenemos:

Personal shopper y asesor de imagen: al momento de brindar servicios de moda y el
comercio de dichos productos cada personal shopper se convierte en un especialista sobre
estética y tendencias, el personal shopper se convierte en una consultora de peinado, costura
y otros aspectos. (Wikipedia, 30)

Personal shopper tecnologico: se basa en analizar las necesidades personales y
profesionales de los consumidores en cuanto a productos tecnolégicos, como lo pueden ser
las computadoras, celulares, televisores, juegos, reproductores de musica, etc. (Wikipedia,

30)
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Personal Shopper inmobiliario: su funcion consiste en la seleccion de productos
inmobiliarios que se adapten de manera considerable a las necesidades del comprador o
inversor asegurando una compra facil, segura y comoda. (Wikipedia, 30)

Personal Shopper online: su desempefio consiste en la adquisicion de productos en linea
de acuerdo a los requerimientos de sus clientes. Con el uso de internet se pueden hacer
compras locales o compras extranjeras siempre y cuando el personal shopper tenga una
logistica de acuerdo a la procedencia del producto los cuales son empleados por sitios web
gque muestran un catalogo de productos como lo son: Amazon y Ebay. Los servicios
personales comienzan con una peticion o una pregunta del cliente acerca del producto en el
que esta interesado, ya cuando el articulo es adquirido por el personal shopper comienza la

etapa de entrega del producto. (Wikipedia, 30)

1.5.3 legal

Ley de proteccion al consumidor: tiene como objetivo proteger a los consumidores con

el fin de lograr un equilibrio entre consumidor y proveedor.
Ley de comercio electrdnico: esta ley que entrd en vigor el 10 de febrero consiste en
mejorar el comercio entre empresas-empresas y consumidores-empresas. De igual manera
ayudara a una posibilidad de emitir facturas electronicas y agilizar el comercio con contratos

realizados via electronica.
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CAPITILO 2. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

2.1 METODO DE INVESTIGACION

2.1.1 Generalidades.

La presente investigacion busco analizar en El Salvador la encomienda de productos de
la plataforma digital como lo es Amazon y la adquisicion de productos que se encuentran
en tiendas de low cost ubicadas en Houston, TX, en donde se detecté que para los
salvadorefios se le es dificil la compra de dichos productos, ya sea por el transporte o sus
precios elevados, también se desarroll6 una manera en la cual la adquisicién de sus
productos sea mas eficiente y sin la necesidad de tantos recursos monetarios. Los resultados
obtenidos en la investigacion fueron de ayuda para la realizacion de un modelo de negocio

digital que pueda satisfacer dichas necesidades entre la sociedad.

2.1.2 Enfoque (cuali-cuantitativo)

La investigacion fue de enfoque mixto por lo tanto se emplearon técnicas que abarcaron
ambos enfoques, esto nos ayud6 a comprender los fendmenos en estudio.

Cuando nos referimos a un enfoque cualitativo hablamos de obtener una vision general

de la conducta y percepcion del publico hacia el enfoque de investigacidn. Generar ideas y
recomendaciones que pueden llegar a tener un gran impacto a la hora de analizar los
resultados obtenidos, se pude desarrollar antes, durante y después de la recoleccién de datos.

El enfoque cuantitativo es secuencial y probatorio que se utiliza para medir con exactitud

la realidad y el enfoque a investigar, en base a los resultados se pueden construir un marco

0 una perspectiva tedrica, criterios, pensamientos, etc. Se traza un plan para para medir las

variables en un determinado contexto. Es un método de investigacion que utiliza
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herramientas de analisis matematico y estadistico para describir, explicar y predecir

fendmenos mediante datos numeéricos. (Sampieri., 2014)

2.1.3 Unidad de analisis.

La unidad de analisis fueron los consumidores y clientes potenciales de productos
extranjeros en San Salvador con quienes se utilizo la técnica de la encuesta y a otro grupo
de consumidores se les realizo la técnica del Focus Group, para entender la situacion y que
nuestros clientes potenciales puedieran externar sus ideas sobre el proceso de adquisicion
de los productos.

Los sujetos de estudio fueron jovenes salvadorefios entre 20 y 35 afios con ingresos
mayores a $550 que estaban interesados en la adquisicion de productos extranjeros y de
marcas prestigiosas que son casi imposibles de conseguir, ellos fueron la clave para saber la
opinion de las personas y saber qué medidas tomar para que nuestra marca tuviese una alta

participacién en dicho mercado.

2.1.4 Técnicas de investigacion.

La encuesta.

Esta técnica consiste en realizar un cuestionario o conjunto de preguntas al publico
objetivo, estas preguntas se hacen de manera escrita u oral y pueden ser cuantas el
investigador considere necesarias para su investigacion, siempre y cuando estas sean
objetivas y no se desvien del fin de la investigacion.

El focus group.

Esta técnica consiste en la reunion de un grupo pequefio de personas para responder un
numero de preguntas en un entorno moderado y conocer las opiniones de las personas acerca
de la propuesta planteada. EI grupo elige segln la segmentacion de mercado, las discusiones

de los grupos focales deben llevarse a cabo en un ambiente que no sea amenazante y
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receptivo. A diferencia de las entrevistas que suelen ocurrir con un individuo, un grupo de
discusion permite a los miembros interactuar e influir entre si durante el debate y la

consideracion de ideas.

2.1.5 Instrumento de investigacion.

Cuestionario.

Es uno de los instrumentos que mas se utilizan para recolectar informacion en un tiempo
relativamente breve. Los cuestionarios pueden ser cerrados que son aquellos de respuestas
delimitadas, los abiertos en donde las preguntas son abiertas por ende existe una mayor
libertad al responder y obtener una informacion més detallada; y los mixtos que es una
mezcla de preguntas abiertas y cerradas. Para esta ocasidn se opto por un cuestionario mixto.

El cuestionario se realiz6 de manera online debido a su factibilidad para llegar al pablico
objetivo, se envié a 30 personas que tenian su récord de compras en linea y estaban

familiarizados con esta modalidad de adquisicién.

El siguiente cuestionario recolecto informacion para una implementacion de calidad del
servicio del emprendimiento “Go Shopping”. Sus respuestas fueron muy importantes para

nosotros.
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Sexo M() F()

Edad

1. ¢Realizas compras por Internet?

()Si ( ) No () TalVez () Nunca

Si tu respuesta fue Si en la pregunta 1 responder la pregunta 2, de lo contrario pasar a

la pregunta 3.

2. ¢Con qué frecuencia compras por Internet?

()1lVezalasemana ( )1Vezalmes( ) 2vecesalafio ( )Raravez

3. ¢Por qué compras por internet?

4. ¢Crees que la compra por internet es segura?

()Si ( ) No () TalVez () Nunca

5. ¢Has tenido problemas para comprar por Internet? ;Cuéles?

6. ¢Has utilizado Amazon para tus compras en linea?

()Si () No () TalVez () Nunca

7. ¢Encontraste suficiente gama de productos en la plataforma de Amazon?

() Si  ()No () TalVez () Nunca

8. ¢Recibiste tu producto dentro del plazo previsto?
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()Si ()No () Talvez () Nunca

9. ¢En cuanto tiempo recibiste tu pedido?

10. ¢ Te parece elevado el costo de envio?

(O Si ()No () Talvez () Nunca

11. ;Cuénto te parece razonable pagar solo por el envio del producto hasta tu

casa?

12. ;Has escuchado hablar sobre el servicio de Personal Shopper?

() Si ()No () Talvez () Nunca

13. ;Utilizarias este servicio?

() Si ()No () Talvez () Nunca

14. ;De qué tiendas de Estados Unidos te gustaria adquirir sus productos?

15. ¢Usarias el servicio de Personal Shopper para emprender?

16. () Si ()No () Talvez () Nunca
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Focus Group:

Se llevo a cabo con un grupo especifico de consumidores de compras en linea, asi
mismo nos acompafaron personas que estan interesados en adquirir productos de las
tiendas especificas en la que se da el servicio de personal shopper para conocer el punto de
vista y opinién de los consumidores. Esto también contribuyd a que podamos analizar la

efectividad sobre el proceso del servicio que se brindd.

Se tomaron puntos como:

¢Cual ha sido su experiencia en la busqueda de productos en linea, especificamente en

Amazon?

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de compra personalizada, donde

estarian viendo el producto en el momento de la compra sin ustedes estar en el lugar?

Si no estuvieses de acuerdo en un monto extra por el servicio, ¢cual seria una propuesta

para adquirir productos mas faciles?

¢ Te gustaria que tu producto llegase a la puerta de tu casa, aunque incluyera un costo

extra o recogerlo en un lugar asignado para entrega de los productos?

Cuéntanos sobre una mala experiencia comprando en linea, y ¢qué propones para

solucionarlo?

2.2 Diagnostico de la situacién actual.

2.2.1 FODA cruzado
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Tabla 1
FODA cruzado.
FACTORES INTERNOS
FORTALEZAS DEBILIDADES
F1. Servicio totalmente en linea D1. Poca confianza de parte
por medio de canales digitales de los clientes por ser un
orientado a las necesidades del servicio nuevo y diferente.
cliente.
F2. Comunicacion directa con el D2. Poca variedad de
cliente. productos.
F3. Envios semanales y personal D3. Capacidad limitada para
capacitado en compras realizar entregas por medios
propios.

F4. Servicio personalizado de D4. Poca capacidad instalada
acorde a las necesidades del para realizar envios por
cliente. medios propios.

FACTORES OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

EXTERNOS

O1. Alta demanda en el
consumo de productos
americanos

02. Productos de calidad,
originales y accesibles a
mejores precios en corto
tiempo

03. Asesoria personalizada a
los clientes sobre qué
productos comprar y donde.

AMENAZAS
Al. Aumento de precios por
costos de envios a El Salvador

A2. Atrasos en vuelos

A3. Incertidumbre de parte de
los clientes, sobre como
funciona nuestro servicio

F1, O1. Hacer uso de las redes
sociales para mostrar a los clientes
los diferentes productos que
pueden adquirir utilizando nuestro
servicio

F2, O2. Establecer alianzas
estratégicas con empresa de
encomiendas internacionales para
aprovechar la disponibilidad de
envios

ESTRATEGIAS FA

F1, Al. Desarrollar una plataforma
digital (sitio web) para ofrecer
nuestro servicio y brindar la
oportunidad a nuestros clientes de
adquirir productos que tendremos
en stock

F4, A2. Ofrecer un seguro de envio
a los clientes

Fuente: Elaborado por equipo de trabajo de graduacion.

D1, O2. Posicionar la marca
por medio de las redes
sociales, logrando llegar a los
clientes potenciales de esta
manera

D4, O3. Identificar las
temporadas de precios mas
bajos, para ofrecer los
mejores precios.

ESTRATEGIAS DA

D1, A3. Dar a conocer
nuestros servicios con videos
explicativos para que los
clientes entiendan cémo
funciona

D2, A3. Establecer citas con
horarios fijos, para poder
administrar el recurso
personal-tiempo
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2.2.2 Desarrollo de 5 Fuerzas de Michael Porter.

Tabla 2

Fuerzas de Michael Porter.

Competidores
potenciales

Negociacion
clientes

Productos
sustitutos

Negociacion
proveedores

Competidores
del sector

Para la compra de productos online que no se pueden obtener en El Salvador existe una alta
demanda de competidores ya que no se necesita un alto grado de esfilerzo econémico para poder
comercializar dichos productos, en el pais existen varias empresas que pueden adquirir productos
en linea, pero con precios muy elevados de casi un 50% mas del valor del producto, por ello
nuestro plan de negocio es la compra de productos online a precios bajos y muy ajustado a los
salvadorefios

Los clientes son la fuente de ingresos de los productos en linea, conforme la demanda de los
productos que los clientes desean es asi la cantidad de dinero que se obtendrd, una caracteristica
importante del mercado salvadorefios es que siempre buscamos la mejor opcién utilizando el
pensamiento de calidad-precio, es necesario que Go Shopping genere una gran conexion con el
consumidor para que logre satisfacer las necesidades y que siempre nos puedan elegir sobre
cualquier otra opcion.

Los productos sustitutos influyen en la decision de los consumidores ya que en la comercializacion
de productos siempre se buscan los mejores precios y las mejores opciones, en las compra de
productos en linea, los productos sustitutos serdn los productos que ya se encuentran en el mercado
salvadorefio y a un preciono tan elevado pero ya estan fuera de temporada o son de segunda mano,
estos productos tienen sus desventajas porque los productos pueden ser replicas o pueden estar
danados e incluso no tiene garantia ya que no se comercializan en las tiendas oficiales.

Los proveedores son Amazon con los productos que tiene en su tienda en linea, luego se
encuentran las tiendas en las cuales se realizard el personal shopper que son: Old navy, Ross,
Marshall, Tj Max, Bath and body Works

Los productos online son una muy buena opcién a la hora de adquirir productos que no se
encuentran en el mercado nacional, por esta razon es alta la competitividad en este sector ya que
no se necesita de tantos recursos para ponerla en marcha, las empresas mds importantes de
encomiendas en El Salvador son: trans-express sv, envia El Salvador y cargo expreso. Dichas
empresas ya estan establecidas en el mercado y son muy conocidas por los consumidores, es por
ello que se tiene que crear un modelo en el cual haga que los consumidores prefieran Go shopping
v que sientan esa conexion a satisfacer sus necesidades

Fuente: Elaborados por equipo de trabajo de graduacion.



2.2.3 Desarrollo de PEST.

Tabla 3
PEST
Entorno Politico - Cambio: da gobismo.
- Pozible criziz politica por acciones del actusl gobieme.
- Sifnacion de los derechos humanos v damocracia.
- Cambioz en leves ralacionsda: con el comercio electranico.
-Leves de excepoion de aranceles.
Entorno Economico - Parz el afio 2021 el cracimiento aconomico sumento en un 10.7%, esto dabido
2 laz remesa: v 1as exportacionss, Sezun datos encontrades por el Banco
wundial e eapara que para 2l 2022 crazca un 2.0% v para e 2023 un 1.9%
- Sezun datos del BCE, las importacione: cracieron enun 48 5% en terminos
de millonss an noviembre del 2001, de las cuales un 26.%% fusron de Estados
Unidos.
- El comercio elactronico crecio un 83% an ol afio 2020,
- Sezun las estimacionss dz ECE. €l PIE logro sumentar un 10.3% en 2l 2021,
sin embargo, desscelerara un 3 2% an 2l 2022
Entorne Sacial - Entre &l 2015 v 2020 la taza de homicidios bajo a 20 por cada 100,000

Entorno Tecnologico

habirantes, cuande ante: eran 103, Motoriaments ha bajado conziderablements
pere sun e muy alta 5l ze compars con la de ofros palzes.
- El gobiemo intenzifica sus medidas del regimen de excapcicn 2022,

-Sezun datos de la defensorta dal conzumidor, el 43% realiza compras en Imea,

26% haciendo uzo de tiendas en linea, 16% 1o hacen por medio de rades
zociales vun 3% a traves de aplicaciones.

-Un §2% de los :alvadoretios hacen sus compras en efectivo, 2] rasto suels
pagar con tarjeta de cradite o dabito,

- El zobizmo ha entragade alradedor de 70,000 computadoras.

- Plan ds datos proveniznte dal zobismo pars que esmdianies v massmos
CUSmbEn COB 300250 3 Internef.

Fuente: Elaborados por equipo de trabajo de graduacion con informacion del BCR,

defensoria del consumidor, datos del banco mundial.
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2.3 CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION.

Este modelo de negocio tiene un alto grado de factibilidad para el grupo de trabajo ya
que se cuenta con las herramientas necesarias para realizarlo, como lo es el personal
que se encargara del servicio de las compras y como lo son los encargados de las
encomiendas que llevaran hacia su destino final el producto solicitado.

La llegada del COVID-19 no solo trajo consigo la cuarentena, sino también el auge de
las compras en linea, el no poder salir todos los dias o preferir quedarse en casa para
evitar ser expuesto, ante la pandemia el mundo comenzo a ver un aumento en las
ventas en linea y hay muchos productos que no pueden ser adquiridos en El Salvador
pero si son deseados por los salvadorefios, es por eso que este modelo de negocio nos
da una oportunidad de crecimiento en el mercado ya que los clientes podran adquirir
productos internacionales sin salir de su pais ni de su casa.

Las importaciones estan en crecimiento en El Salvador y de las cuales mas del 25%
proviene de Estados Unidos, pais donde se encuentran las tiendas low Cost con las
que se trabajara en su mayoria el Personal Shopper.

En Almacenes de alto prestigio en El Salvador se pueden adquirir productos
originales de marcas de prestigio, sin embargo, los precios de estos productos son
exageradamente altos, alcanzan entre un 200% y 300% mas del valor al que pueden
ser adquiridos en una tienda low cost.

Se ha identificado que la mejor manera de llegar a los clientes potenciales es por
medio de redes sociales para que ellos puedan conocer el funcionamiento del servicio,
sabemos que hoy en dia todo esta en las redes sociales, la poblacion ya no acude a los
métodos tradicionales para poder informarse, para ver noticias incluso para realizar
compras, estamos a un click de obtener productos o servicios sin necesidad de salir a

buscarlos.
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2.4. DESARROLLO DE LIENZO CANVAS.

MODELO DE NEGOCIOS CANVAS

COMPANIA: GO SHOPPING.

3- canales de
distribucion.

1- SEGMENTO DEL 7- Actividades claves

CLIENTE

2- PROPUESTO DE VALOR 5- Flujos de ingreso.

-Canales indirectos: compra de
productos de Amazon y se
entregara el producto a una
direccion en Boston Texas para
luego la empresa de
encomiendas llamada: Agencia
de encomiendas express
campos exporte los productos

- Son hombres y mujeres
entre 18-35 anos.

-ingresos entre $500 y
$1500

de Estados Unidos a EL
Salvador.

- Estrato social medio,
medio-alto, alto.

~Canales directos: contratacion | 6- Recursos claves
de servicios de delivery en El
Salvador para la entrega de los
productos a diferentes partes
del pais.

- Son personas que
realizan compras online,
interactdian a través de
redes sociales y buscan
productos exclusivos en el
mercado, gue les gusta
tener la disponibilidad de
consultar los productos
24/7

Intelectuales: verificacion y
registro de la marca en el CNR.

&
Personal shopper,

encomenderos, disenador
grafico, desarrollador web.

4-Relacion con los
clientes

Econdmicos: se estima un
capital estimado de $170

9 - Estructura de costes Costosuarablis

- Material de empaque.

- Delivery en el pais.

-Pago de encomiendas.

- Etiquetas para rotulacion
de empaque.

- Seguros y aspectos legales.

Costos fijos

- Telecomunicaciones (internet
y telefonia)

- soporte tecnico online.

- Publicidad en redes sociales.
- costos de envio de paquetes.

Figura 1 Lienzo Canvas para Go shopping.

1- Segmento del cliente.

Son personas que realizan compras online, interacttan a través de redes sociales y
buscan productos exclusivos en el mercado, les gusta tener la disponibilidad de consultar
los productos 24/7. Son hombres y mujeres entre 18-35 afios ya sea que trabajen o

estudien con ingresos entre $500 y $1500 con un estrato social medio, medio-alto, alto.

2- Propuesta de valor.

- Brindar la oportunidad de obtener productos que se ofertan en Amazon, en
la que ellos podran elegir los productos que deseen y nosotros (Go Shopping) obtendremos

los productos desde nuestra cuenta de Amazon.
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- Compras personalizadas en tiendas como: Old navy, Ross, Marshalls, Tj
maxx, Bath and body works, donde el personal shopper tendra contacto directo con el
cliente para entablar una comunicacion efectiva que haga de esta una compra exitosa en los

productos deseados.

Minimizar el tiempo de entrega de productos de Amazon
- Productos exclusivos dentro del mercado

- Precios no elevados

- Garantia de entrega en corto tiempo

- Comunicacion personalizada con los clientes.

3- Canales de distribucion:

Canales indirectos: compra de productos de Amazon y a go shopping se le
entregard el producto a una direccion en Houston Texas para luego la empresa de
encomiendas llamada: Agencia de encomiendas express campos exporte los productos de

Estados Unidos a El Salvador.

Canales directos: contratacion de servicios de delivery en El Salvador para la

entrega de los productos a diferentes partes del pais.

4-  Relacion con los clientes.

- Asistencia personalizada a traves de las redes sociales que se tendran disponibles

como lo son: Facebook, Instagram y Whatsapp.

- Comunicacion directa del estado del producto ya sea el tiempo de entrega y

tiempo de espera.
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5. Flujos de ingreso.

Go Shopping obtendra sus ganancias mediante el uso de sus herramientas como lo
es Amazon para la compra y venta de productos en linea que gracias a nuestra suscripcion
“Prime” se obtienen descuentos, promociones, envios gratis, etc. A la hora de entregar el
pedido solicitado se realiza por medio de la entrega gratis en los alrededores de metro

centro y multiplaza.

Otro flujo de ingresos es el personal shopper que consiste en adquirir un servicio
de venta personalizada que se desarrolla por medio de Google Meet, un integrante de Go
Shopping envia un link de videollamada y el usuario se conecta y puede observar todas las
tiendas de Low Cost de Houston Texas y poder seleccionar los productos que ellos quieran,
todo esto se logra por sesiones de 1 hora a $20 dolares, Go Shopping dependera de la
cantidad de servicios de compra que se brinden tanto de la plataforma de Amazon como

haciendo uso del personal shopper.

6. Recursos clave.

Intelectuales: verificacion y registro de la marca en el CNR.

Humanos: Community manager, Personal shopper, encomenderos, disefiador

gréafico, desarrollador web.

Econdmicos: se estima un capital estimado de $170

7. Actividades clave.

-Contratacién del servicio de encomiendas Ilamado Agencia de encomiendas express,
buscando un servicio que cumpla con las expectativas de transportar el producto y asi mismo

se acomode al presupuesto.
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-Creacion de plataformas digitales para el emprendimiento, como Facebook, Instagram
y WhatsApp business. Asi mismo se creara una pagina web donde habra informacion del
emprendimiento, el servicio que se ofrece y de las tiendas disponibles de las cuales se puede

brindar el servicio de compra.

-Atencion al cliente personalizada en las diferentes plataformas para lograr ventas

efectivas.

-Tener una persona asignada como personal shopper, la cual programara reuniones con
clientes potenciales para ofrecer este servicio personalizado, dar seguimiento a la compra,
brindar una atencion de calidad tanto a personas que necesiten el personal shopper como a

personas que deseen productos solo de Amazon.

8. Red de partners.

Los proveedores con los que se contara principalmente sera Amazon, ya que nuestro
servicio de compra se basa en los productos que se oferten en la plataforma. Otros de
nuestros proveedores seran las tiendas de Low Cost en Estados Unidos que ayudaran a

brindar el servicio de Personal Shopper.

Empresa encomendista que traera los productos de Estados Unidos a El Salvador y otro

servicio de encomiendas a nivel nacional.

9. Estructura de costos.

Debido a que es un emprendimiento que se rige por lo digital, eso reduce altamente los
costos, Pagina web, promocion, publicidad y salarios (a partir del segundo afio, como es un
emprendimiento el salario se devengara a partir del segundo afio), internet., costos fijos

(agua, luz).



2.5. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES O PLAN DE TRABAJO.
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con propuestas con el
Asesesor

-Seleccian del prayecto

- Elaboracian del
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Figura 2 Cronograma de actividades.
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CAPITULO 3 APORTE A LA INVESTIGACION.

3.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO.

El nombre de nuestro negocio es GO SHOPPING, un nombre en inglés que significa
“IR DE COMPRAS” Que es justamente lo que hicieron nuestros clientes, ir de compras,
sin salir de la comodidad de sus hogares, al momento de realizar dichas compras, incluso
comprar en otro pais sin salir del nuestro.

Go Shopping es una tienda en linea, dedicada a brindar el servicio de personal shopper
a los salvadorefios, para que pudiesen adquirir productos de marcas conocidas, de calidad
y con la seguridad que son originales, a un precio accesible y menor al que suelen
conseguirse en nuestro pais en almacenes de prestigio, también se ofrecieron algunos
productos en stock, dichos productos se entregaron de manera inmediata, sin tener que
esperar.

El servicio de personal shopper esta dedicado a aquellas personas que deseen adquirir
productos de alta calidad, originales y a un muy buen precio, para esto les ofreceremos la
opcion de adquirir sus productos en tiendas Low Cost, como Ross, Marshall, TJ Maxx,
también podran adquirir sus productos en cualquier tienda que lo deseen, sin necesidad
que sea low cost, este servicio se brindara por medio de conferencias virtuales, donde el
cliente estara en la tienda seleccionada de manera virtual y asi podra elegir qué es lo que
mas le gusta visualizando los diferentes productos disponibles. Tambien podran realizar
compras en linea, llenando un formulario que estara en nuestra pagina web detallando el
producto deseado, ofrecemos el servicio de compras en linea con enfoque en Amazon, de

esta manera facilitaremos el acceso de los productos a los clientes, lo tnico que ellos haran
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es seleccionar el producto de su interés, enviarlo a nuestro equipo, quienes responderan

con una cotizacion y el cliente decidira si adquirira su producto.

3.1.1 Nombre del Negocio.

eNombre del negocio: Go shopping.

eNombre del representante de la empresa: Katheryn Ismene Aguilar Salazar.

e Giro del negocio:

ePrimaria: 4791 Venta al por menor por correo o internet.

Secundaria: 4791002 Venta al por menor de productos a través de Internet.

e Ubicacion, Direccion del negocio, incluir municipio y departamento: Av Washington,

colonia Simon Bolivar APT 30, San Salvador.

3.1.2 Proceso de legalizacion

El emprendimiento Go Shopping se desarrollara bajo personeria Natural, puesto que
somos un emprendimiento que esta dando sus inicios en el mercado y se pretende reducir
los costos para obtener mejores ganancias. (Ministerio de Hacienda, 8)

Para la inscripcion en el registro como contribuyentes de IVA, se deben de seguir
ciertos pasos que son los que se mencionan a continuacion:

Requisitos:

ePor contribuyente:

eDUI, Pasaporte/Carné de Residencia (Extranjeros), original del Contribuyente.

eRecibo de agua, luz o teléfono que confirme la direccion de notificacion, en original

y fotocopia.
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Por apoderado:

Documentacion del Contribuyente.

Si el tramite lo realiza un Apoderado que no esta en el Registro de Contribuyentes,
debe presentar: Original y fotocopia de Poder: General Administrativo, General con
clausula especial, General Judicial y Administrativo, General Judicial y
Administrativo con clausula especial, Poder Especial o Poder especifico para actuar
ante la Administracion Tributaria.

DUI, Pasaporte/Carné de Residencia (Extranjeros) en original y fotocopia simple del

Apoderado.

Inscripcion o restitucion:

Contrato(s) de arrendamiento de local.

Activo de $2,286.00 a $12,000.00, presentar detalle del Activo, firmado Unicamente
por contribuyente. Art. 28 Ley de IVA, Art. 437 Codigo de Comercio. Activo mayor
de $12,000.00, presentar Balance Inicial, firmado por contribuyente y contador.
Contrato por prestacion de servicios o venta de bienes.

Constancia o carta de clientes que solicitan el servicio o los bienes, con sello de la
empresa.

Fianza de cumplimiento entre Aseguradora y Gestor de Encomienda.

Titulo profesional extendido por Universidad, Certificado o Diploma que acredite la
ocupacioén u oficio. Si el DUI se encuentra consignada la profesion, ocupacion u
oficio, no sera necesario presentar la documentacién antes relacionada.

Tarjeta de Circulacién del vehiculo, el vehiculo debe ser de trabajo, o documento de
compraventa (si la tarjeta de circulacién no estd a su nombre), o contrato de

arrendamiento del vehiculo, si aplica.
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Autorizacion o permiso extendido por el Viceministerio de Transporte (VMT) para

traslado de personas (Prestaciones de servicios).

Inscripcion del negocio en la Alcaldia.
Carta de compra/venta de reses emitida por Alcaldia Municipal.
Contrato de compra/venta de cosecha.

Documentacion que compruebe solicitud o exhorto de inscripcion al VA por parte

de la Direccidn General de Impuestos Internos u otra Dependencia.

Si posee otra documentacién comprobatoria de la actividad econémica a desarrollar,

diferente a la detallada, presentarla para ser valorada para su inscripcion.

Base legal.

Para poder inscribirse como contribuyente de IVA persona natural, se debe de apegar al

articulo 28, ley de IVA; 86 cadigo tributario.

Entidades involucradas.

Unidad organizativa responsable

Contribuyentes.

3.1.3 Integrantes.

Emisor: Direccidén General de Impuestos Internos

: Centro de Atencidn Exprés Central y Grandes

Tabla 4
Integrantes.
Sexo
Nombre F M Fechade nacimiento  Domicilio Telefono Email Especialidad
Aguilar Salazar, Desarrollo de modelo
Katheryn Ismene X 10/12/1996 San Salvador 78137104 as16019@ues.edu.sv de negocios digitales.

Rogel Pleites, Bryan
Josué 4/8/1996 San Salvador
Lazo Hernandez.

Alexandra Xiomara X 08/06/1996 San Salvador

Fuente: Elaboracion propia.

Desarrollo de modelo
de negocios digitales.
Desarrollo de modelo
de negocios digitales.

73691066 rpl5043(@ues.edu.sv

61640353 1h14016/@ues.edu.sv
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3.1.4 Informacidn general de la Institucion Educativa.

eNombre de la Institucion: Universidad de El Salvador.
eEspecialidad: Desarrollo de Modelo de Negocios Digitales.
eNombre del proyecto: Go shopping

eMunicipio: San Salvador.

e Departamento: San Salvador.

3.2 MARCO ESTRATEGICO:

3.2.1 MISION:

Empresa dedicada a la compraventa, envio y retiro de productos desde Houston Texas
hacia San Salvador mediante un servicio personalizado, confiable, econémico y en el

menor tiempo posible.

3.2.2 VISION.

Ser uno de los emprendimientos salvadorefios mas reconocidos en el mercado de
encomiendas con el mejor enfoque a la experiencia del cliente, deseando que sus clientes

encuentren y compren lo que desean a través de internet.

3.2.3 OBJETIVOS

- Posicionar Go Shopping en el mercado salvadorefio de compras en linea utilizando
nuevas estrategias que haran a los consumidores identificar la marca por su buena calidad,

excelente servicio y una muy buena experiencia.
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- Tener ventas elevadas con el uso de herramientas digitales como lo son redes sociales
y pagina web que permitiran a los clientes conocer los productos y servicios mediante una
buena calidad en los contenidos.

- Poseer una tasa alta de fidelizacion de los clientes a la hora de adquirir nuestros
servicios analizando sus opiniones y recomendaciones, de esta manera poder satisfacer

sus necesidades.

3.2.4 METAS

- Mejorar el nimero de pedidos en un 5% mensual mediante estrategias basadas en
transparencia y mantener la comunicacion durante el proceso de compra.

- Aumentar el tréfico del sitio web y de redes sociales en un 15% mensual creando
publicaciones de calidad e informativas.

- Brindar un excelente servicio a los clientes a través de una buena relacion entre los

consumidores y la marca.

3.3.5 VALORES:

Tabla 5
Valores de Go Shopping.

Valores Concepto

Compromiso Brindar a los consumidores la mejor experiencia de compra mediante la alta eficiencia en
entrega de producto y la responsabilidad al momento que se presenten inconvenientes.

Confianza Ser una plataforma transparente a la hora de interactuar con los consumidores ala hora de
cobros y entrega de productos

Honestidad Brindamos detalles de los productos antes que los consumidores puedan adquirirlos y se
entregan justo como se acordd.

Responsabilidad. Ser puntuales con las entregasy siempre estar en contacto con el consumidor cuando el
producto esté en camino.

Fuente: Elaboracion propia.
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3.3 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS.

Nuestro servicio consistio en llevar productos importados, de calidad, originales a
precios accesibles a nuestros clientes, garantizando la veracidad de estos. Se brindo
asesoria gratis sobre como funcionan los servicios que brinda Go Shopping antes de que
el cliente los adquieriera, esta asesoria se llevo a cabo mediante mensajes directos o
videollamadas por Google Meet o zoom. a todos los que nos contactaron por redes
sociales.

El proceso para el servicio de personal shopper fue muy simple, los clientes tuvieron
la oportunidad de tener una sesion de una hora por $20.00 USD. A aquellos clientes que
adquieran el servicio por primera vez, se les brindo dos horas al precio de una, en esa hora
realizaron una video llamada con un asesor de compra, el cliente escogid qué tienda
deseaba que visitaramos, estas tiendas se encuentran ubicadas en Houston, Texas como
por ejemplo Old navy, Ross, Marshalls, Tj maxx, Bath and body works. Se le brindo una
lista de productos, ellos nos reenviaban dicha lista marcada con los productos de su interés,
y si deseaban algo mas, ellos nos notificaban en qué productos estaban interesados. Una
vez teniendo escogida la tienda (podia ser méas de una) y los productos seleccionados; el
cliente establecia un presupuesto del cual realizaba un anticipo del 70% y el resto en un
méaximo de 24 horas después que se adquiria el producto, de esta manera se coordino un
trayecto para poder suplir las necesidades de nuestro cliente de una mejor manera.

Al llegar a la tienda se tomaba una fotografia de la hora que marca el reloj en ese
momento y de fondo se observaba la tienda seleccionada por el cliente, se le enviaba dicha
fotografia y en ese momento se iniciaba el cronémetro, y procediamos a realizar la

videollamada, haciendo uso de la guia de productos. Se iniciaba el proceso de compra
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mostrando al cliente los productos disponibles de la tienda seleccionada, los colores y las
tallas, el cliente decidia si optaba por realizar la compra de alguno de los productos
disponibles y los precios de estos, nosotros ibamos agregando al carrito de compras los
productos seleccionados. Cuando el cliente ya tenia los productos que deseaba comprar,
nos dirigiamos a proceder con el pago de dichos productos, 15 minutos antes que
terminara el tiempo que adquirié nuestro cliente en el plan de personal shopper, se
procedia a hacer la filay el pago, una vez teniamos la factura se le enviaba una fotografia
al cliente con los impuestos incluidos, el cliente cancelaba el resto de la factura en su
totalidad.

Ademas del servicio de personal shopper, se ofrecié comprar productos especificos que
el cliente deseaba de la plataforma de Amazon. El proceso consistio en que el cliente
Ilenaba un formulario que se encuentra en nuestra pagina web y detallaba todos los detalles
del producto. Una vez recibida dicha informacion, con nuestra cuenta Premium de
Amazon se le notificaba al cliente el precio del producto mas envio, fecha en la que se
recibiria en el domicilio establecido en Houston, Texas y una fecha estimada de entrega
en El Salvador.

Asi mismo se ofrecio la alternativa de adquirir ciertos productos de manera instantanea,
es decir no tener que adquirir una hora de personal shopper y esperar que el envio llegue
a nuestro pais, ya que se ofrecieron diferentes productos en stock para todas aquellas
personas gque deseaban los productos de inmediato, de esta manera se logro tener clientes
gue no estaban dispuestos a esperar, el proceso fue por compra en linea y también pagar
por medio de transferencia bancaria.

Con respecto a el envio de los productos hacia El Salvador, nosotros contamos con una

alianza con una de las empresas de servicio de encomienda mas conocida en nuestro pais.
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Su nombre es Agencia de encomienda Campos, esta empresa nos llevo nuestros productos
hacia El Salvador. Una vez los productos estaban en EI Salvador nos encargamos de
hacerlos llegar a nuestros clientes, por medio de entregas gratuitas de pedidos pequefios
en Centros comerciales en San Salvador y haciendo uso de la empresa de encomiendas
para aquellos clientes que adquirian entregas grandes y fuera de las zonas de centros
comerciales en San Salvador.

Estrategias a implementar

Estrategia Intensiva: Penetracion de mercado.

Como emprendimiento se pretendio buscar una mayor participacion en el mercado de
compra y venta de productos en linea, mediante el uso de medios digitales y uso de
estrategias de mercadeo, mostrando los productos y promociones disponibles.

Se busco llegar a mas consumidores mejorando el contenido que se comparte en las
redes sociales sobre los servicios que se ofrecen, informando de manera acertada en que
consiste cada uno. Se utilizaran medios digitales como Facebook, Instagram y WhatsApp;
donde en cada uno se compartird contenido de valor. Para captar mas a nuestros clientes
potenciales en un mercado existente se tiene la ventaja de que nuestro proveedor de envio
de encomiendas brindara a un menor costo los envios desde Houston a San Salvador por
tanto este servicio se puede brindar a menor costo a nuestros clientes sin nosotros perder
ganancias.

Estrategia diversificada: Estrategia concéntrica.

En este mercado competitivo de las compras en linea de productos fuera de El Salvador
es importante adicionar nuevos servicios relacionados a los ya actuales para estar siempre
en la preferencia de los consumidores, es por ello que se hizo uso de la estrategia

concéntrica donde se ofrecio el servicio de Personal shopper, un servicio novedoso y
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diferente que siempre esta en la gama de compras en linea que Go Shopping tiene en su
lista, donde la adquisicion de los servicios siempre fue fuera del pais pero con una
experiencia de compra diferente. Este servicio fue adicional al servicio de compra en la

plataforma de Amazon y el de venta de productos en stock.

4. Ventaja competitiva.

Como ventaja competitiva Go Shopping ofrecié una experiencia de compra diferente
al resto donde la atencion e interaccion personalizada sera el pilar de este emprendimiento.
El servicio se brind6 en tiendas en especifico de low cost mas conocidas de Houston,
Texas como lo son: Old navy, Ross, Marshalls, Tj maxx, Bath and body Works. La
experiencia de compra que se ofrece a nuestros futuros consumidores es comprar en
tiendas de su preferencia como si ellos estuviesen en el lugar en ese preciso momento

desde la comodidad de sus hogares.

4.1 Analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas)
Tabla 6

FODA
Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas
Atencion personalizada de todos Incremento de uso de variacion en tiempos de  Aumento de precio de los
los servicios redes sociales y entrega segun el productos debido a
dispositivos electronicos. proveedor del producto  cambios de temporada
Facilidad de acceso a ofrecer los Promociones y Desinformacion acerca  Variacion en los precios
servicios por medio de redes descuentos en tiendas de  del servicio Personal de envio desde Houston
sociales que nos ayudan a Houston, Texas. Shopper. hasta El Salvador
contactar a nuestros clientes de
una manera directa
Servicio post - venta Alta demanda de Poca confianza al realizar La competencia realice
consumo de productos los pagos del servicio al ~ benchmarking con nuestro
Americanos. ser un emprendimiento  emprendimiento y copie el
nuevo. serviclo.
Uso de pagma informativa sobre Servicio de Personal Productos dafiados en el
en qué consisten los servicios.  Shopper no explotado en transcurso de envio.
el mercado de compras
en lineas.

Fuente: Elaboracion propia.



5. PLAN ORGANIZACIONAL.

40

5.1.1 Resumen de las Caracteristicas Emprendedoras Personales del equipo

(CEP’s).

Tabla7
Caracteristicas emprendedoras del equipo.

NOMBRE DE LOS

Cumplimiento de

INTEGRANTESDEL  Busqueda de Toma de Motivacién y Planificacion y
N° EQUIPC Informacion Creatividad Decisiones Toma de Riesgos Liderazgo Redes de Apoyo  Organizacién Perseverancia metas Comunicacidn
1 Aguilar Salazar, Mucho Medio Mucho Mucho Mucho Mucho Mucho Mucho Mucho Mucho

Kathervn Ismene
2 Rogel Pleites, Mucho Medio Mucho Mucho Mucho Mucho Mucho Mucho Mucho Mucho

Brvan Josué

Lazo Hemandez,
3 Alexandra Mucho Medio Mucho Mucho Mucho Mucho Mucho Mucho Mucho Mucho

Hiomara

Fuente: Elaboracién propia.
5.1.3 Estructura organizativa de la empresa.
n Representante legal
il i Katheryn Ismene Aguilar Salazar
Compras ’ Gerencia Adminiztrativa . Contabilidad
Alexandra Xiomara Lazo Hernandez
¥ ¥
i F ¥ g - » »
Gerencia de mercadeo ¥ ventas Gerencia de Recursos Gerencia de logistica
n % humanos n
4 Katheryn ismene p = . -4 Alexandra Xioamara Lazo
) Aguilar Salazar Bryan Josué Rogel Pleites ' Hernandez

Manej ° de redes Contratacion.
sociales.
E:state;,—:]as ¥ Encargado de planillas.
PIOmMOoCIones.
v v
Encargado del personal Encargado del
de ventas. desarrollo perzonal.

Distribucion v control
de mercancia.

v

Control de inventario

Figura 3 Organigrama.



5.1.3 Organizacion de gestion.

Tabla 8

Organizacion de gestion.
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Area de gestion Responsabilidad Habilidades requeridas Cantidad de ZQuién lo hara?
personas
Representante Esta persona serd la que - Organizado. 1 Katheryn lsmene
legal represente a la empresa ante - Una buena comunicacién y Aguilar Salazar.
entidades plblicas y privadas, es excelentes relaciones
decir serd la gue responda ante interpersonales.
situaciones legales, tendra - Persistente.
manejo del drea administrativa y -Creativo y dindmico.
financiera de la empresa. Asfl - Responsable.
mismo tendra gue velar por todo - Ser un lider para la empresa que
el buen funcionamiento de la representa.
empresa.
Gerencia Dicha persona es la encargada - Capacidad de negociacidn. 1 Alexandra Xiomara
Administrativa, de participar en la Planificacién - Hahilidades numéricas. Lazo Herndndez.
contabilidad y General de la Empresa, y -Gestidn del tiempo y buena
compras. disponer nuevas téchicas de planificacién.
desarrollo, en concordancia con - Toma de decisiones.
los objetivos que se deben - Compromiso.
alcanzar. Desarrollar el manejo - Responsabilidad.
de las finanzas, los planes - Excelente capacidad de andlisis.
estratégicos y los recursos
humanos. Conducir, coordinar y
supervisar la administracion de
recursos.
Asi mismo, estard encargado de
velar por las finanzas de la
empresa, analizar los precios de
los productos o servicios
adquiridos por la empresa,
minimizar los gastos y de esta
manera maximizar las ganancias.
Esta persona tendra un contacto
directo con los proveedores gue
llegase a necesitar la empresa.
Gerencia de Planificar, dirigir y coordinar las estrategias - Creatividad. 1 Katheryn Ismene
mercadeo y ventas de mercadeo, uso de redes sociales, -Excelente comunicacion. Aguilar Salazar.
informar a los consumidores acerca de los - Dindmico.
productos por medio de publicaciones e -Empatico con sus
interacciones directas, lograr las ganancias colaboradores.
necesarias dentro de la empresa mediante - Liderazgo.
el uso de metas mensuales, dominio en -Tener autoconfianza.
atendidn al cliente. Manejo del personal de - Capacidad de analisis.
ventas.
Gerencia de Gestionar el bienestar del personal, - Gestion de equipo. 1 Bryan Josué Rogel

fomentar el buen ambiente laboral entre los
colaboradores de la empresa, administrar
procesos de reclutamiento, velar porque se
cumplan los pagos de cada colaborador, asi
como los respectivos incentivos, identificar
dreas de oportunidad de cada colaborador.
Desarrollar momentos de convivio para
crear buenas relaciones laborales en la
empresa.

Recursos Humanos

Gerencia de
logistica

Planificar y gestionar el almacén, transporte y
entrega de los productos a los consumidores,

- Empatia.

- Capacidad de negociacion.

- Habilidades de interaccién con
las personas.

- Manejos de conflictos y
solucién del problema.

- Habilidades numeéricas y
analiticas.

direccidn y coordinacion del ciclo de compras y de

pedidos, administrar un control de productos, trato

con los clientes y proveedores.

Fuente: Elaboracion propia.

- Amplio conocimiento de la
industria.

- Capacidad en resolucién de
conflictos.

- Habilidad de trabajar en
equipo.

Pleites.

1 Alexandra Xiomar:
Herndndez.
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[Planificar v organizar  los|

{Proc IVOS|

de [a empresa

|Asignar  responsabilidades Supervisar que se cumplas las
jpara cada colaborador de Ia yrmativas v politicas en cadal
[empresa. irea de 1a empresa

Crear presupuesto mensual
|Analizar los gastos que se| para el inicio del
tendran por areas en la funcionamiento de la empresa.
lempresa

(——» Realizar proyecciones de
venta.

(Crear un plan de contingenia que
permita superar cualquier —crisis
financiera o de relaciones
poblicas

L ™

A
[Llevar un control de ingresos .
¢ gastos que realiza Ia Registro de facturas §i— Cfmﬁcaflmde
empresa. gastos y ventas.

No

|

Pedidos de productos que
se tienen en stock.
que se realizaran a traves
de las redes sociales.

Figura 4 Proceso administrativo.

5.1.4 Proceso administrativo.

Administracion: Planificar, asignar y analizar todas las actividades administrativas de
la empresa desde asignar las responsabilidades de los trabajadores hasta llevar un control
de los ingresos y los gastos de la empresa.

Analisis de gastos: evaluar el presupuesto mensual para Go Shopping mediante

proyecciones de venta, plan de contingencia para controlar cualquier inconveniente

financiero.
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Registro de facturas: permite tener el control de ingresos y egresos para analizar
diferentes técnicas que se podrian aplicar mediante la observacion de la actividad

financiera.

5.1.5 Proceso de compra.

Adquisicion de servicio de
encomiendas.

No Si

(Esuna compra nueva? ;Se usaria el mismo proveedor’

Bisqueda de ofertas en base 2
presupuesto.

costo del servicio se adecta

N
° a mi presupuesto?

Si

[’

Si. se adecua el presupuesto 5 .
¥ se estd de acuerdo conel ————» Eealecnctidoect
proveedor.

servicio.

Figura 5 Proceso de compra.
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Proceso de compra: El proceso de compra empieza desde que se desea adquirir un
producto o servicio que es vital para el funcionamiento del emprendimiento. En este caso
tomamos el proceso de compra y envio de encomiendas, ya que es vital transportar los
productos que soliciten los clientes desde Houston a San Salvador.

Como area de compras siempre se busca minimizar los gastos y buscar el mejor
proveedor para la empresa, es por ello que se tiene que estar en una constante busqueda y
actualizacion de precios en el mercado sobre el servicio o producto que deseamos.

Al momento de que se nos presenta la necesidad de compra periddicamente se tendra
la interrogante si se usara el mismo proveedor o si se procedera a la busqueda de uno
nuevo, todo dependiendo del servicio que se haya obtenido del anterior proveedor y del

ajuste del presupuesto.

5.1.6 Proceso de mercadeo y ventas.

Gestion de redes sociales: se usan medios digitales como Instagram, Facebook y
WhatsApp. Redes en las cuales el area de mercadeo se encarga de su creacion de perfiles,
asi mismo como la creacién del logo, artes para los post, estrategias y promociones.

Recepcion de solicitud de servicios o productos: el area de mercadeo se encarga de
recibir solicitudes del servicio de personal shopper o productos que se tienen en stock. Se
brinda una excelente atencion al cliente con el fin de poder hacer un cierre de venta
exitoso.

Los métodos de pago se realizan por medio de transferencias bancarias.
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AN

A N
e N

/ N
Creacion de ogo o e s sl Recepeion de solicitud dé™.
« E—
“\_servicios o productos.
~ /
. S
~ /
N
|Cancelacién de la solicitud
= lde1 pedido.
Creacion de arte para post | P
Medir las interacciones B I
dentro de las redes [Personal Shopper o servicio| !
sociales «— {de compra en la plataformal Productos en stock No
{de Amazon.
Crear estrategias y l
«—

promociones [Explicar el funcionamiento dell
iservicio de Personal Shopper e
lindagar sobre cuales son los|
productos y las tiendas en las que]
lesta interesado.

INotificar al cliente y ofrecer

_ Ef Cliente esté de acuerdo co
No o5 similares gue se

elegir otro producto.

|Cancelacion de la solicitud|

[ — lk—— Mo Adquisicion de servicio si

l

[Enviar  informacion  del
lpedide al area de logistic
lpara su preparacién.

|Cambiar 1a solicitud del|
jpedido.

81

|

[Establecer fecha y hora de la|
lsesin.

{

Proceso de pago.

Cierre de venta.

Figura 6 Proceso de mercadeo y ventas.

5.1.7 Procesos de recursos humanos.

Fuente de personal: reclutamiento de personal que cumpla con los requisitos que Go
Shopping esta buscando para la realizacion de actividades y logro de objetivos. Mediante
el uso de fuentes internas y externas.

El uso de fuentes internas consiste en contratar personas interesadas en la vacante por
medio de conocidos y personas de confianza dentro de la empresa y que cumplan con los

requisitos de Go Shopping y acepten el contrato. El uso de fuentes externas consiste en
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evaluar los perfiles que se reciben por medio de redes sociales, las cuales son Facebook,
Instagram y WhatsApp. Para la seleccion de personal se desarrollara la entrevista respecto,
luego de esto se llevara a cabo una serie de pruebas de conocimiento dependiendo del area

a la que aplique para poder hacer el proceso de contratacion.

Nueva vacante de trabajo.

dente de personal para la nueva rzcuxe mltair;’d(g?lru
vacante del trabajo. empleado)

[Fuente externa, revision del _

solicitudes (por medio de la Entrevista.

publicacion de la nueva

[vacante en redes sociales)

}

Pruebas de conocimiento.

|

Verificacion de
documentos.

. e . [Acuerdo del contrato.
Seleccion delc : "\(horarios, pago. beneficios)

Figura 7 Proceso de recursos humanos.
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5.1.8 Proceso de logistica.

Elaborar una solicitud de compra
del producto que no se encuentre
en existencia
v pasarla a administracion.

evision de inventario de

; ) No =
productos en existencia

Procesamiento de pedidos

Si

v

Inspeccionar mercancia con la
factura de compra.

l

3 Envio de productos por medio
Empacar mercancia. form;ogéag?r;ga de encomiendas por un costo
; adicional.

Reealizar entrega gratuita en
centros comerciales de San
Salvador.

Figura 8 Proceso de logistica.

Procesamiento de pedidos: el area de logistica recibe las facturas donde se detallan
los pedidos que hay que procesar. Antes de esto se debe de verificar que se encuentren los
productos en existencia para empezar a ejecutar el pedido, en el caso de que por algun
error no estuviese el producto se enviara una notificacion a administracion para informarle
al consumidor.

El encargado de logistica compra el producto con los detalles de la factura para

proceder a empaquetarlo, luego de esto se programa la forma de entrega del pedido. las
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entregas se harcen en todo San Salvador y se le ofrece al cliente la entrega gratuita en

centros comerciales.

5.2 ldentificacion y caracteristicas de proveedores.

Tabla 9

Proveedores.
Nombre del Producto/Servicio que Teléfono Direccidn Forma de pago Forma y plazo
proveedor provee de entrega
Old navy Ropa, zapatos y +1713-349-9122 260 Meyerland Plz, Efectivo/ Tarjeta de Al contado.
accesorios Houston, TX 77096 crédito o débito.
Ross Dress for Less  Ropa, zapatos y +1 713-664-9455 700 Meyerland Plz, Efectivo/ Tarjeta de Al contado.
accesorios, utensilios Houston, TX 77096, crédito o déhito.
para el hogar, producto EE. UU.
del cuidado para el piel
y para el cabello.
Marshall Ropa, zapatos y +1 713-661-2838 550 Meyerland Plz, Efectivo/ Tarjeta de Al contado.
accesorios, utensilios Houston, TX 77096 crédito o débito.
para el hogar, producto
del cuidado para el piel
y para el cabello.
TI Maxx Ropa, zapatos y +1 713-626-4335 5152 Richmond Ave,  Efectivo/ Tanjeta de Efectivo/
accesorios, utensilios Houston, TX 77056 crédito o débito. Tarjeta de
para el hogar, producto crédito o
del cuidado para el piel débito.
y para el cabello.
Bath & Body works ~ Productos para el +1 713-838-8606 660 Meyerland Plz, Efectivo/ Tarjeta de Al contado.
cuidado de la piel Houston, TX 77096, crédito o déhito.
EE. UU.
Amazon.com Ropa, zapatos y +1 888-280-4331 - Tarjeta de crédito o Entregas
accesorios débito. programadas
Agencia y Envio de encomiendas. +503 6001-4277 4ta calle Oriente, Efectivo/ Tarjeta de Entregas
encomiendas local #53 Usulutédn crédito o débito. programadas
"Campos”
CB07 Xpress Envio de encomiendas +503 7208-7895 Colonia San Efectivo/ Tarjeta de Entregas
El Salvador nacionales. Francisco, Avenida crédito o débito. programadas

Distribucion de oficina.

Fuente: Elaboracion propia.

Las Bugambilias #19,
San Salvador

Nuestra oficina estd ubicada en Av Washington, colonia Simon Bolivar APT 30, San

Salvador. La cual estd acomodada para todas las necesidades que Go Shopping pueda

requerir, la oficina se distribuye de la siguiente manera:
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BANOS BODEGA OFICINA
q
| )
AREA DE MULTIMEDIA AREA DE EMPAQUE ENTREGAS
@)= -
> . ® “
eBHE* ady .Iﬂ
Wrac ‘Bl

i =i N

Figura 9 Representacion de distribucion de oficina.

eBarios: Espacio utilizado para desinfectar y sanitizar todos los materiales.

eBodega: Area destinada para el almacenamiento y cuidados de productos.

eOficina: lugar destinado para maquinaria administrativa de la empresa. Se
coordinarén las entregas y se analizaran los datos correspondientes de Go Shopping.

e Area de multimedia: lugar donde se tomaran fotos a los productos en stock, asi como
donde se grabara contenido para redes sociales.

eArea de empaque: esta area estara asignada para empaquetar los productos que se
han solicitado.

eEntregas: en este espacio estaran los productos ya debidamente empaquetados, listos

para programar su envio.



Requerimientos generales de maquinaria y equipo

Tabla 10
Requerimientos de Maquinaria y equipo.

Valor Depreciade  Inversion

Descripeion Cantidad (US8) Inicial (US%)
Compuradoras 3 S1.100.00
Celulares 3 200,00
Automédnil 1 5.500,00
Sillas 3 3120
Meza 1 580
Impresora 1 385
Membresia Amazon
Prme §155.88
Pigina web 375
Internet v linea fija 12 $336,00
Aro luz 1 310
Total 57.400.,00 5543

Fuente: Elaboracion propia.

6. PLAN DE MERCADEO

6.1 Resultados de la investigacion de mercado.

¢Realizas compras por Internet?

25 respuestas

® sl

® No
Aveces

@ Nunca

® Talvez

Figura 10 Compras por internet.

50
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¢Con qué frecuencia compras por Internet?

25 respuestas

@® 1Vezalasemana
® 1vezalmes
© 2 veces al afio

® Rara vez
Figura 11 Frecuencia de compras por internet.
iConfias en las compras por internet?
25 respuesias
®si
® No
® Tal vez
@ HNunca
Figura 12 Confianza en comprar en linea.
iRecibiste tu producto dentro del plazo previsto?
25 respuestas
®si
® Ho
0 Aveces
® Hunca
@ Talvez

Figura 13 Recibir productos en las fechas establecidas.
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i Te parece elevado el costo de envio?

25 respuestas

®si
@ Mo
@ Tal vez
Figura 14 Costo de envio de producto.
¢Has escuchado hablar sobre el servicio de Personal Shopper? ;Utilizarias este servicio?

25 respuestas 25 respuestas

s ®si
@ ho [
@ Talvez ® Talvez
@ Hunca @ Nunca

Figura 15 Personal Shopper.

Focus Group

El focus group se baso en entrevistar a 8 personas residentes en San Salvador que han
tenido la oportunidad de comprar en linea especificamente en Amazon para conocer su
experiencia y obtener ciertos puntos de vista, se establecieron 5 preguntas las cuales
fueron destinadas a Amazon se hizo una reunion con las 8 personas y cada una brindaron
sus experiencias las cuales son:

¢Cual ha sido su experiencia en la busqueda de productos en linea,
especificamente en Amazon? de las 8 personas 6 respondieron que han tenido una buena

experiencia en la busqueda de productos en linea detallando que todos los productos son
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faciles de buscar y obtienen las caracteristicas deseadas, mientras que 2 personas
respondieron que es dificil encontrar los productos solicitados ya que hay muchas marcas
imitando diferentes marcas.

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de compra personalizada,
donde estarian viendo el producto en el momento de la compra sin ustedes estar en
el lugar? de 8 personas entrevistadas 3 respondieron que estan dispuestos a pagar un 10%
al precio equivalente de su producto, 2 personas estan dispuesto a pagar $15 adicionales
para obtener el producto, 1 persona respondié que no esta dispuesto a pagar cargos
adicionales por el producto y 2 respondieron que estan dispuestas a pagar hasta $25 por
obtener el producto solicitado.

Si no estuvieses de acuerdo en un monto extra por el servicio, ¢cudél seria una
propuesta para adquirir productos mas faciles? 2 personas respondieron gque no
adquiriran el servicio de encomienda, 3 personas respondieron que se lo solicitarian a un
familiar o a alguien cercano, 2 personas respondieron que esperarian a que los productos
deseados estuvieran a la venta en el pais y asi ellos mismos poder adquirirlos y 1 persona
respondio que él mismo hiciera el proceso para obtener dicho producto ya sea adquirirlo
una vez tenga la oportunidad de viajar a Estados Unidos.

¢ Te gustaria que tu producto llegase a la puerta de tu casa, aunque incluyera un
costo extra o recogerlo en un lugar asignado para entrega de los productos? 5
personas respondieron que si pagarian un costo extra para que sus productos llegaran a la
puerta de su casa y 3 personas respondieron que estarian dispuestos a recogerlos en algin
lugar pablico.

Cuéntanos sobre una mala experiencia comprando en linea, y ¢ qué propones para

solucionarlo? 1 de las personas respondié que el tiempo de entrega no es respetado y que
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esper0 10 dias adicionales al acordado y eso generd una insatisfaccion a la hora de comprar
en linea por ende su recomendacion fue en ser puntuales con la entrega del producto o si
no es posible siempre mantenerse comunicado con el cliente para no estar a la espera del
producto por muchos dias, 2 personas respondieron que a la hora de que el producto esté
dafado es casi imposible que la empresa les brinde una solucién ya sea cambiando el
producto o tener un rembolso de ello, 1 respondio que a la hora de hacer la entrega en el
lugar acordado dias atrés el Delivery no era capaz de llegar a dicha zona y solicitar el
cambio de lugar acordado, la recomendacion fue de siempre llegar al lugar acordado y no
cambiar la zona ya que a muchas personas se les dificulta el cambio de lugar ya sea por
su trabajo, estudios, entre otros.

Anélisis de situacion:

Conclusiones:

- Acorde a los datos obtenidos de 25 personas que fueron encuestadas, se ha observado
que la mayoria estan informadas sobre las compras por internet, donde un 60% lo préactica
y lo realiza al menos 1 vez al mes.

- Comprar en linea siempre genera una incertidumbre sobre si el producto cumple o no
los requisitos de calidad y que sea lo mas parecido a como se muestra en la imagen. Sin
embargo, hoy en dia las compras por internet se han convertido cada vez mas en una
actividad tan comun que segun los resultados obtenidos en la pregunta 4 sobre la confianza
gue genera comprar por internet, un 60% siente confianza sobre realizar una compra en
linea, donde solo un 8% respondid que no, un 24% contesté que no esta seguro si confia
0 no, y el otro 8% que nunca confiaria.

- Una de las problematicas que se observaron es el tiempo de entrega, solo un 32%

obtuvieron sus productos en el plazo de entrega previsto. Este porcentaje deberia ser mas
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alto, ya que se deberia de cumplir con el tiempo establecido que se acuerda con el cliente
al momento de realizar el cierre de venta. En cuanto al costo de envio, se obtuvo que a un
28% les parece elevado, un 36% a los que no, y el otro 36% que tal vez.

- Sobre el servicio de Personal Shopper, segun los datos recolectados se ha podido
observar gque la mayoria de los encuestados no tienen un conocimiento sobre lo que es el
servicio. Siendo asi que, se obtuvo que un 56% no han escuchado lo que es un personal
shopper, donde un 40% le da la oportunidad de considerar el uso del servicio respondiendo
que tal vez lo usaria. Esto es debido a la desinformacion que hay del servicio.

Recomendaciones:

- Debido a que la mayoria de las personas demuestran conocimientos por las compras
por internet, se recomienda aprovechar este mercado brindando opciones para que el
cliente tenga la libertad de elegir el que més se adecue a sus necesidades.

- Como los resultados obtenidos fueron favorables sobre la confianza que tienen las
personas en comprar en internet, lo mas recomendable seria reforzar esa confianza
mostrando los productos tal y como son, brindando por medio de publicaciones en las
redes sociales informacion detallada sobre los productos y servicios que se ofrecen. Asi
mismo se recomienda brindar un seguro al cliente en caso de que el producto llegase
dafado, esto incrementard la confianza en los consumidores.

- Con respecto al plazo de entrega, lo mas recomendable es ser muy transparente con
el cliente sobre el periodo de tiempo en la que se le entregaria el producto para no crear
insatisfaccion si en dado caso no llegase en el tiempo establecido, ademas de siempre estar
en comunicacién con el cliente para que no se sienta desinformado, ya que no todas las

aplicaciones informan de manera adecuada y constante a los clientes.
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- Como se pudo observar existe una desinformaciéon sobre el servicio, parte de ello es
que no es un servicio muy comun en el pais, es por lo que se recomienda realizar
publicaciones e historias en las que se informe detalladamente en qué consiste el servicio.

Analisis de la competencia.

Segun los datos obtenidos, especificamente sobre lo informadas que estan las personas
del servicio de Personal Shopper, nos podemos dar cuenta que el servicio como tal no es
muy conocido en el pais. Si bien es cierto que hay empresas que usan el nombre de
Personal Shopper para ofrecer este servicio, pero no lo usan de una manera adecuada o
mas bien no brindan el servicio como tal.

A continuacion, presentamos la competencia mas cercana a nuestro emprendimiento:

Tabla 11
Competencia.

Empresa Descripcién de la empresa.

Es una empresa que ofrece el servicio de traer a E1
Salvador producto de Shien, Ebay, Amazon, Best
Buy yGame Stop.

Ademas brmdan asesoramiento de compra para
aquellos que nunca han hecho wna compra en linea.

Global Shopping

Es una tienda en linea que se ha enfocado mas en
el uso de la plataforma de instagram, en la que
ofrecen sus servicios de envio de productos desde
USA aEl Salvador.

Buy in USA Cuentan con el servicio de Personal Shopper, en el
que brindan asesoria gratis que consiste en como
realizar las compras en cada tienda. El personal
shopper de esta tienda realiza compras para
negocio o personales a través de una video
llamada.

. Tienda en linea dedicada a traer productis a E1
EX?TESS Shopping  Salvador desde Estados Unidos.
SV Realizan 2 vuelos cada semana vy entregande Sa 7
dias habiles.

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 12

Productos o servicios a ofrecer.

Servicio de Personal Shopper

Servicio de compras en Amazon. com. Se recibird la solicitud a nuestras redes sociales.

com

Productos en stock

Coordinar sesiones por google meet con el cliente para la
adquisicion de producto en tiendas en low cost.

Adquisicion de producto que los clientes soliciten de Amazon.

posteriormente se procedera a hacer la compra con nuestra
membresia Amazon Prime.

Ropa, zapatos y accesorios, utensilios para el hogar, producto
del cuidado para el piel y para el cabello.

Fuente: Elaboracion propia.

e Mercado objetivo

$12 por articulo.

$15 por articulo.
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$20 por hora o fraccion.

La marca Go Shopping es capaz de atender las solicitudes realizadas por los clientes

que buscan productos internacionales que satisfagan las necesidades de los consumidores

la cual nos permitira llegar al consumidor final que son hombres y mujeres entre 18-35

afios que buscan estar siempre a la moda y obtener productos exclusivos que son dificiles

de encontrar en nuestro mercado.

e Segmento de mercado.

Tabla 13

Segmento de mercado.

Tipo de segmentacion Descripeidn

Geografica

Demografica

Pricografica

Conductual

Habitantes del drea metropolitana de San Salvader, El Salvador

Hombres v mujeres entre 18-33 afios va sean frabajaderss o estudiants: con
ingresos entre $300 v $1300 con un estrato social medic, medio-zalte v alte.

Personas emprendedoras amantes a la consctividad que buscan estar siempre
conectados v actuzhizadas a su entomo come lo zon las modas, tendencias,
deportes, arfistaz . actore: utilizando los dizpositivos electrénices, amantes a
lzz redes sociales las cuales comparten sus experiencias con ofras personas v
mantenerse en COMUNIcACIoN CON SUS amigos, 50N perscnas autodidactas las
cuales no tienen miedo de intentar cozas nuevas v demostrar que no necesitan
tantas herramientas para demostrar ser ellos mismos, son compradores
compulsivos, personas que aman Consumir productos exclusivos que esténa la
maoda.

Personas emprendedoras que estén interesadas en comercializar productos
amencanos, de calidad v a buen precic.

Personas interesadas en comprar preductos de mareas reconocidas a un precic
mézs bajo del que 32 adquiere en El Salvader.

Perzonasz con altz frecuenciz de compraz en linsa.

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 14
Perfil del consumidor o cliente.

Edad 18-35 afios de edad

Sexo Mhlasculine v Femenino
Estatus econdmico - Clase media baja
- Clasze media

- Clase media alta
Estudios Estudiantes v/'o Universitarios
Lugar de residencia San Salvador, El Salvador

Fuente: Elaboracion propia.

- Buyer Persona.

Go Shopping / Buyer persona

Maria Villalta

Edad 26 arfios

viotivac ONES

Estar siempre en contacto con sus
seres queridos por medio de redes
sociales.

Amante a las tendencias

Adquirir productos exclusivos.

+ Adquirir productos de tiendas
famosas de Estados Unidos a un
bajo costo

Facilidad de compra a través de
medios electronicos.

Altra fidelidad en los productos
ofertados.

Figura 16 Buyer Persona 1.
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Ocupaciéon: Emprendedora y Estudiante Universitaria

Perfil del consumidor: Persona emprendedora que actualemente cursa su tercer ano
universitario y desea tener una fuente de ingresos adicional, ya que no puede tener un
horario de oficina porque no se adecuan a sus horarios que la universidad le ofrece.
MariaVillalta tiene las caracteristicas necesarias para adquirir los servicios de Go
Shopping, especificamente para el servicio de Personal shopper que se enfoca en
compras de mayoreo que es funcional para una emprendora.

Aciones.

Escazes de tiendas de segunda mano.
Pocas tiendas se adaptana la
tecnologia y a compras en linea.
Bajo nivel de confianza en compras
en linea.

Marshall
Amazon. com
T) Maxx
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Go Shopping / Buyer persona

Alejandro Salazar

Edad 25 anos
Ocupacioén: Trabajor y Estudiante Universitario

Perfil del consumidor: Persona con alto poder adquisitivo que cursa su ultimo ano
universitario. Alejandro es una persona que se interesa mucho por su imagen, le gusta
vestir productos de marcas exclusivas de buena calidad y por facilidad de tiempo le gusta
realizar compras en linea tanto por la opcién de envio hasta su residencia como por la
variedad de productos que hay en plataformas de amazon, como en tiendas de low cost
en Houston Texas.

Motivaciones Frustraciones.

Lucir a la moda. Escazes de tienda.

No envios a El Salvador.

.

Uso de herramientas digitales para

sus compras. Largo plazo de envio de productos.

Producto deseado se encuentre

.

Facilidad de compra.

Uso de marcas exclusivas. agotado.

.

Tiempo limitado para visitar tiendas

en fisico.

« Adquirir productos de tiendas
famosas de Estados Unidos a un « Marshall.
bajo costo.

Encontrar una empresa que facilite
la compra y envio de sus marcas de

preferencia. « Old Navy.
o s Esca

« Amazon. com.
« TJ) Maxx.

Figura 17 Buyer Persona 2.

e Analisis CAME (Dy A)

Tabla 15

Analisis CAME (Debilidades y Amenazas)

ANALISIS CAME

DEBILIDADES

- D1: Productos dafiados en el
transcurso de envio.

- D2: Desinformacion acerca del
servicio Personal Shopper.

- D3: Poca confianza al realizar los
pagos del servicio al ser un
emprendimiento nuevo.

AMENAZAS

Al: Aumento de precio de los
productos debido a cambios de
temporada.

A2: Variacion en los precios de envie
desde Houston hasta El Salvador.
A3: La competencia realiza
benchmarking con nuestro
emprendimiento y copia el servicio.
A4 Variacion en tiempos de entrega
segin el proveedor del producto.

CORREGIR
- Empacar los productos con material plastico de burbujas
polietileno para evitar algim dafio en el producto.

- Informar a los consumidores por medio de publicaciones
en las redes sociales sobre en qué consiste el servicio. Asi
mismo, redireccionarlos a nuestra pagina web informativa.

- Mantenerse en contacto constante con el cliente en todo el
proceso de compra, informando los detalles importantes
desde el principio para generar confianza.

AFRONTAR
- Informar previamente a los clientes utilizando nuestros
medios digitales sobre cambios de temporada para prevenir
inconvenientes ¢ insatisfaceion sobre los precios.

- Actualizar constantemente la lista de precios de envio en
nuestras redes sociales.

- Incrementar el reconocimiento de la marca y sus servicios,
para que las personas tengan conocimiento de donde vienen
las ideas del negocio.

- Brindar una fecha estimada y no especifica en caso de
cualquier inconveniente. en la que estén sumados 2 dias
extras como maximo por cualquier retraso.

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 16

Analisis (Fortalezas y Oportunidades)

FORTALEZAS

- F1: Atencion personalizada de todos
los servicios.

- F2: Facilidad de acceso a ofrecer los
servicios por medio digitales que nos
ayudan a contactar a nuestros clientes
de una manera directa.

- F3: Servicio post - venta.

- F4: Uso de pagina informativa sobre
en qué consisten los servicios,
OPORTUNIDADES

- O1: Incremento del uso de redes
sociales y dispositivos electronicos.

- O2: Promociones y descuentos en
tiendas de Houston, Texas.

- 03: Alta demanda de consumo de
productos Americanos.

- O4: Servicio de Personal Shopper no
explotado en el mercado de compras en
lineas.

Fuente: Elaboracion propia.

eEstrategias CAME.

MANTENER
- Antes, durante y después del proceso de compra, detallarle
al cliente acerca de cualquier actualizacion en su compra.

- Aprovechar al maximo el uso medios digitales.
mantenerse activos por medio de historias y post que
generen conexion con el cliente.

- Dar seguimiento luego de la compra realizada a través de
mensajes directos, sobre su experiencia con Go Shopping.

- Actualizar constantemente nuestra pagina web sobre
informacion importante de nuestros servicios.

EXPLOTAR

- Crear publicidad informativa mostrando y explicando
acerca de nuestros servicios v motivando a los consumidores
a utilizar nuestra pagina web y redes sociales para realizar
sus pedidos.

- Mantener informados a nuestros clientes sobre
promociones v descuentos en las tiendas, motivandolos asi a
que soliciten nuestro servieio.

- Mostrar en historias y post productos de marcas
reconocidas que se encuentran en las tiendas de Houston y
en Amazon.com, en las que se ofrece el servieio.

- Hacer publicaciones acerca de los de Personal Shopper v
compartir experiencias de nuestros primeros consumidores.
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- Estrategias defensivas (F y A):

F2, A3: Promocionar nuestras redes sociales, compartir informacion acerca de
beneficios de nuestros servicios y pasos para adquirirlos, de esta manera incrementar el
reconocimiento de la marcay sus servicios, para que las personas tengan conocimiento de
donde vienen las ideas del negocio.

F1, Al: Mantener una comunicacion constante entre Go shopping y el cliente sobre
cambios de temporada para prevenir inconvenientes e insatisfaccion sobre los precios.

F1, A4: Establecer una fecha estimada y no especifica en la que estén sumados 2 dias
extras como méaximo por cualquier retraso para la entrega del producto.

F3, A3: Dar seguimiento luego de la compra realizada para generar engagement con el

cliente y hacer una diferenciacion con la competencia.
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F2, A2: Mantener actualizada la lista de precios y la informacion de envio en nuestros
medios digitales.

- Estrategias ofensivas (F y O):

F2, O2: Informar por nuestros medios digitales sobre promociones y descuentos en las
tiendas, motivandolos asi a que soliciten nuestro servicio.

F1, O4: Brindar una atencién personalizada a nuestros consumidores durante todo el
proceso de compra, captando su atencion mediante publicaciones en redes sociales y
paginas web demostrando los beneficios de Personal shopper y procesos de compra.

F4. O1: Crear un contenido informativo de nuestros servicios mediante post, historias
y actualizar constantemente nuestra pagina web sobre informacion importante de nuestros
Servicios.

F2, O3: Creacidn de post e historias sobre los productos americanos que se encuentran
en las tiendas de low cost, en Amazon.com y productos en stock.

- Estrategias de reorientacién (D y O):

D2, O4: Realizar pautas a post sobre el servicio de Personal Shopper, sobre su
funcionamiento y una serie de pasos para solicitarlo.

D3, O1: Informar sobre nuestros medios de pago con bancas confiables y con afios de
trayectoria, ademas informar los detalles importantes desde el principio para generar
confianza.

D1, O1: Empacar los productos de la forma mas segura para evitar dafio y s asi mismo
mantener contacto con los clientes para que nos informen de cualquier novedad del
producto.

- Estrategias de supervivencia (D y A):
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D2, A3: Campaifas de marketing digital destacando nuestra propuesta de valor
diferente a la de nuestros competidores.
D3, Al, A2: Actualizar constantemente la lista de precios de envio en nuestras redes
sociales, informando los detalles importantes desde el principio para generar confianza.
D1, A4: Realizar un plan de contingencia para solventar cualquier insatisfaccion con
el cliente.

ePropuesta de valor:

Tabla 17
Diferenciacion y posicionamiento.

Diferenciacion Pozicionamiento

- Servicio de personal shopper: brindard la diferencizeidn en calidad de - Calidad del servicio: alto nivel de
servicio con ] reste de nuestros competidores, va que se realizard contacto  comunicacidn por mensajes dirsetoz o
directo con ¢l cliente mediante videollamadas para hacerlo sentir parte del video llamadas durante tedo el

proceso de compra en tiendas ubicadas en Houston como: Old navy, Foss procezo de compra 2 fraves de
dress for less, Marzhalls, Tj maxx, Bath and body works. nuestros medios digitales. Ofreciendo
- Enfocado para personas amantes de las compras en linea v productos de un serviclo no explotado en el pais

marcas recenecidas que lleguen hasta el destine solicitads por el cliente, 52 come lo es personal shopper.

buzzca tener una diferenciacion de mercado potencial en 2l que nos permitz - Apropiacién de un atributo: 2
enfoczar en el drez de San Salvador para cubrir las necesidad de nuesitos usard nuesire valor del compromiso,
clientes potenciales de esta drea. para hacer enfazis que estamos

- Muestra estregia de diferenciacion comercial consistird en offecer nuestre  comprometidos con la satisfaccion del
zervicio de compra de productos de amazon con enfregas semanales debide 2 servicio.

la répidez de envio qgue trendrd Amazon con nosotros en Houston por la - Beneficios del servicio: =2
membresia Prime, ademds nuesiros precios de envio seran maz accesibles va  destacardn los beneficios de cada une
que el proveader de envios de encomiendas nos brindars precios especizles.  de nuestres servicios para llamar la

Ademas ze tendran productos en stock de las iendas previamente atencién de nuestros clientes.
mencionadas para aquellos clientes que deseen adquirir productos de una - Adquizicion. proceso de compra:
forma mas rdpida. con ayvuda de loz medios digitales ze
- Debido a nuestra alianza con el provesdor de envios de encomiendas hard el procesc de compra de manera
"Agencia v encomiendas Campos” nos permite brindar precies 2 nuestros efectiva, rapida v ordenada. Tratando
clientes 2 un menor costo sin perder ganancia v ez03 nos ayuda ganarmas gue el cliente tengz sus productos lo
mercada. mas pronto pezible.

Valores agregados:

- Atencion personalizada de lz manera mas profesional, solventande todas las
dudas del cliente zobre los servicios en los medies digitales come lo son:
facebook, whastapp, instagram.

- Formas de pago adaptzbles a nuestra demanda: fransferencias bancanas o
depdsite 2 cuenta.

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 18

Propuesta de valor.

Propuesta de valer:

Ofracer un servicio personzlizado de compras llamado personal shopper, donde 2l persenal shepper tendra contacto
directo con el chienfs mediante videollamadasz para hacerlo senfir parts de todo el proceso da compra en tiendas
ubicadas en Houston come: Old navy, Foss dress for less, Marzhalls, Tj maxx, Bath and body works, asi como
tamhbian se offecera &l sarvicic de compra de preductos de amazon con entrezas semanales debide z la rapidez de

envio gue trendra Amazon con nosotros an Houston por 1a membresia Prime, ademas nuestros pracios de anvio saran

mas accesibles va que el provesdeor de envies de encomiendas nos brindars precios especiales. Ademas ze fendran
productos en stock de lzs flandas previamente mencionadas para aquellos clisntes gue deseen adquinr preductos da

unz forma mas rapida.

- Minimizar 2l flempo de entrega de productes.
- Productes exclusives dentro del mercade.

- Pracios no elevados.
- Entregaz zemanales.

- Comumicacion persenalizada con los chentas.
- Formasz da pago adaptables a noestra demanda: transfarencizs bancarias o deposito a cusnta.
- 32 tendran presante los valores de la marca como compromuizo, conflanza, honsstidad v rezponzabilidad, para qus

los chentas neos relacionen con allos.

- Calidad dal servicio.

Fuente: Elaboracion propia.

e Objetivos y metas de mercadeo

Tabla 19

Obijetivos de mercadeo de Go Shopping.

Objetivos:

Descripceion:

Ampliar conocimiento de la
marca en un 20% en el area de
San Salvador con la apertura de
medios digitales desde octubre
2022 a octubre 2023,
Aumentar el trafico web v en
redes sociales en un 10%
mensual.

3. Incrementar las ventas en un
25% anual

4. Identificar los productos de
marcas reconocidas mas
demandadas en el mercado.

Crear medios digitales como pagina web, pagina de
Facebook, Whatsapp Business para interactuar
directamente con los clientes.

Obtener un nimero de visitas alto en nuestros
medios digitales y que los consumidores puedan
interactuar mediante post, historias y datos
informativos.

Por medio de estrategias de marketing y
promociones del producto en el periodo estipulado.

Estar en constante investigacion sobre los productos
de temporada y demanda de los usuarios.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 20
Metas.
1. Crear una confianza y Hacer uso de estrategias v campaiias que creen

fidelizacion entre Go Shopping engagement con el consumidor en un periodo anual.
y el cliente
2. Expandir presencia digital en Hacer uso de plataformas digitales como paginas

el drea de San Salvador. web y redes sociales en lag que tengamos un mayor
acercamiento con el cliente.
3. Reconocimiento de marca. Ofrecer al mercado un servicio de calidad, asi como

también crear una percepeion hacia la marca basada
en los valores principales del emprendimiento.

Fuente: Elaboracién propia.

6.2 Mix de mercadeo (producto, precio, promocion y plaza)

Tabla 21
4 P's
Productoe Precio
Preducto: Fopa, zapatos v accesorios, utensilios Precie: El zervicio de Personal Shopper tendra un valor de
para el hogar, producte del cumidado para la piel v 320. Los precios zon perzonalizados dependiendo de cada
para el cabello. servicio brindade. Se ha estimado que en el servicio de
- Ofrecer zervicic de compra de productos compras en Amazon zerd de 310 adicionales al producto,
americanos con el uzo de Perzonal Shopper que esto debido a que con la membresia se nos reducen los
hardn las compraz en tiendas fisicas ubicadas en costos. Para les productos en stock sera de 312 adicionales,
Heouston Texas. debido igualmente que seran productos de marcas
- Ampliar la linea de servicios brindado mas prestigiosas que se compraran en liquidaciones.

opcicnes &l consumidor, lo cual es €] zemicio de
compra de productos efertades en Amazon en las
que el cliente nos brindard detalles del producto que
desea adguirir.

- Presentar un zervicic diferente que consiste en
comercializar productos en stock de tiendas de low
cost que ze enfregaran de manera inmediata v a
MEencT precic.

|P]aza {distribucion) |Prumaciﬁn
Plataformaz digitales: Loz servicios se ofertan por  Aplicar estrategias de marketing orientadas 2 un
medio de redes zociales tales como Faceboolk, engagement con el cliente con contenido de valor.

instagram_ whatzapp. Ademas de ello se creara un Promocicnar nuestras redes sociales, compartir
pagina web informativa en la que se detallardn cada informacion acerca de beneficios de nuestros servicios v
uno de loz servicios gque se offecen en Go Shopping. pasos para adquirirles, de esta manera incrementar el

Ofrecer enfregas de forma pratmita en centros reconccimiente de la marca realizando posts e historias a
comercizgles de San Salvador. traves de muesiras redes sociales (Facebook, instagram) v
- Brindar la opcidn de recibir productos en su use de pagina web informativa

residencia mediante uso de empresa de Obtener una zezion de 2 horas por el precio de una en su
encomiendas. Primera compra

Infroducir ofertas ezpeciales en productos de temporada.
Lanzar premios de Go zhopping para las perscnas que
interactian mas en nuestras redes sociales.

Fuente: Elaboracion propia.



- Persona, Proceso y Presencia.

Tabla 22
Persona, Proceso y Presencia.
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Perzona

Froceso

Perzonalizacion de servicios: mediante el uzo de
herramientas digitales ze coordinarin las sesiones
de Perzonal Shopper v la entrega de productos de
forma directa al consumidor obteniendo asi un alto
nivel de comunicacicn.

Servicio al chente: Offecer un servicio
perzonalizade mediante azesorias del proceso de
comprz, presentacion de nuevos productos,
promociones v descuentos que tengan los
consumidores de muestro servicio utilizando
videcllamadas o redes zociales, con el proposito de
generar un engagement con el consumider v que
obtengan una experiencia de adquirir los servicios
de (o Shopping.

Procesos: recibir por nuestros medios digitales la solicind
de loz servicios. Luego de hacer efective el ciemre de venta
se procederd a hacer ] envio desde Houston, Texas con la
empreza “Agencia de encomiendas campos”, parz el cazo
del servicic de compra de Amazon v para las compras de
personal shopper.

Preductos en stock: laz entregas serdn inmediatas.

Para el envic en El Salvador, se coordinara lz fechs de
entrega con el cliente, offeciendole las 2 opciones de
entrega.

Prezencia

Fedes sociales v pdgina web: Hacer redes sociales como Instagram, facebook v whatsapp para llegar a los
consumideres v realizar las ventas. Se hard uzo de estos medios para compartir informacion de calidad con los

clientes.

Fuente: Elaboracion propia.

e Imagen Corporativa:

e 0go de la empresa:

A

GO SHOPPING

Figura 18 Logo Go Shopping.

Slogan:

“Compras exclusivas al alcance de solo un click”



6. 3 Estrategia de Marketing, tacticas, kpi’s.

Tabla 23

Estrategias de marketing.
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Qcabre-MNoviembra, Novismbre-Dictembre Engro- Ocrubrz

Ohbjetivos Estratesias Tacticas. Kpi's Presupuesto. Octubrz Noviembre Noviembra Diciembre Enero-harzo Abril-Tunia Julio-Octubre

Crear Facsbook 2 Instagram. 30 z2zuidores mensualss. 30
Arnpliar conocimisnto Crear medios digrtales I I : i e

Crear una cusnta en whatsapp buzsinzss para 13 nuevos chats
de L marca en un para qus lo: consumidores intaractuar directaments con 2l consumidor v snzualnm
20% en 2l drea de San puedan enviar menzajes ¥ N ) T A - mAnalmante.

- azandar citas. 50

Salvador con la Comocer U opmionensl -
apertura de madies cual 22 muestre las .
digitales enelafic  promocionss v beneficio: _ 36.13 mansuals.
2073, de los servicios, Crear umna pagina wab informativa de los 30 vizitas mensualesala  (Plan Ilimitade de

servicios qua brindara Go Shopping. pazina en wix. Wix con App visiter

analyties)
F.zalizar post & hiztorias de producios en stock, Eauts: llr]:s;t de 32 d
promociones dizponibles en las tiendaz venls | . Femand oute, ung dd
lataforma de amazen 1 post v 1 historias en cada  intagram v umo de
P ) ) red zocial samanal facabook.
Crear propussta en cads }
Un producto en stock o

ung da las redes zocizla:

QU2 58 OCUEran, Va 52an
faczbook = instagram.
Ceolocande todas laz
promocionss que el

emprendimiento tendra,

Incrementar las ventas
en un 23% amal

Identificar los Indagar constaments los

productos de marcas
reconocidas mas
demandadas an gl
marcado.

marcado.

productos en tandsncia dal

Lanzar rifas entre las perzonas gue mas han
adguiride s servictos menzualments, sxto para
matrvarlos 3 adguirr nuestros servicios.

Ofrecerun [0% de descusntes en la proxma
compra 2 los conzumiderss que dejen una rasefia
positiva de nuestros servicios an una historia de
instagram.

Encuesta an historiaz pare dizgnosticar loz
producto: qus los s2gnidorss desean.

Ezmdio de mercado sobrs la: tendencias ds
compra dz los zalvadorafios.

Fuente: Elaboracion propia.

1 rifa mensual.

4 regafias positivas al mes.

& hiztoriaz mensuales, 30
Tespuestas experadas por
cada encussta

2 eztudio: raalizedos, uno
cada 15 dias.

un 50% de descusnto
an zervicio da personal
shopper extimado en
$20.

-10%, en 2] proximo
sarvicio brindado.

30

30



Inbound marketing.

Tabla 24
Inbound marketing.
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Novismbra-Diciambre

Enero- Ocrubrs

Objetivos Exiratesias Tacticas. Kpi's Presupuesto. Novismbrs Diciembre Enero-Marzo Abril-Junig Julig-Croiubre
Ofrecer tips en la paging web sobre meda v 20% mensual de visitas mas
productas de temparada. =n la pAzing web. 50
Publizar en la pagina de facebook & instazram £1/ para pautar un post
contanide infografico sobre los servicios informative cada 2
brindadaes, en donde en cada post =2 rediveccions 15 reacciones por cada semanas. (1 past
a la paging wab para mayer imformacidn. nueva publicacion. men:zuales pantadoz)

Aumentar el trafico

web v enredes

Ceolocar en la pagina web un CTA, en ol que

comnsiztira en colocar 21 link ds un formmlario, 10 personas mensuales 50
donde las personas llenaran sus datos = desesan  llenando el formularico.

maz informacion o ser contactados mediante

whatzapp. Extz link también 2 fijara en 2] perfil

de las redes zociales.

Crear un zrupo de whatzapp con misstros

clientes, donds 22 compartird informacion

actuliazada sobre promociones en tisndas, 10 perzonas agrezadaz al 20
promecionss si adguisrsn el servicio de personal gropo mensnalments.

{Inbound markstins)
Crear contenido
informative 2 interactivo

sociales en un 10%% shopper, productos gue = tendrén dizponibles sn

meansual

madiante ol uzo da los
madios digitale:.

stock promimaments.
1 pauta zamanzl ds 31, en
total 4 pautas menzualss,
Con alcance ezperado de 20
stas en cada historia 54 manzuales
ual, 30 seguideores
mensuales, 30 likes en cadz

Dedicar pautas digitales, espacificamente para la
zona de San Salvador.

post pautado.
Video: v reel: sobre el proce:o de compra 50
mostrande loz pasos, las diferentas tisndasz, 2 videos o reel: al mes con
producto: en stock v amazon. 100 reproduccionss.
Promocion del zervicio de perzonal shopper a 2
horas al precio de 1, durante temporadas bajaz sumento de un 15% delas 30
del aflo, como por gjemyplo los messs de febraro, ventas durante temporadas
IMArZo, 220500 v septismbre. sspecificas del afo,

Fuente: Elaboracion propia.
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7. PLAN DE VENTAS.

Tabla 25
Responsabilidades de los miembros de ventas.

Adminiziracion de ventaz, Numero de vendedorss. Fasponsabilidadas.

Hacer estudios de mercado sobre productos mas
demandados v en tendencia. ]

Analizar constantemente =l wrafico de pazinas wak v
Adminizirar pagina wab.

Encargade dz adminiztracion ds pautas.

Foogel Plaites, Brvan
Josue.

Encargada de logistica da perzonal de shopper v de

. . AMIATON.
Aguilar Salazar, Katharyn I= . . ; .
= ; - Creacton de contenddo rliimedia para rades
Lazo Hernandez, zpciales.
Alexandra Xiomara.  Adminisirar mensajens v post de redses sociales.

Encarzade de crear estrategias v promocionss.
Contrel del presupuesto v 12z ventas realizadasz
Aguilar Salazar, menzualmeante.
Kathervn [zmens. Control de facturas.

Fuente: Elaboracion propia.

Comisiones al personal de venta.

Por el momento no se establecen comisiones debido a que somos un emprendimiento
y las tres personas involucradas son las mismas que realizan el proceso de ventas.

Supervisién del equipo de ventas.

Se realizan reuniones semanalmente para evaluar el rendimiento del plan de mercadeo
0 nuevas estrategias a implementar para lograr los objetivos.

Se definen objetivos 0 métricas para cada colaborador del equipo.

Se evalua el desempefio de cada miembro del equipo mediante metas establecidas a
cada uno acorde a sus responsabilidades.

Capacitar al equipo.

Se brinda capacitacion mensualmente de manera presencial o en linea sobre como

centralizar la atencion al cliente, para asegurar que todos manejen la misma informacion.



69

Se capacita sobre todo el proceso de compra, proceso de logistica de entrega, servicio
post venta y de las nuevas tendencias del mercado.

Capacitacion sobre manejo de medios digitales y como aplicar pautas de una manera
efectiva.

Capacitacion sobre un buen servicio al cliente sobre como identificar y categorizar a
los tipos de clientes acorde a nuestros buyer persona que demandan nuestros servicios, de
acuerdo con su perfil, sus caracteristicas, su volumen de compra o solicitud de pedidos
que estos deseen hacer. Todo esto con el fin de que nuestros vendedores apliquen las

estrategias de venta correctas para cada tipo de cliente.

7.1 Ciclo de Ventas

1. Prospeccion

¢Coémo identifico a potenciales clientes?

Se identificaron los clientes potenciales a través de la creaciéon de redes sociales y
pagina web mostrando los servicios que Go Shopping tiene disponibles para nuestros
clientes potenciales como lo son: Personal shopper, compras en Amazon y productos en
stock, luego de crear nuestros medios digitales se procedidé a mostrarselos a nuestros
familiares, amigos y personas que pudieran estar interesadas en la adquisicién de nuestros
servicios como lo es los emprendedores y comerciantes de productos americanos.
Posteriormente se realizé una pauta y post informativo sobre los servicios que se
brindaron, la pauta fue dirigida a personas con las caracteristicas de nuestros buyer
personas para una busqueda exitosa.

¢Qué métodos uso usted para determinar los intereses de los clientes?
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La determinacion de nuestros clientes se desarrollo mediante un analisis en visitas en
nuestra pagina web, interacciones en posts de redes sociales, cantidad de vistas a nuestros
videos, historias y reels mostrando los servicios de Go Shopping, proceso de compra,
tiendas disponibles productos en Amazon y stock y por ultimo mostrando las
promociones y concursos.

2. Contacto con los clientes.

Tabla 26
Contacto con los clientes.

£ Qwién contactara a los potenciales clientes? £ Cluién contactara a los clientes actuales?
1. Rogel Pleites, Bryan Josué. 1. Rogel Pleites, Bryan Josué.

Contacto 2. Lazo Heméandez, Alexandra Xiomara 2. Lazo Hemandez, Alexandra Xiomara
3. Aguilar Salazar, Katheryn Ismene. 3. Aguilar Salazar, Katheryn Ismene.

Fuente: Elaboracién propia

¢ Cuando fueron contactados los potenciales clientes?

Los clientes potenciales se contactaron a partir del 6 de Diciembre a través de mensajes
directo en redes sociales provenientes de pautas y dindmicas que se lanzaron ya sean
mediante post, historias en Facebook, WhatsApp e Instagram, ya sea para la compra de
nuestros servicios o consultas de Go Shopping, otra forma de contactar a nuestros clientes
fue a través de videollamadas mediante Google Meet resolviendo cualquier duda que el
cliente potencial tuvo de nuestros servicios y exponer en que consiste nuestro
emprendimiento, por Gltimo tuvimos la interaccion con los clientes potenciales mediante
comentarios y publicaciones ofreciendo nuestros servicios en grupos de Facebook con la

finalidad de realizar ventas exitosas.
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3. Reunidn o Presentacion

¢ Cuantos mensajes debid hacer el vendedor?

Mando alrededor de 15 mensajes directos semanalmente a clientes potenciales que se
recibieron por medio de pautas, recomendaciones o busqueda de clientes por medio de
grupos de Facebook donde se ofertaron los servicios.

¢A quién se le reportaron la informacion sobre potenciales y actuales clientes?

Al Administrador de ventas.

4. Manejo de objeciones

¢Como se manejaron las objeciones para los clientes?

Las objeciones que tuvieron los clientes ya sean con los servicios o productos se
atendieron por mensajes directos en nuestras redes sociales, Ilamadas o por sesiones en
Google meet, para el manejo de objeciones se tuvo un plan de accidn gque consistio en
escuchar los inconvenientes o insatisfacciones del cliente y contestar de manera
profesional concisa las preguntas que tuvieron para Go Shopping, luego de escuchar a los
clientes se brindd diferentes opciones y alternativas para complacer a los clientes,
logrando de esta manera una buena experiencia de compra, para finalizar se hizo un
seguimiento del caso con el cliente para saber su satisfaccion recomendaciones utilizando
las propuestas brindadas.

¢Se tuvo un plan de apoyo para gue no se caiga la venta?

Uno de los objetivos principales de Go shopping es la satisfaccion del cliente al adquirir
nuestros servicios, por tanto, la atencion al cliente fue de la manera méas educada y atenta
posible, donde se escucho lo que el cliente deseaba para lograr satisfacer sus expectativas
con el servicio. En dado caso que el cliente no se sintiese seguro de realizar la compra, se

le plantearon los beneficios de adquirir con Go shopping, como descuentos, facilidad de
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entrega, entrega inmediata con algunos productos, todo esto con el fin de lograr realizar
el cierre de venta.

5. Cierre de ventas

¢ Cuales fueron sus metas en ventas?

Como emprendimiento se pretendid que sea un trabajo en equipo, por tanto, la cantidad
de ventas mensuales fueron un esfuerzo de todos los miembros involucrados con un
minimo de 20 ventas al mes.

¢Se tuvo personas con experiencia en cierre de ventas dentro del equipo?

Los miembros del equipo anteriormente han trabajado en el area de servicio al cliente
y otros en el area de ventas. De modo que cada conocimiento adquirido sumo al
emprendimiento, ademas de una capacitacion constante.

6. Servicio post venta

¢Quién contactd al cliente luego de haber realizado la venta?

Go Shopping tuvo una cartera de clientes para conocer a detalle su historial de compras
y darle seguimiento a traveés de mensajes directo en nuestras redes sociales sobre sus
compras, conocer su satisfaccion, confirmar que el cliente obtuvo todo lo que solicité y
darle a conocer mediante la creacion de un grupo de WhatsApp para nuestros clientes
acerca de nuevos productos relacionados a sus ventas anteriores.

¢ Qué otros productos o servicios se pudo ofrecerle para futuras ventas?

- Productos en stock que se estuvieron publicando en redes sociales y a través del grupo
de WhatsApp.

- Se ofrecié promociones de productos y servicios de temporada.

- Mantenerlos informados mediante mensajes directos acerca de nuevos productos.



7.2 Proyeccion de Ventas
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Se presenta la planificacion de ventas que se generd durante el primer afio de operacién de la empresa, se ha considerado la

estacionalidad de acuerdo al giro de la empresa y el crecimiento previsto en la puesta en marcha.

Tabla 27
Proyeccion de unidades vendidas afio 1

Servicio de Persor Unidad de £20,00 2 3 4 @ 7 7 9 11 13 13 15 15
1 SEIVICID 109
Servicio de compr  Unidad de $12,00 5 10 11 11 13 13 1% 1% 1% 21 111
2 SETVICIO 180
3 Preductos en stock Unidades $15,00 5 10 12 13 18 18 20 21 25 25 25 25 217
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 28
Proyeccion de ventas del afio 1.
Producto o Servicio ) fentas del Afio 1 (5)

No. Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 MesS Mesb Mes7 Mes 8 Mes9 Mes10 Mes1l Mes12 TOTA
1 Servicio de Personal Shopper $40.00 $ 60.00 $80.00 $120.00 $140.00 $140.00 $180.00 $220.00 $300.00 $300.00 $ 300,00 $300.00 $2.180
2 Servicio de compras en Amazon. com  $60.00 $120.00 $132.00 $132.00 $156.00 $156.00 $216.00 $216.00 $£216.00 $252.00 $252.00 $252.00 $2.160
3 Productos en stock $75.00 $150.00 $180.00 $195.00 $270.,00 $270,00 $300,00 $315,00 $375.00 $375.00 $375.00 $375.00 $3.255

Total de Ventas Mensuales $175.00 $330.00 $392.00 $447.00 $566.00 $566.00 $696.00 $751.00 $891.00 §927.00 $927.00 $927.00

Fuente: Elaboracion propia.

Total de Ventas Anuales =

$7.595
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Comente como han sido estimadas sus ventas, en qué informacion estan basadas
y a qué fuentes de informacion recurrid:

Los precios de venta que se han estimado para los servicios de Go shopping se han
basado en investigaciones sobre emprendimientos que se dedican al mismo rubro, ademas
de calcular nuestros costos y determinar un cierto porcentaje de ganancia, aparte de ello,
la informacion se ha basado en aspecto relevantes otorgados por profesionales en el tema
de comercio de productos internacionales que nos han brindado datos reales y
estimaciones en sus costos de transporte desde Houston Texas hasta San Salvador y sobre
los costos de comercializarlos en dicho departamento, otras fuentes de informacion que se
han tomado en cuenta son plataformas digitales de productos en linea, catdlogo de
productos en Amazon y en tiendas de low cost, emprendedores con experiencia en dicho
rubro.

El valor de los precios de los productos y servicios se ha establecido mediante
observacion de los precios de emprendimientos del mismo rubro, capacidad adquisitiva
de los potenciales clientes y de tiendas en linea que nos sirvieron para poder detallarlos y
poder ser ofrecidos por Go Shopping. La capacidad adquisitiva se obtuvo mediante la
realizacién de un sondeo de mercado, recolectando informacién y conociendo sus
opiniones y recomendaciones a nuestros posibles clientes obteniendo asi un margen de
ganancia de un 35% permitiendo asi obtener las proyecciones del primer afio, como se
trata de un emprendimiento a largo plazo los resultados proyectados en el primer afio no
han sido los que Go Shopping espera obtener. Segun los datos proyectados, se pretende
aumentar en pequefios porcentajes afio con afio el margen de ganancia, con el fin de

obtener utilidad para el final de los proximos afios.



8. PLAN FINANCIERO

8.1 Plan de Inversién.
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Presupuesto de Equipo y Herramientas, Materia prima e Insumos Iniciales

Tabla 29
Presupuesto Equipos y herramientas.
Costo Costo
Descripcién Unidad de Medida Cantidad  Unitario Total  Lugar de Compra
Sillas Unidades 3 $40.00 $120,00 Marketplace
Mesa Unidades 1 $90.00 $90,00  Marketplace
Impresora Unidades 1 $65.00 $65,00 Marketplace
. Membresia Amazon  Unidad de servicio 12 $12.99 $155.88 Plataforma de
HEC]WP_USE’ Prime Amazon
erramientas. i
Phgina web Unidades 12 $6.25 $£75,00 Wix
Intemet y linea fija Unidades 12 $28.00 $336.00 Claro
Aro luz Unidades 1 $18.00 $18.00 Marketplace
SUBTOTAL $859.88
Ministerio de
Costos de Emisién de tarjeta NIT Tarjeta 1 $1.67 $1.67  Hacienda
legalizacién. 100 facturas en Marketplace
Talonario de Facturas talonarios. 3 $10.00 $30.00
Insumos Iniciales. Etiquetas (logo) Pliego 5 $5.00 $25,00 Marketplace
Bolsas kraft Cientos 4 $40.00 $160,00 Marketplace
SUBTOTAL $215.00
TOTAL SUBTOTAL DE: EQUIPO Y HERRAMIENTAS + MATERIALES E
INSUMOS INICIALES. $1.074,88

Fuente: Elaboracién propia.

Plan de inversion capital de trabajo. Segun requerimientos del giro del negocio.

Tabla 30
Capital de trabajo.

MAonto gaztado

Diezcripeion Cantidad {(mezez) musnzual Cazto Total
Servicios Bazicos 5204.00
Agua 12 £5,00 60,00
Lu=z 12 $12,00 S144,00
5168, 00
Promocion ¥ Publicidad
Pautzs dizitales 12 $14,00 §168.00
] ]
=] =]

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO

Fuente: Elaboracién propia.



Tabla 31

Total de la inversion.

INVERSION TOTAL DEL PROYECTO

76

Inversicn en concepte de Equipo v Herramientas; e Insumeos Iniciales
+ inverzicn en capital de trabaje.

Fuente: Elaboracion propia.

8.2 Estructura de costos

Costos variables unitarios

Tabla 32

Detalle de costos variables unitarios.

51.445.88

PRODUCTO O
SERVICIO

Costo de materia | Costo de mano de
prima unitario obra unitario

Costo Fijo unitario

COSTO TOTAL
UNITARIO

Servicio de compra

51,07

§2,40

$0,67

54,14

Fuente: Elaboracion propia. Cuadro detallado de costeo en anexo 1.

8.3 Flujo de efectivo.

Tabla 33

Fujo de efectivo afio 1.

Flujo de efective provectado para el primer mes de operaciones

Mes 1
Saldo del periodo anterior ]
Inzrasos por venta 517500
Total de ingrese: 175
Egrezos por gaztos de operacion L]
Egreso: por gastos dz materiz 580,32
prima v mang de obra
Total de egreso: 512832
Flujo da efective proyectade 46,82

Mes 2
546,68

3376,68

58
568,32

312832
5248,38

Mezd

524836

§68,32

512822
§512,04

Mes 4 Mes § Mes §

§51204 BR300 5126840
Ingreso:
447 584 366
305004 5138872 31.83440
Egreso:
58 58 a8

568,32 568,32 568,32

312832 §12B32 512832
830,72 51.28840 51.706.08

Mes 7 Mes § Mes &
170608 3227376 SLEGSH
525 751 321

5240208 33.02478 BITET.44

58 58 58
568,32 568,32 568,32

312832 312832 312832
5227378 32.00844 5385012

Mes 10 Mes 11
§3.630,12 54,437,580

027 07
§4.58612  35.384.80
L] 5
§60,32 568,32

512832 §128,32
3445780 3525048

Mes 12

$5.156,48

027

55.183.48

]
568,32

2832
56.055,18

Fuente: Elaboracion propia.
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8.4 Andlisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio.

Tabla 34
Andlisis de rentabilidad.

Analisis de rentabilidad.
Periodo de Reintegro de Inversion (PRI) 2 afios aproximadamente.

Valor Actual Neto (VAN) $30.219,64
Tasa Interna de Retorno (TIRreg) 82,74%
Retorno Sobre Inversion (RSI o TRC) 81,84%
indice de Rentabilidad (IR o RBC) 5,08

Fuente: Elaboracion propia

e PRI: el Periodo de reintegro de inversién se verd reflejado en 2 afios
aproximadamente

e VAN: el valor actual neto de la inversion genera beneficios econémicos a Go
Shopping ya gue su valor es mayor a su valor asignado.

o TIR: la tasa interna de retorno es mayor a la tasa minima de rentabilidad de Go
Shopping por lo cual cuenta con una viabilidad aceptable de un 82.74%

e RSI: el retorno sobre la inversion indica que la inversion es rentable ya que son
mayores a 0 a la hora de obtener su retorno.

o IR:elindice de rentabilidad indica una alta rentabilidad en el proyecto y una inversion
aceptable ya se obtienen ganancias de un 5.08 por cada ddlar invertido.

Analizando los datos obtenidos se puede concluir que el proyecto Go Shopping es rentable

ya que en cada inversion se obtienen valores aceptables.

Punto de equilibrio en Unidades y Monto:

Unidades Combinadas Total de Costos Operatives Fijos
de Equilibrio Margen de Contribucidn Combinado




3 1.832.00
g

= = 263,67

Tabla 35
Punto de equilibrio.

ANo Ingreso de Equilibrio

Unidades

I

1.993.85

5.194.45

8.354.96

8.502.25

N e |3 [P | = | S5

A e |en |en

8.660,04

Fuente: Elaboracion propia.

8.5 Estado de Resultados proyectado

Tabla 36
Estado de resultados proyectado.
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=H] 333
der Admdn 5 154,32 5 154,32 5 154,32

Ana 1
Wb 3 e 4 e 5 s &

0%} + Cuals fija del ISR

Fuente: Elaboracion propia.

9. PLAN DE TRABAJO

A continuacion, se describe en el siguiente cronograma las actividades necesarias para

la puesta en marcha del negocio, considerando permisos, capacitaciones, gestiones con

instituciones entre otros durante un periodo de un afio.

Tala

Ao 1
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Tabla 37
Plan de trabajo.

Acciones Responsable Fecha de inicio Fecha de fin Recursos
Internet,

Apertura de redes sociales (Facebook, instagram, aplicaciones
whatsapp bussiness) Propietarios 4 de octubre 6 de octubre moviles.

Creacion de catalogo de servicios para redes

sociales y pagina web. Propietarios 8 octubre 2 de octubre Internet.
Internet, $6.25
para el primer
pago mensual de
la pagina.

Creacion de pagina web. Propietarios 15 noviembre 25 de noviembre

Lanzamiento de post e historias de los productos. Propietarios 28 de noviembr« 31 de octubre del 2023 Internet
Creacion de rifas entre los clientes. Propietarios 31 enero 31 de octubre del 2023 Internet
Encuestas para diagnosticar los productos mas

demandados por nuestros clientes. Propietarios 31 enero 31 de octubre del 2023 Internet
Tener una base datos de todas las evaluaciones de

los consumidores hacia los productos. Propietarios 31 enero 31 de octubre del 2023 Internet
Mostrar a nuestros clientes campafia publicitaria

en facebook e instagram de nuestro proceso de

compra. Propietarios  Noviembre 31 de octubre del 2023 Internet
Llevar un control de inventario de productos

existentes, entradas y salidas de los productos. Propietarios  Noviembre 31 de octubre del 2023 Internet
Revisar estadisticas sobre el aumento de trafico

en las redes sociales. Propietarios  Noviembre 31 de octubre del 2023 Internet

Fuente: Elaboracién propia.

10. PLAN DE CONTINGENCIA

eMedidas generales de prevencion.

- Se solicito el cobro del servicio en su totalidad para realizar el servicio.

- Para el servicio de Personal Shopper y las compras en Amazon, las compras que se
realizaron fueron con el dinero previamente enviado por el cliente para la compra de los
productos.

- Para los productos en stock, se solicitdé un 10% del total del producto para su reserva.
Si el cliente no retira su producto, el 10% no sera devuelto.

« Medidas generales de prevencion.

« Se solicito el cobro del servicio en su totalidad para realizar el servicio.
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« Para el servicio de Personal Shopper y las compras en Amazon, las compras que se
realizaron fueron con el dinero previamente enviado por el cliente para la compra de los
productos.

« Para los productos en stock, se solicito un 10% del total del producto para su reserva.
Si el cliente no retira su producto, el 10% no sera devuelto.

« Se verifico informacion del cliente potencial verificando sus redes sociales y
coordinar una reunion previa a las compras de personal shopper y de Amazon para evitar
fraudes y pérdidas en los productos y servicios.

« Ofrecimos porcentajes de descuento desde 5% hasta 15% en caso de cualquier
inconveniente con fechas de entrega o productos dafiados.

« Obtener el contacto de otra persona que pudieran realizar entregas en las diferentes
zonas de San Salvador en dado caso se presenta un inconveniente con empresa de
encomiendas C807 XPRESS.

« Acciones preventivas

« Tuvimos un control de las ventas y los gastos que Go Shopping tuvo a diario y un
resumen mensual de todas las ventas, gastos y costos para evitar cualquier tipo de
problema financiero.

« Creacion de un control de ventas por cada cliente mediante facturas y Go Shopping
tener un documento Drive con la informacién especifica de cada cliente para evitar
insatisfaccion o cualquier tipo de mal entendido.

« Solicitamos un financiamiento en caso de no cubrir con las obligaciones financieras
con fondos propios.

« Creacion de un control de mercancia de Go Shopping utilizando Google Drive para

ir actualizando diariamente la entrada y salida de productos.
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« Registramos la ubicacion en tiempo real cada vez que el encomendero realizd una
entrega.

« Brindamos un excelente servicio al cliente siendo amables, ofreciendo ayuda en los
procesos de compras y fuimos transparentes en todas las acciones que Go Shopping
realice.

« Acciones en caso de siniestro.

« Solicitamos historial de transacciones al banco asociado con Go Shopping al
momento de detectar un movimiento no reconocido y poder bloquear cualquier actividad
sospechosa, evitando asi cualquier tipo de pérdida financiera.

« Tuvimos mas de un proveedor de los productos, ya sea en buscar otras tiendas cerca
de la zona establecidas.

« Manejo de crisis.

1- Retorno de productos o cambios.

Muchas veces los clientes adquirieron productos como por ejemplo zapatos, o ropa y
conocimos que estos pudieron variar en tamafios a pesar de que las tallas fueron las que
los clientes adquieran habitualmente.

Para esto ofrecimos un seguro, que los clientes pudieron adquirir al momento de
comprar un producto por medio del go shopping, el cual costé $9.99 este seguro cubrid
cambios y devoluciones que desearon realizar los clientes y el transporte de estos es decir
de El Salvador a Estados Unidos, y de regreso a El Salvador si es cambio, o un depdsito
de reembolso si aplica para su producto es decir que no sea venta final.

2- Seguridad de activos.

Designamos un espacio seguro libre de temperaturas altas, sin filtraciones de agua, y a

prueba de robos para mantener guardados los productos que se encuentren en stock
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3- Inventario.

Realizamos un inventario de todos los productos que ingresaron a stock detallando
cantidades y colores y tallas por articulos segun aplique, y actualizamos cada vez que se
realiz6 una venta de igual manera agrego cada articulo que ingrese.

« Plan de continuidad.

« Actualizamos la base de datos de datos de los clientes, recomendando promociones
de los productos que solicita con frecuencia.

« Brindamos encuestas de satisfaccion a los consumidores y pusimos en practica las
recomendaciones para brindar un mejor servicio.

« Adoptamos nuevas tendencias en los productos que surgieron por periodos de tiempo
establecidos.

« Ofrecimos un servicio post venta a los clientes para conocer sus opiniones y
solucionar cualquier problema que puedan presentaren el futuro.

« Seguridad de los activos

« Destinamos un 20% de caja chica para suplir cualquier problema financiero de
pequefia magnitud en Go Shopping.

« Establecimos un lugar seguro libre de cualquier riesgo para los productos de Go
Shopping colocando sefias y advertencias en productos de alto riesgo.

« Ofrecimos medios de pago seguros a los consumidores para poder evitar cualquier
inconveniente o insatisfaccion que fue por transacciones electronicas a una cuenta de
banco determinada.

e Mantenimiento mensual de establecimientos y de medios digitales ya sea
actualizando constantemente los productos y precios disponibles como reparando

cualquier dafio que se pudo ocasionar con la maquinaria y equipo.
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« Cambio de productos dafiados comprados en Amazon por uno completamente nuevos

CONCLUSION

Como en todo emprendimiento se encontraron obstaculos, que nos hicieron dudar de
que tan bueno pudo llegar a hacer este proyecto, pero al mismo tiempo vimos la cantidad
de oportunidades que encontramos al desarrollar esta idea de negocio de la mejor manera,
haciendo uso de los conocimientos adquiridos y de las herramientas que poseemos al ser
un plan de negocios digital, aprovechando la cantidad de clientes potenciales a los que
podemos llegar por medio de las redes sociales.

La idea de negocio para que siga manteniéndose a flote fue dedicarle tiempo al area de
productos en stock, de esta manera pudimos continuar creciendo, si solventamos las
necesidades de aquellos clientes que no tuvieron tiempo de esperar y necesitaron sus
productos lo antes posible. ya que el uso de redes sociales, encuestas interactivas nos
ayudaron a conocer cuales fueron los productos méas buscados por los clientes para poder
hacer pedidos y tenerlos cuando més lo necesitamos, el poder tener contacto directo con
nuestros clientes, nos hizo saber cuéles son sus necesidades, sus gustos y preferencias, asi
también identificamos cuales fueron los productos y marcas populares en cada momento.

Una de las ventajas de ser una tienda en linea es al acceso a toda la informacion que
pudimos tener, aprovechando el contacto directo con cada uno de nuestros clientes y

nuestros potenciales clientes.
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12. ANEXOS.

ANEXO 1: Detalle y célculos de costo variables unitarios y totales.

COSTO VARIBALE MATERIA PRIMA.

NOMBRE Descripcion de Total
PRODUCTO O la materia (cantidad x
SERVICIO prima Cantidad Unidad de Medida| Precio Unitario precio)
Gas, datos
Personal Shopper  |méviles 1 Unidad $1.44 $156,96
Servicio de Amazon | Membresia 1 Unidad $0.43 $77,40
Productos en stock |Gas 1 $1.41 $305,97
Sumatoria del Costo variable de materia prima $540,33
Total de produccioén (cantidad) 506
Costo variable materia prima / total de produccion
= Costo variable unitario de materia prima $1,07

CALCULO DE COSTO DE MANO DE OBRA.

Descripcion del | Descripcion del
PRODUCTO O Tipo de Tipo de Salario Numero de Total Salarios
SERVICIO Personal por periodo Personas Mensuales
Persona que
realizara las
compras en las Pago por servicio
Personal shopper  |tiendas en e P 1 $1800,00
realizada
Houston, Texas y
en Amazon
Prime
Costo variable mano de obra $1800,00
Total de produccion en libras (cantidad) 506
Costo variable mano de obra / total de produccion
= Costo variables unitario de mano de obra. $2.40

TOTAL DE COSTOS VARIABLES UNITARIOS.

Costo unitario | Costo unitario
PRODUCTO O de materia de mano de Total costo
SERVICIO prima obra variable unitario
Servicio de
compra $1,07 $2,40 $3.47
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ANEXO 2: Detalle de calculos de costos fijos totales.

COSTOS FIJOS TOTALES

DESCRIPCION Precio Anual
Electricidad $12.00 12,00 $144.00
Agua $5.00 5 $25,00
Promocion y
publicidad $14,00 12 $168,00
Total Costos Fijos $337,00
Total de servicios
anuales 506
Total costos fijos /
total de
produccion
= Costos fijos $0,67

ANEXO 3: Costo(s) Unitario(s)

Costo de COSTO
PRODUCTO O | materia prima | Costo de mano Costo Fijo TOTAL
SERVICIO unitario de obra unitario unitario UNITARIO
Servicio de
compra $1,07 $2,40 S0,67 $4.14

ANEXO 4: Verificacién en el CNR

S5 SELECCIONAR IDIOMA

ZNR

REGISTROS E INSTITUTO= OTROS SERVICIOS = MI CUENTA:
al_lazo@hotmail.com ~

Registro de Comercio

Senvicio. Consulta de Denominacion y Abreviatura de Sociedades

GO SHOPPING| m

Unete a nuestra

B .7 Escribe aqui para buscar el mm & 8 € ¢ 6 & ¥ ~oamd g s 20 R
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