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RESUMEN EJECUTIVO 

Actualmente la adquisición de productos originales en el país se vuelve una tarea tediosa, 

y es que hoy en día hay tantas imitaciones que se ven casi idénticas a los productos de marcas 

originales, sin embargo no tienen la calidad y duración de los que sí lo son, y es que hasta 

los precios son parecidos, por lo cual se vuelve incluso más complicado, pagar por productos 

de calidad, originales y al poco tiempo darnos cuenta que solo fuimos víctimas de una estafa 

más, y es que estas personas los hacen pasar como productos originales. 

Pero no se trata únicamente de identificar problemas, sino brindarles una solución, en 

este trabajo se presenta una propuesta de negocio, que brinda los servicios de personal 

shopper, asesoría de compras, y venta de productos importados de las tiendas originales, sin 

necesidad de tener que pagar precios excesivamente caros. 

Este emprendimiento se llevó a cabo de manera virtual, ofreciendo compras en línea, 

compras por videoconferencias y compras de productos en stock. Go shopping es una 

empresa dedicada a la compra, venta, envío y retiro de productos desde Houston Texas hacia 

San Salvador mediante un servicio personalizado, confiable, económico y en el menor 

tiempo posible. Dentro de los objetivos de este plan de negocios se posicionó a   Go 

Shopping en el mercado salvadoreño de compras en línea utilizando nuevas estrategias que 

hicieron a los consumidores identificar la marca por su buena calidad, excelente servicio y 

una muy buena experiencia. 

 

 

 

 



xi 

 

 

INTRODUCCIÓN. 

En el mercado actual, es común encontrar dificultades al buscar productos originales a 

precios asequibles en nuestro país. 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 problemática, surge Go 

Shopping como la solución que brinda a todos los salvadoreños la oportunidad de adquirir 

productos de marcas auténticas a precios competitivos, sin tener que pagar el doble y 

garantizando su autenticidad. Go Shopping te permitirá acceder a tiendas low cost en 

Houston, TX, sin salir de tu hogar. 

En el presente trabajo se mostrará la creación de este emprendimiento, que será 

desarrollada de manera virtual, permitiendo a los usuarios poder acceder a increíbles precios 

de las mejores marcas. 

Además, se proporcionará a los clientes asesoramiento personalizado sobre dónde 

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 encargará de importar los productos a través de empresas reconocidas y 

establecidas en El Salvador, especializadas en el envío 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 país, 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 allí mismo.
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CAPÍTULO I PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEÓRICO. 

1.1. Planteamiento del problema. 

1.1.1 Antecedentes. 

El e-commerce o comercio electrónico ha facilitado la compra y venta de productos en 

El Salvador, permitiendo así el acceso a aquellos que no se encuentran en el país. Esta 

factibilidad se debe a que en un e-commerce los métodos de pago son accesibles y en su 

mayoría rápidos. 

El e-commerce ha llegado a los 26,7 billones de dólares en el año 2020, lo cual, a 

diferencia del año 2019, ha aumentado en un 4%. Desde el año 2019 en adelante ha seguido 

el aumento de compra y venta por medios electrónicos, esto debido también por la aparición 

del virus covid-19, por esta razón se incrementó el uso del ecommerce en El Salvador. Estos 

datos amplían la oportunidad de que El Salvador pueda posicionarse dentro del mercado 

digital y de esta manera las personas que lo utilicen puedan llegar a más 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 más mercados. Así 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 nació en Estados Unidos, donde Molloy en 1960 asesoraba a 

diferentes personas como abogados, empresarios y políticos sobre la vestimenta correcta 

que mejor se adecuaba a su perfil.  
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Como se menciona anteriormente, con el paso de los años el concepto de Personal 

Shopper ha ido evolucionando y es así como hoy en día existen diferentes tipos de esta 

profesión que lo hace aún más 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 más personalizada y crear esa idea de que ellos mismos son los que 

están en el lugar comprado los productos. 

1.1.2 Descripción del problema. 

Como hemos observado la mayoría de Salvadoreños están 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 económico demasiado alto.  

Para poder solucionar este problema hemos decidido poner a disposición un servicio de 

compras en línea en la plataforma de Amazon, además se brindará el servicio de personal 

shopper, este ofrecerá a los salvadoreños la oportunidad de adquirir productos de diversas 

marcas a precios accesibles ya que los productos serán 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 electrónico ha facilitado la compra y venta de productos en 

El Salvador, permitiendo el acceso a aquello que no se encuentra en nuestro país. Este 

proyecto ha sido planteado para poder solventar las necesidades de aquellos salvadoreños 

que desean adquirir productos de calidad de marcas conocidas que no están disponibles en 

nuestro país, o aquellos productos que si están disponibles pero el precio establecido en 

tiendas donde se pueden adquirir en nuestro país es demasiado elevado, o muchas veces no 
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estamos seguros de la veracidad de dichos productos, ya que hoy en día 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 aquí 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 salvadoreños 

productos originales, de calidad y sobre todo a precios razonables; con nuestro servicio los 

clientes podrán acceder a aquellas promociones que no existen en nuestro país y aprovechar 

precios de liquidación, también pondremos a su disposición 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 llevará a cabo bajo los estándares del e-commerce ya 

que se basará en una plataforma digital, de igual manera se dará a conocer por medio de las 

redes sociales y página web. En nuestra página web se ofrecerán algunos productos que 

consideremos de interés para nuestros clientes, y estos se ofrecerán con entrega inmediata, 

también se trabajará con pre-order en su mayoría, para que la venta sea una adquisición 

personalizada para cada cliente. 

1.1.3 Formulación. 

¿En qué medida el desarrollo de un modelo de negocio digital ayudo a Go Shopping a 

brindar a los salvadoreños 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 año 2023? 
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1.2. Delimitación del problema. 

1.2.1. Geográfica 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 Teórica 

Jorge Elíecer Prieto Herrera, Merchandising la seducción en el punto de ventas: se 

encuentran aquellas estrategias de promoción que pueden tener una influencia los 

consumidores a través 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 afiliación. 

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

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

 

Alexandre S. Fonseca, Fundamentos del e-commerce: Tu guía de comercio electrónico y 

negocios online, en el capítulo 8 menciona cuales son los servicios posventa de un e 

commerce. 

Habyd Selman, Marketing digital: Aplicación del marketing digital de una forma 

efectiva. 

Roberto Hernández Sampieri, metodología de la investigación. 
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1.3. Justificación del problema. 

1.3.1 Novedad. 

Lo novedoso de este emprendimiento es que que los clientes tienen la opción de adquirir el 

servicio de Personal Shopper, este servicio ya ha sido utilizado en el país 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 

específico de una de las tiendas de las cuales están  a disposición, nosotros como su personal 

shopper brindamos la atención 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 país para que llegue al destino del cliente. La novedad que brinda Go 

Shopping es la atención personalizada en la adquisición de productos en específico como si la 

persona estuviese en la tienda de su elección en ese preciso momento y sin moverse desde la 

comodidad de su casa. Como se mencionó 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 está a disposición para todas las personas que lo deseen, sin embargo, es muy 

beneficioso para aquellos emprendedores que están interesados en la compra y venta de 

productos de marcas que estén fuera del mercado salvadoreño. 



6 

 

 

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 país. Además 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 país 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, páginas web, Amazon y Google Meet logramos el alcance necesario 

para hacerlo más factible para Go shopping ya que se maneja en un entorno digital.  Una de 

las maneras de identificar que nuestro emprendimiento está 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 fácil 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 

que nuestros costos disminuyan y así poder obtener un mejor margen de ganancias. Así 

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 comunicación para el proceso de logística.   
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1.4 Objetivos 

1.4.1 General  

Elaborar un modelo de negocio dirigido a el emprendimiento “Go Shopping”, para la 

adquisición y comercialización 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 Específicos 

-   Examinar la situación actual interna y externa del emprendimiento mediante el 

uso de análisis, que ayuden a prever puntos fuertes y débiles a los que se puede enfrentar 

el emprendimiento. 

-   Interpretar las tendencias de consumo de productos en línea de los salvadoreños 

mediante el uso de la encuesta e interacciones de los consumidores hacia los productos más 

solicitados. 

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

modelo de negocio digital. 

1.5 MARCO TEÓRICO. 

1.5.1 Histórico 

Historia del personal shopper. 

El concepto de personal shopper surgió con la idea de acompañar, asesorar y asistir al cliente 

durante el shopping.  Las tarifas no son exactas, ya que pueden variar según la tienda, la 

ciudad y otros factores. 
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Esta profesión surgió en Nueva York en los años 80 para asesorar a las personas que no 

tenían el tiempo suficiente para ir a las tiendas ni de ver por ellos mismos las diferentes 

opciones de productos que podían adquirir, hoy en día esta profesión 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 más nuevos del 

mercado. 

Las funciones de personal shopper son: 

-   Estar a la vanguardia de las tendencias actuales de los productos más solicitados 

-  Identificar las necesidades y deseos del cliente 

-  Gestionar las compras y contratación 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 país la primera plataforma que surgió 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 adquisición de productos, su fundador es Carlos Jovel quien lideró dicha 

operación de manera exitosa hasta el punto de general más de 100 alianzas comerciales en 

menos de un año, su diferenciador comercial se trataba de la conexión en tiempo real con 

los compradores, se les brindaba asesoramiento, recomendaciones y la experiencia de vivir 

el ir de compras a las tiendas más reconocidas a nivel nacional y que ellos pudieran elegir 

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

 

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

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



9 

 

 

cuentan con más oportunidades de venta ya que las plataformas digitales están al alcance de 

muchos usuarios nacionales y desde el punto de vista del consumidor se pueden efectuar las 

compras de manera más sencilla y ahorrando mucho tiempo. Luuk es un referente del comercio 

electrónico que continúa creciendo a pasos agigantados al mismo tiempo que sus empresas 

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

Inicios del comercio electrónico. 

El comercio electrónico empezó 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 años de 1920 las personas no podían detenerse a 

observar los diferentes tipos de productos que las empresas y los comercios ofrecían, es por 

ello que en ese mismo año surgen las ventas de catálogo lanzado por los comercios más 

grande de ese entonces, uno de los fundadores de las ventas por catálogo es Aaron 

Montgomery Ward, quien pudo observar que la mayoría de la población estadounidense no 

tenía acceso a internet y por ello solo conocían los productos de sus alrededores, es por ello 

que para sus productos, tuvo que crear las ventas por catálogo E imprimió cientos de copias 

de sus productos y repartirlos por todo Chicago. Los compradores debían marcar qué 

productos quieren adquirir y enviar la hoja por correo. En cuestión de unas semanas le 

llegaba a su domicilio (Lopez, 2016). 

En el año de 1989 donde alcanzó su mayor auge por el momento fue con la creación 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 comercialización 

online y que hoy en día siguen siendo importantes en este mercado.  
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Comercio electrónico en la actualidad. 

Hoy en día 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 día utilizando el celular para realizar sus actividades cotidianas. 

Durante la pandemia en el año 2020 se presentó un incremento del comercio electrónico 

a nivel mundial en un 16% o 19% en algunos países, siendo así una herramienta de fácil 

alcance para los consumidores, estimaciones de la UNCTAD publicadas en un informe el 3 

de mayo. las ventas minoristas en línea crecieron de en varios países, de los cuales la 

República de Corea registró el mayor porcentaje en 2020 (25,9%) 

Las ventas mundiales de comercio electrónico lograron 26,7 billones de dólares 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 (PIB) mundial de 2019. (UNCTAD prosperidad para todos, 2021) 

Historia de Amazon. 

La empresa nace el 5 de julio de 1994 como una librería online en la cual comercializaba 

libros, la tienda tenía su espacio físico en un garaje y su capital era menor a 10.000 dólares 

americanos, los fundadores de Amazon son Jeff Bezos y su ahora su exesposa, MacKenzie 

Scott. Tan solo un mes de su lanzamiento ya vendían en todos los estados y en 45 países, en 

el año de 1996 ya acumulaba más de 2,000 visitantes diarios. 

Amazon en 1999 patenta la opción de compras en línea, los usuarios podían ingresar 

datos, envió e información de pago y luego hacer los pagos solo con un clic, Amazon 

demandó a su rival directa, Barnes & Noble, por infracción de dicha patente, lo que obligó 
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a otros sitios web a licenciar la tecnología hasta que la patente expiró en 2017, en el año 

2002 Amazon anuncia su asociación con varias marcas de ropa para ofrecer más de 400 

marcas de ropa, tras la ropa llegaron dispositivos electrónicos, juguetes, utensilios de cocina 

e incluso suscripciones a revistas. “cómo se citó en la historia de Amazon (García, 2022)”  

Amazon durante la pandemia. 

Como todos sabemos la pandemia en el año 2020 fue una crisis devastadora para la 

mayoría de las empresas por la falta de comercialización y la falta de clientes que no podían 

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 dólares, ya que las personas se quedaron en casa y realizaron 

compras en línea, en su segundo trimestre de ese mismo año reportaron un crecimiento de 

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

Amazon obtuvo ventas de 469,822 millones de dólares en el año 2021 creciendo un 

21.7% con los 386,064 millones de dólares en el año 2020, Amazon para el año 2021 

incremento las ventas principales de mercado con un aumento de 18% alcanzando los 

279.833 millones en facturación. 

E-commerce en El Salvador. 

Surge de la raíz del desarrollo de diferentes medios de comunicación 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 comunicación 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 año se crearon páginas web que ayudaron a 

fortalecer el comercio electrónico en el país, los cuales son: 

- Latienda.com.sv: tendrían a la disposición libros, música y artesanías. 

- Eduviges.com.sv: en dicho sitio web se podía buscar la información de empresas y 

productos ofrecidos al público. 

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

de regalos. 

 En el año de 1999 Almacenes Siman, se convirtió en pionero del Comercio Electrónico 

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

La defensoría del consumidor desarrolló una investigación para conocer la cantidad de 

salvadoreños con acceso a internet y poder tener acceso al e-commerce en el país, a nivel 

del país, más de 40 mil personas utilizan internet con el fin de realizar actividades vinculadas 

al comercio electrónico, 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 películas, imágenes, música y videos. 

Adicionalmente, 12,284 personas, equivalente al 30.63% utilizan el internet para 

comprar/ordenar productos y para obtener información sobre bienes y servicios; mientras 

que el otro 26.64% se desglosa de la siguiente manera: descarga de programas informáticos 

(3.1%), uso de banca electrónica u otros servicios financieros (5.3%), lectura o descarga de 

periódicos o revistas en línea (8.2%) y uso de descargas de juegos de video o computadoras 

(10.0%) Según (Defensoría del Consumidor, 2018). 



13 

 

 

1.5.2 Conceptual 

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

mundo online) y que buscan algún tipo de conversión 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 compañía, sus productos o servicios” (e-

Commerce: aplicación y desarrollo) 

Marketplace: “un Marketplace es un mercado virtual que, como un mercado tradicional, 

está formado por compradores y vendedores” (e-Commerce: aplicación y desarrollo) 

E-commerce: “todo lo referente a la compraventa de productos, servicios e información 

en la que los intermediarios actúan electrónicamente 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 categoría 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 tecnológico: se basa en analizar las necesidades personales y 

profesionales de los consumidores en cuanto a productos tecnológicos, como lo pueden ser 

las computadoras, celulares, televisores, juegos, reproductores de música, etc. (Wikipedia, 

30) 
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Personal Shopper inmobiliario: su función consiste en la selección de productos 

inmobiliarios que se adapten de manera considerable a las necesidades del comprador o 

inversor asegurando una compra fácil, segura y cómoda. (Wikipedia, 30) 

Personal Shopper online: su desempeño consiste en la adquisición de productos en línea 

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 

logística de acuerdo a la procedencia del producto los cuales son empleados por sitios web 

que muestran un catálogo de productos como lo son: Amazon y Ebay. Los servicios 

personales comienzan con una petición o una pregunta del cliente acerca del producto en el 

que está interesado, ya cuando el artículo es adquirido por el personal shopper comienza la 

etapa de entrega del producto. (Wikipedia, 30) 

1.5.3 legal 

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

el fin de lograr un equilibrio entre consumidor y proveedor. 

Ley de comercio electrónico: esta ley que entró en vigor el 10 de febrero consiste en 

mejorar el comercio entre empresas-empresas y consumidores-empresas. De igual manera 

ayudará a una posibilidad de emitir facturas electrónicas y agilizar el comercio con contratos 

realizados vía electrónica.  
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CAPÍTILO 2. METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACIÓN. 

2.1 MÉTODO DE INVESTIGACIÓN 

2.1.1 Generalidades. 

La presente investigación busco analizar en El Salvador la encomienda de productos de 

la plataforma digital como lo es Amazon y la adquisición de productos que se encuentran 

en tiendas de low cost ubicadas en Houston, TX, en donde se detectó que para los 

salvadoreños se le es difícil la compra de dichos productos, ya sea por el transporte o sus 

precios elevados, también se desarrolló una manera en la cual la adquisición de sus 

productos sea más eficiente y sin la necesidad de tantos recursos monetarios. Los resultados 

obtenidos en la investigación fueron de ayuda para la realización de un modelo de negocio 

digital que pueda satisfacer dichas necesidades entre la sociedad. 

2.1.2 Enfoque (cuali-cuantitativo)  

La investigación fue de enfoque mixto por lo tanto se emplearon técnicas que abarcaron 

ambos enfoques, esto nos ayudó a comprender los fenómenos en estudio.  

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

de la conducta y percepción del público hacia el enfoque de investigación. 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 recolección 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 

o una perspectiva teórica, criterios, pensamientos, etc. Se traza un plan para para medir las 

variables en un determinado contexto.  Es un método de investigación que utiliza 
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herramientas de análisis matemático y estadístico para describir, explicar y predecir 

fenómenos mediante datos numéricos. (Sampieri., 2014) 

2.1.3 Unidad de análisis. 

La unidad de análisis fueron los consumidores y clientes potenciales de productos 

extranjeros en San Salvador con quienes se utilizó la técnica de la encuesta y a otro grupo 

de consumidores se les realizo la técnica del Focus Group, para entender la situación y que 

nuestros clientes potenciales puedieran externar sus ideas sobre el proceso de adquisición 

de los productos. 

Los sujetos de estudio fueron jóvenes salvadoreños entre 20 y 35 años con ingresos 

mayores a $550 que estaban interesados en la adquisición de productos extranjeros y de 

marcas prestigiosas que son casi imposibles de conseguir, ellos fueron la clave para saber la 

opinión de las personas y saber qué medidas tomar para que nuestra marca tuviese una alta 

participación en dicho mercado.  

2.1.4 Técnicas de investigación. 

La encuesta. 

Esta técnica consiste en realizar un cuestionario o conjunto de preguntas al público 

objetivo, estas preguntas se hacen de manera escrita u oral y pueden ser cuantas el 

investigador considere necesarias para su investigación, siempre y cuando estas sean 

objetivas y no se desvíen del fin de la investigación. 

El focus group. 

Esta técnica consiste en la reunión de un grupo pequeño de personas para responder un 

número de preguntas en un entorno moderado y conocer las opiniones de las personas acerca 

de la propuesta planteada. El grupo elige según la segmentación 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 

discusión permite a los miembros interactuar e influir entre sí durante el debate y la 

consideración de ideas.  

2.1.5 Instrumento de investigación. 

Cuestionario. 

Es uno de los instrumentos que más se utilizan para recolectar información 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 información más detallada; y los mixtos que es una 

mezcla de preguntas abiertas y cerradas. Para esta ocasión se optó por un cuestionario mixto. 

El cuestionario se realizó de manera online debido a su factibilidad para llegar al público 

objetivo, se envió a 30 personas que tenían su récord de compras en línea y estaban 

familiarizados con esta modalidad de adquisición. 

El siguiente cuestionario recolecto información para una implementación 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        (  )  Tal Vez     (  ) Nunca 

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

la pregunta 3. 

2.      ¿Con qué frecuencia compras por Internet? 

(  ) 1 Vez a la semana      (  ) 1 Vez al mes (  )  2 veces al año    (  ) Rara vez 

3.     ¿Por qué compras por internet? 

_________________________________________________________________ 

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

(  ) Si       (  ) No        (  )  Tal Vez     (  ) Nunca 

5.      ¿Has tenido problemas para comprar por Internet? ¿Cuáles? 

6.     ¿Has utilizado Amazon para tus compras en línea? 

( ) Si       (  ) No        (  )  Tal Vez     (  ) Nunca 

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

( )  Si  (  ) No  (  )  Tal Vez     (  ) Nunca 

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

9.    ¿En cuánto tiempo recibiste tu pedido? 

________________________________________________________________ 

10. ¿Te parece elevado el costo de envío? 

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

11. ¿Cuánto te parece razonable pagar solo por el envío del producto hasta tu 

casa? ________________________________________________________________ 

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

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

13. ¿Utilizarías este servicio? 

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

14. ¿De qué tiendas de Estados Unidos te gustaría adquirir sus productos? 

_________________________________________________________________ 

15.  ¿Usarías 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 específico de consumidores de compras en línea, así 

mismo nos acompañaron personas que están interesados en adquirir productos de las 

tiendas específicas en la que se da el servicio de personal shopper para conocer el punto de 

vista y opinión de los consumidores. Esto también contribuyó a que podamos analizar la 

efectividad sobre el proceso del servicio que se brindó. 

Se tomaron puntos como: 

¿Cuál ha sido su experiencia en la búsqueda de productos en línea, específicamente en 

Amazon? 

¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un servicio de compra personalizada, donde 

estarían 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, ¿cuál sería una propuesta 

para adquirir productos más fáciles? 

¿Te gustaría 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 línea, y ¿qué propones para 

solucionarlo? 

2.2 Diagnóstico de la situación actual. 

2.2.1 FODA cruzado   
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Tabla 1 

 FODA cruzado. 

  FACTORES INTERNOS 

  FORTALEZAS DEBILIDADES 

  F1. Servicio totalmente en línea 

por medio de canales digitales 

orientado a las necesidades del 

cliente. 

D1. Poca confianza de parte 

de los clientes por ser un 

servicio nuevo y diferente.  

  F2. Comunicación directa con el 

cliente. 

D2. Poca variedad de 

productos. 

  F3. Envíos semanales y personal 

capacitado en compras 

D3. Capacidad limitada para 

realizar entregas por medios 

propios.  

  F4. Servicio personalizado de 

acorde a las necesidades del 

cliente. 

D4. Poca capacidad instalada 

para realizar envíos por 

medios propios. 

FACTORES 

EXTERNOS 

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO 

O1. Alta demanda en el 

consumo de productos 

americanos 

F1, O1. Hacer uso de las redes 

sociales para mostrar a los clientes 

los diferentes productos que 

pueden adquirir utilizando nuestro 

servicio 

D1, O2. Posicionar la marca 

por medio de las redes 

sociales, logrando llegar a los 

clientes potenciales de esta 

manera 
O2. Productos de calidad, 

originales y accesibles a 

mejores precios en corto 

tiempo 

O3. Asesoría personalizada a 

los clientes sobre qué 

productos comprar y dónde. 

F2, O2. Establecer alianzas 

estratégicas con empresa de 

encomiendas internacionales para 

aprovechar la disponibilidad de 

envíos 

D4, O3. Identificar las 

temporadas de precios más 

bajos, para ofrecer los 

mejores precios. 

AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA 

A1. Aumento de precios por 

costos de envíos a El Salvador 

F1, A1. Desarrollar una plataforma 

digital (sitio web) para ofrecer 

nuestro servicio y brindar la 

oportunidad a nuestros clientes de 

adquirir productos que tendremos 

en stock 

D1, A3. Dar a conocer 

nuestros servicios con videos 

explicativos para que los 

clientes entiendan cómo 

funciona 
A2. Atrasos en vuelos 

A3. Incertidumbre de parte de 

los clientes, sobre cómo 

funciona nuestro servicio 

F4, A2. Ofrecer un seguro de envío 

a los clientes  

D2, A3. Establecer citas con 

horarios fijos, para poder 

administrar el recurso 

personal-tiempo 

Fuente: Elaborado por equipo de trabajo de graduación. 
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2.2.2 Desarrollo de 5 Fuerzas de Michael Porter.  

Fuente: Elaborados por equipo de trabajo de graduación.

Tabla 2  

Fuerzas de Michael Porter. 
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2.2.3 Desarrollo de PEST.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaborados por equipo de trabajo de graduación con información del BCR, 

defensoría del consumidor, datos del banco mundial.

 

 

Tabla 3  

 

PEST 
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2.3 CONCLUSIONES DEL DIAGNÓSTICO DE LA SITUACIÓN. 

1. 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 encargará del servicio de las compras y como lo son los encargados de las 

encomiendas que llevarán hacia su destino final el producto solicitado. 

2. La llegada del COVID-19 no solo trajo consigo la cuarentena, sino también el auge de 

las compras en línea, el no poder salir todos los días o preferir quedarse en casa para 

evitar ser expuesto, ante la pandemia el mundo comenzó a ver un aumento en las 

ventas en línea y hay muchos productos que no pueden ser adquiridos en El Salvador 

pero si son deseados por los salvadoreños, es por eso que este modelo de negocio nos 

da una oportunidad de crecimiento en el mercado ya que los clientes podrán adquirir 

productos internacionales sin salir de su país ni de su casa. 

3. Las importaciones están en crecimiento en El Salvador y de las cuales más del 25% 

proviene de Estados Unidos, país donde se encuentran las tiendas low Cost con las 

que se trabajará en su mayoría el Personal Shopper.  

4. 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% más del valor al que pueden 

ser adquiridos en una tienda low cost. 

5. 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 día todo está en las redes sociales, la población 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.  

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 1 Lienzo Canvas para Go shopping. 

1-  Segmento del cliente. 

Son personas que realizan compras online, interactúan 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 años 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 podrán 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 tendrá contacto directo con el 

cliente para entablar una comunicación 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 

- Garantía de entrega en corto tiempo 

- Comunicación personalizada con los clientes. 

3-      Canales de distribución: 

Canales indirectos: compra de productos de Amazon y a go shopping se le 

entregará el producto a una dirección 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: contratación de servicios de delivery en El Salvador para la 

entrega de los productos a diferentes partes del país. 

4-      Relación con los clientes. 

-          Asistencia personalizada a través de las redes sociales que se tendrán disponibles 

como lo son: Facebook, Instagram y Whatsapp. 

-          Comunicación 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 obtendrá sus ganancias mediante el uso de sus herramientas como lo 

es Amazon para la compra y venta de productos en línea que gracias a nuestra suscripción 

“Prime” se obtienen descuentos, promociones, envíos 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 envía 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 dólares,  Go Shopping dependerá 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: verificación y registro de la marca en el CNR. 

Humanos: Community manager, Personal shopper, encomenderos, diseñador 

gráfico, desarrollador web. 

Económicos: se estima un capital estimado de $170 

7. Actividades clave. 

-Contratación del servicio de encomiendas llamado Agencia de encomiendas express, 

buscando un servicio que cumpla con las expectativas de transportar el producto y así mismo 

se acomode al presupuesto. 
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-Creación de plataformas digitales para el emprendimiento, como Facebook, Instagram 

y WhatsApp business. Así mismo se creará una página web donde habrá información del 

emprendimiento, el servicio que se ofrece y de las tiendas disponibles de las cuales se puede 

brindar el servicio de compra. 

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

efectivas. 

-Tener una persona asignada como personal shopper, la cual programará reuniones con 

clientes potenciales para ofrecer este servicio personalizado, dar seguimiento a la compra, 

brindar una atención 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 contará principalmente será Amazon, ya que nuestro 

servicio de compra se basa en los productos que se oferten en la plataforma. Otros de 

nuestros proveedores serán las tiendas de Low Cost en Estados Unidos que ayudarán a 

brindar el servicio de Personal Shopper. 

Empresa encomendista que traerá 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, Página web, promoción, publicidad y salarios (a partir del segundo año, como es un 

emprendimiento el salario se devengará a partir del segundo año), internet., costos fijos 

(agua, luz). 
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2.5. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES O PLAN DE TRABAJO. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Figura 2 Cronograma de actividades. 
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CAPÍTULO 3 APORTE A LA INVESTIGACIÓN. 

3.1 DESCRIPCIÓN 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 país sin salir del nuestro.  

Go Shopping es una tienda en línea, dedicada a brindar el servicio de personal shopper 

a los salvadoreños, 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 país 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 está dedicado a aquellas personas que deseen adquirir 

productos de alta calidad, originales y a un muy buen precio, para esto les ofreceremos la 

opción de adquirir sus productos en tiendas Low Cost, como Ross, Marshall, TJ Maxx, 

también podrán adquirir sus productos en cualquier tienda que lo deseen, sin necesidad 

que sea low cost, este servicio se brindará por medio de conferencias virtuales, donde el 

cliente estará en la tienda seleccionada de manera virtual y así podrá elegir qué es lo que 

más le gusta visualizando los diferentes productos disponibles. También podrán realizar 

compras en línea, llenando un formulario que estará en nuestra página web detallando el 

producto deseado, ofrecemos el servicio de compras en línea con enfoque en Amazon, de 

esta manera facilitaremos el acceso de los productos a los clientes, lo único que ellos harán 
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es seleccionar el producto de su interés, enviarlo a nuestro equipo, quienes responderán 

con una cotización y el cliente decidirá si adquirirá su producto. 

3.1.1 Nombre del Negocio. 

● Nombre del negocio:  Go shopping. 

● Nombre del representante de la empresa: Katheryn Ismene Aguilar Salazar. 

● Giro del negocio:  

● Primaria: 4791 Venta al por menor por correo o internet. 

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

● Ubicación, Dirección del negocio, incluir municipio y departamento: Av Washington, 

colonia Simon Bolivar APT 30, San Salvador.  

3.1.2 Proceso de legalización  

El emprendimiento Go Shopping se desarrollará bajo personería Natural, puesto que 

somos un emprendimiento que está dando sus inicios en el mercado y se pretende reducir 

los costos para obtener mejores ganancias. (Ministerio de Hacienda, 8) 

Para la inscripción en el registro como contribuyentes de IVA, se deben de seguir 

ciertos pasos que son los que se mencionan a continuación: 

Requisitos: 

● Por contribuyente: 

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

● Recibo de agua, luz o teléfono que confirme la dirección de notificación, en original 

y fotocopia. 
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Por apoderado:  

● Documentación del Contribuyente. 

● Si el trámite lo realiza un Apoderado que no está en el Registro de Contribuyentes, 

debe presentar: Original y fotocopia de Poder: General Administrativo, General con 

cláusula especial, General Judicial y Administrativo, General Judicial y 

Administrativo con cláusula especial, Poder Especial o Poder específico para actuar 

ante la Administración Tributaria.  

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

Apoderado. 

Inscripción o restitución: 

● Contrato(s) de arrendamiento de local. 

● Activo de $2,286.00 a $12,000.00, presentar detalle del Activo, firmado únicamente 

por contribuyente. Art. 28 Ley de IVA, Art. 437 Código de Comercio. Activo mayor 

de $12,000.00, presentar Balance Inicial, firmado por contribuyente y contador. 

● Contrato por prestación 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. 

● Título profesional extendido por Universidad, Certificado o Diploma que acredite la 

ocupación u oficio. Si el DUI se encuentra consignada la profesión, ocupación u 

oficio, no será necesario presentar la documentación antes relacionada. 

● Tarjeta de Circulación del vehículo, el vehículo debe ser de trabajo, o documento de 

compraventa (si la tarjeta de circulación no está a su nombre), o contrato de 

arrendamiento del vehículo, si aplica. 
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● Autorización o permiso extendido por el Viceministerio de Transporte (VMT) para 

traslado de personas (Prestaciones de servicios). 

● Inscripción del negocio en la Alcaldía. 

● Carta de compra/venta de reses emitida por Alcaldía Municipal. 

● Contrato de compra/venta de cosecha. 

● Documentación que compruebe solicitud o exhorto de inscripción al IVA por parte 

de la Dirección General de Impuestos Internos u otra Dependencia. 

● Si posee otra documentación comprobatoria de la actividad económica a desarrollar, 

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

Base legal. 

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

artículo 28, ley de IVA; 86 código tributario. 

Entidades involucradas. 

- Emisor: Dirección General de Impuestos Internos 

- Unidad organizativa responsable: Centro de Atención Exprés Central y Grandes 

Contribuyentes. 

 3.1.3 Integrantes. 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 4  

Integrantes. 
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3.1.4 Información general de la Institución Educativa. 

● Nombre de la Institución:  Universidad de El Salvador. 

● Especialidad:  Desarrollo de Modelo de Negocios Digitales. 

● Nombre del proyecto:  Go shopping 

● Municipio:   San Salvador.      

● Departamento: San Salvador. 

3.2 MARCO ESTRATÉGICO: 

3.2.1 MISIÓN: 

Empresa dedicada a la compraventa, envío y retiro de productos desde Houston Texas 

hacia San Salvador mediante un servicio personalizado, confiable, económico y en el 

menor tiempo posible. 

3.2.2 VISIÓN. 

Ser uno de los emprendimientos salvadoreños más 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 salvadoreño de compras en línea utilizando 

nuevas estrategias que harán a los consumidores identificar la marca por su buena calidad, 

excelente servicio y una muy buena experiencia. 



35 

 

 

- Tener ventas elevadas con el uso de herramientas digitales como lo son redes sociales 

y página web que permitirán a los clientes conocer los productos y servicios mediante una 

buena calidad en los contenidos. 

- Poseer una tasa alta de fidelización 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 número de pedidos en un 5% mensual mediante estrategias basadas en 

transparencia y mantener la comunicación durante el proceso de compra.  

- Aumentar el tráfico 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 relación entre los 

consumidores y la marca. 

3.3.5 VALORES: 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 5 

 Valores de Go Shopping. 
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3.3 DESCRIPCIÓN 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 

asesoría gratis sobre cómo funcionan los servicios que brinda Go Shopping antes de que 

el cliente los adquieriera, esta asesoría 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 sesión 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 escogió 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 más, ellos nos notificaban en qué productos estaban interesados. Una 

vez teniendo escogida la tienda (podia ser más de una) y los productos seleccionados; el 

cliente establecía un presupuesto del cual realizaba un anticipo del 70% y el resto en un 

máximo 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 fotografía 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 

fotografía y en ese momento se iniciaba el cronómetro, y procediamos a realizar la 

videollamada, haciendo uso de la guía 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 decidía 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 tenía los productos que deseaba comprar, 

nos dirigiamos a proceder con el pago de dichos productos, 15 minutos antes que 

terminara el tiempo que adquirió nuestro cliente en el plan de personal shopper, se 

procedía a hacer la fila y el pago, una vez teníamos la factura se le enviaba una fotografía 

al cliente con los impuestos incluidos, el cliente cancelaba el resto de la factura en su 

totalidad. 

Además del servicio de personal shopper, se ofreció comprar productos específicos que 

el cliente deseaba de la plataforma de Amazon. El proceso consistió en que el cliente 

llenaba un formulario que se encuentra en nuestra página web y detallaba todos los detalles 

del producto. Una vez recibida dicha información, con nuestra cuenta Premium de 

Amazon se le notificaba al cliente el precio del producto más envío, fecha en la que se 

recibiría en el domicilio establecido en Houston, Texas y una fecha estimada de entrega 

en El Salvador. 

Así mismo se ofreció la alternativa de adquirir ciertos productos de manera instantánea, 

es decir no tener que adquirir una hora de personal shopper y esperar que el envío llegue 

a nuestro país, ya que se ofrecieron diferentes productos en stock para todas aquellas 

personas que deseaban los productos de inmediato, de esta manera se logró tener clientes 

que no estaban dispuestos a esperar, el proceso fue por compra en línea y también pagar 

por medio de transferencia bancaria. 

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

alianza con una de las empresas de servicio de encomienda más conocida en nuestro país. 
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Su nombre es Agencia de encomienda Campos, esta empresa nos llevó nuestros productos 

hacia El Salvador. Una vez los productos estaban en El Salvador nos encargamos de 

hacerlos llegar a nuestros clientes, por medio de entregas gratuitas de pedidos pequeños 

en Centros comerciales en San Salvador y haciendo uso de la empresa de encomiendas 

para aquellos clientes que adquirían entregas grandes y fuera de las zonas de centros 

comerciales en San Salvador. 

Estrategias a implementar 

Estrategia Intensiva: Penetración de mercado. 

Como emprendimiento se pretendio buscar una mayor participación en el mercado de 

compra y venta de productos en línea, mediante el uso de medios digitales y uso de 

estrategias de mercadeo, mostrando los productos y promociones disponibles. 

Se busco llegar a más 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 utilizarán medios digitales como Facebook, Instagram y WhatsApp; 

donde en cada uno se compartirá contenido de valor. Para captar más a nuestros clientes 

potenciales en un mercado existente se tiene la ventaja de que nuestro proveedor de envío 

de encomiendas brindará a un menor costo los envíos 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 línea 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 está en la gama de compras en línea que Go Shopping tiene en su 

lista, donde la adquisición de los servicios siempre fue fuera del país 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 ofreció una experiencia de compra diferente 

al resto donde la atención e interacción personalizada será el pilar de este emprendimiento. 

El servicio se brindó en tiendas en específico de low cost más 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 Análisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 6  

FODA 
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5. PLAN ORGANIZACIONAL. 

5.1.1 Resumen de las Características Emprendedoras Personales del equipo 

(CEP´s). 

Fuente: Elaboración propia. 

5.1.3 Estructura organizativa de la empresa. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 7  

Características emprendedoras del equipo. 

Figura 3 Organigrama. 
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5.1.3 Organización de gestión.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 8  

Organización de gestión. 
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5.1.4 Proceso administrativo. 

Administración: 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. 

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

proyecciones de venta, plan de contingencia para controlar cualquier inconveniente 

financiero. 

Figura 4 Proceso administrativo. 
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Registro de facturas: permite tener el control de ingresos y egresos para analizar 

diferentes técnicas que se podrían aplicar mediante la observación de la actividad 

financiera. 

5.1.5 Proceso de compra. 

 

 

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 envío de encomiendas, ya que es vital transportar los 

productos que soliciten los clientes desde Houston a San Salvador. 

Como área 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 búsqueda y 

actualización de precios en el mercado sobre el servicio o producto que deseamos.  

Al momento de que se nos presenta la necesidad de compra periódicamente se tendrá 

la interrogante si se usará el mismo proveedor o si se procederá a la búsqueda 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. 

Gestión de redes sociales: se usan medios digitales como Instagram, Facebook y 

WhatsApp. Redes en las cuales el área de mercadeo se encarga de su creación de perfiles, 

así mismo como la creación del logo, artes para los post, estrategias y promociones. 

Recepción de solicitud de servicios o productos: el área de mercadeo se encarga de 

recibir solicitudes del servicio de personal shopper o productos que se tienen en stock. Se 

brinda una excelente atención 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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5.1.7 Procesos de recursos humanos. 

Fuente de personal: reclutamiento de personal que cumpla con los requisitos que Go 

Shopping está buscando para la realización 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 

Figura 6 Proceso de mercadeo y ventas. 
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evaluar los perfiles que se reciben por medio de redes sociales, las cuales son Facebook, 

Instagram y WhatsApp. Para la selección de personal se desarrollará la entrevista respecto, 

luego de esto se llevará a cabo una serie de pruebas de conocimiento dependiendo del área 

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

 

 

 

 

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

 

 

Figura 8 Proceso de logística. 

Procesamiento de pedidos: el área de logística 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 algún 

error no estuviese el producto se enviará una notificación a administración para informarle 

al consumidor. 

El encargado de logística 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 Identificación y características de proveedores. 

Fuente: Elaboración propia. 

Distribución de oficina. 

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

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

requerir, la oficina se distribuye de la siguiente manera: 

Tabla 9  

Proveedores. 
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Figura 9 Representación de distribución de oficina. 

● Baños: Espacio utilizado para desinfectar y sanitizar todos los materiales. 

● Bodega: Área destinada para el almacenamiento y cuidados de productos. 

● Oficina: lugar destinado para maquinaria administrativa de la empresa. Se 

coordinarán las entregas y se analizarán los datos correspondientes de Go Shopping. 

● Área de multimedia: lugar donde se tomarán fotos a los productos en stock, así como 

donde se grabará contenido para redes sociales. 

● Área de empaque: esta área estará asignada para empaquetar los productos que se 

han solicitado. 

● Entregas: en este espacio estarán los productos ya debidamente empaquetados, listos 

para programar su envío. 
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Requerimientos generales de maquinaria y equipo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

6. PLAN DE MERCADEO 

6.1 Resultados de la investigación de mercado. 

 

Figura 10 Compras por internet. 

Tabla 10  

Requerimientos de Maquinaria y equipo. 
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Figura 11 Frecuencia de compras por internet. 

 

Figura 12 Confianza en comprar en línea. 

 

Figura 13 Recibir productos en las fechas establecidas. 
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Figura 15 Personal Shopper. 

 

Figura 14 Costo de envío de producto. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Focus Group  

El focus group se basó en entrevistar a 8 personas residentes en San Salvador que han 

tenido la oportunidad de comprar en línea específicamente 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 reunión con las 8 personas y cada una brindaron 

sus experiencias las cuales son: 

¿Cuál ha sido su experiencia en la búsqueda de productos en línea, 

específicamente en Amazon? de las 8 personas 6 respondieron que han tenido una buena 

experiencia en la búsqueda de productos en línea detallando que todos los productos son 
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fáciles de buscar y obtienen las características deseadas, mientras que 2 personas 

respondieron que es difícil encontrar los productos solicitados ya que hay muchas marcas 

imitando diferentes marcas. 

¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un servicio de compra personalizada, 

donde estarían viendo el producto en el momento de la compra sin ustedes estar en 

el lugar? de 8 personas entrevistadas 3 respondieron que están dispuestos a pagar un 10% 

al precio equivalente de su producto, 2 personas están dispuesto a pagar $15 adicionales 

para obtener el producto, 1 persona respondió que no está dispuesto a pagar cargos 

adicionales por el producto y 2 respondieron que están dispuestas a pagar hasta $25 por 

obtener el producto solicitado. 

Si no estuvieses de acuerdo en un monto extra por el servicio, ¿cuál sería una 

propuesta para adquirir productos más fáciles? 2 personas respondieron que no 

adquirirán el servicio de encomienda, 3 personas respondieron que se lo solicitarían a un 

familiar o a alguien cercano, 2 personas respondieron que esperarían a que los productos 

deseados estuvieran a la venta en el país y así ellos mismos poder adquirirlos y 1 persona 

respondió que él mismo hiciera el proceso para obtener dicho producto ya sea adquirirlo 

una vez tenga la oportunidad de viajar a Estados Unidos. 

¿Te gustaría 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 pagarían un costo extra para que sus productos llegaran a la 

puerta de su casa y 3 personas respondieron que estarían dispuestos a recogerlos en algún 

lugar público. 

Cuéntanos sobre una mala experiencia comprando en línea, y ¿qué propones para 

solucionarlo? 1 de las personas respondió que el tiempo de entrega no es respetado y que 
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esperó 10 días adicionales al acordado y eso generó una insatisfacción a la hora de comprar 

en línea por ende su recomendación 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 días, 2 personas respondieron que a la hora de que el producto esté 

dañado es casi imposible que la empresa les brinde una solución ya sea cambiando el 

producto o tener un rembolso de ello, 1 respondió que a la hora de hacer la entrega en el 

lugar acordado días atrás el Delivery no era capaz de llegar a dicha zona y solicitar el 

cambio de lugar acordado, la recomendación 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.  

Análisis de situación: 

Conclusiones: 

- Acorde a los datos obtenidos de 25 personas que fueron encuestadas, se ha observado 

que la mayoría están informadas sobre las compras por internet, donde un 60% lo práctica 

y lo realiza al menos 1 vez al mes. 

- Comprar en línea siempre genera una incertidumbre sobre si el producto cumple o no 

los requisitos de calidad y que sea lo más parecido a como se muestra en la imagen. Sin 

embargo, hoy en día las compras por internet se han convertido cada vez más en una 

actividad tan común que según los resultados obtenidos en la pregunta 4 sobre la confianza 

que genera comprar por internet, un 60% siente confianza sobre realizar una compra en 

línea, donde solo un 8% respondió que no, un 24% contestó que no está seguro si confía 

o no, y el otro 8% que nunca confiaría. 

- Una de las problemáticas que se observaron es el tiempo de entrega, sólo un 32% 

obtuvieron sus productos en el plazo de entrega previsto. Este porcentaje debería ser más 
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alto, ya que se debería 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 envío, 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, según los datos recolectados se ha podido 

observar que la mayoría de los encuestados no tienen un conocimiento sobre lo que es el 

servicio. Siendo así 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 usaría. Esto es debido a la desinformación que hay del servicio. 

Recomendaciones: 

- Debido a que la mayoría 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 más se adecue a sus necesidades. 

- Como los resultados obtenidos fueron favorables sobre la confianza que tienen las 

personas en comprar en internet, lo más recomendable sería reforzar esa confianza 

mostrando los productos tal y como son, brindando por medio de publicaciones en las 

redes sociales información detallada sobre los productos y servicios que se ofrecen. Así 

mismo se recomienda brindar un seguro al cliente en caso de que el producto llegase 

dañado, esto incrementará la confianza en los consumidores. 

- Con respecto al plazo de entrega, lo más recomendable es ser muy transparente con 

el cliente sobre el periodo de tiempo en la que se le entregaría el producto para no crear 

insatisfacción si en dado caso no llegase en el tiempo establecido, además de siempre estar 

en comunicación 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 desinformación sobre el servicio, parte de ello es 

que no es un servicio muy común en el país, es por lo que se recomienda realizar 

publicaciones e historias en las que se informe detalladamente en qué consiste el servicio. 

Análisis de la competencia. 

Según los datos obtenidos, específicamente sobre lo informadas que están las personas 

del servicio de Personal Shopper, nos podemos dar cuenta que el servicio como tal no es 

muy conocido en el país. 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 

más bien no brindan el servicio como tal. 

A continuación, presentamos la competencia más cercana a nuestro emprendimiento: 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Tabla 11  

Competencia. 
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Tabla 12  

Productos o servicios a ofrecer. 

Fuente: Elaboración propia. 

● Mercado objetivo  

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 permitirá llegar al consumidor final que son hombres y mujeres entre 18-35 

años que buscan estar siempre a la moda y obtener productos exclusivos que son difíciles 

de encontrar en nuestro mercado. 

● Segmento de mercado. 

Tabla 13  

Segmento de mercado. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Fuente: Elaboración propia. 

- Buyer Persona. 

Tabla 14  

Perfil del consumidor o cliente. 

Figura 16 Buyer Persona 1. 
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● Análisis CAME (D y A) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Figura 17 Buyer Persona 2. 

Tabla 15  

Análisis CAME (Debilidades y Amenazas) 
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- (F y O) 

 

Fuente: Elaboración propia. 

● Estrategias CAME. 

- Estrategias defensivas (F y A):  

F2, A3: Promocionar nuestras redes sociales, compartir información acerca de 

beneficios de nuestros servicios y pasos para adquirirlos, de esta manera incrementar el 

reconocimiento de la marca y sus servicios, para que las personas tengan conocimiento de 

dónde vienen las ideas del negocio. 

F1, A1: Mantener una comunicación constante entre Go shopping y el cliente sobre 

cambios de temporada para prevenir inconvenientes e insatisfacción sobre los precios. 

F1, A4: Establecer una fecha estimada y no específica en la que estén sumados 2 días 

extras como máximo 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 diferenciación con la competencia. 

Tabla 16  

Análisis (Fortalezas y Oportunidades) 
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F2, A2: Mantener actualizada la lista de precios y la información de envío en nuestros 

medios digitales. 

- Estrategias ofensivas (F y O):  

F2, O2: Informar por nuestros medios digitales sobre promociones y descuentos en las 

tiendas, motivándolos así a que soliciten nuestro servicio. 

F1, O4: Brindar una atención personalizada a nuestros consumidores durante todo el 

proceso de compra, captando su atención mediante publicaciones en redes sociales y 

páginas 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 página web sobre información importante de nuestros 

servicios. 

F2, O3: Creación 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 reorientación (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 años de 

trayectoria, además informar los detalles importantes desde el principio para generar 

confianza. 

D1, O1: Empacar los productos de la forma más segura para evitar daño y s así 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: Campañas de marketing digital destacando nuestra propuesta de valor 

diferente a la de nuestros competidores. 

D3, A1, A2: Actualizar constantemente la lista de precios de envío en nuestras redes 

sociales, informando los detalles importantes desde el principio para generar confianza. 

 D1, A4: Realizar un plan de contingencia para solventar cualquier insatisfacción con 

el cliente. 

● Propuesta de valor: 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Tabla 17  

Diferenciación y posicionamiento. 
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 Fuente: Elaboración propia. 

 

● Objetivos y metas de mercadeo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 18  

Propuesta de valor. 

Tabla 19  

Objetivos de mercadeo de Go Shopping. 
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Fuente: Elaboración propia. 

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

 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 20  

Metas. 

Tabla 21  

4 P's 
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- Persona, Proceso y Presencia. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

● Imagen Corporativa: 

● Logo de la empresa: 

 

 

 

 

 

 

Slogan:  

“Compras exclusivas al alcance de solo un click” 

Tabla 22  

Persona, Proceso y Presencia. 

Figura 18 Logo Go Shopping. 
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6. 3 Estrategia de Marketing, tácticas, kpi’s. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 23  

Estrategias de marketing. 
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Inbound marketing. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 24  

Inbound marketing. 
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7. PLAN DE VENTAS. 

Fuente: Elaboración 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. 

Supervisión del equipo de ventas. 

Se realizan reuniones semanalmente para evaluar el rendimiento del plan de mercadeo 

o nuevas estrategias a implementar para lograr los objetivos. 

Se definen objetivos o métricas para cada colaborador del equipo. 

Se evalua el desempeño de cada miembro del equipo mediante metas establecidas a 

cada uno acorde a sus responsabilidades. 

Capacitar al equipo. 

Se brinda capacitación mensualmente de manera presencial o en línea sobre cómo 

centralizar la atención al cliente, para asegurar que todos manejen la misma información. 

Tabla 25  

Responsabilidades de los miembros de ventas. 
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Se capacita sobre todo el proceso de compra, proceso de logística de entrega, servicio 

post venta y de las nuevas tendencias del mercado. 

Capacitación sobre manejo de medios digitales y cómo aplicar pautas de una manera 

efectiva. 

Capacitación sobre un buen servicio al cliente sobre cómo identificar y categorizar a 

los tipos de clientes acorde a nuestros buyer persona que demandan nuestros servicios, de 

acuerdo con su perfil, sus características, 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. Prospección  

¿Cómo identificó a potenciales clientes? 

Se identificaron los clientes potenciales a través de la creación de redes sociales y 

página 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 procedió a mostrárselos a nuestros 

familiares, amigos y personas que pudieran estar interesadas en la adquisición de nuestros 

servicios como lo es los emprendedores y comerciantes de productos americanos. 

Posteriormente se realizó una pauta y post informativo sobre los servicios que se 

brindaron, la pauta fue dirigida a personas con las características de nuestros buyer 

personas para una búsqueda exitosa. 

 ¿Qué métodos usó usted para determinar los intereses de los clientes? 
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La determinación de nuestros clientes se desarrolló mediante un análisis en visitas en 

nuestra página 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 último mostrando las  

promociones y concursos. 

2. Contacto con los clientes. 

 

Fuente: Elaboración propia 

¿Cuándo 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 dinámicas 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 último tuvimos la interacción con los clientes potenciales mediante 

comentarios y publicaciones ofreciendo nuestros servicios en grupos de Facebook con la 

finalidad de realizar ventas exitosas. 

 

 

Tabla 26  

Contacto con los clientes. 
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3. Reunión o Presentación 

¿Cuántos mensajes debió hacer el vendedor? 

Mandó alrededor de 15 mensajes directos semanalmente a clientes potenciales que se 

recibieron por medio de pautas, recomendaciones o búsqueda de clientes por medio de 

grupos de Facebook donde se ofertaron los servicios. 

¿A quién se le reportaron la información sobre potenciales y actuales clientes? 

 Al Administrador de ventas. 

4. Manejo de objeciones 

¿Cómo 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, llamadas o por sesiones en 

Google meet, para el manejo de objeciones se tuvo un plan de acción que consistió 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 brindó 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 satisfacción recomendaciones utilizando 

las propuestas brindadas. 

¿Se tuvo un plan de apoyo para que no se caiga la venta? 

Uno de los objetivos principales de Go shopping es la satisfacción del cliente al adquirir 

nuestros servicios, por tanto, la atención al cliente fue de la manera más educada y atenta 

posible, donde se escuchó 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 

¿Cuáles fueron sus metas en ventas? 

Como emprendimiento se pretendió que sea un trabajo en equipo, por tanto, la cantidad 

de ventas mensuales fueron un esfuerzo de todos los miembros involucrados con un 

mínimo 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 área de servicio al cliente 

y otros en el área de ventas. De modo que cada conocimiento adquirido sumó al 

emprendimiento, además de una capacitación constante.  

6. Servicio post venta 

¿Quién contactó 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 través de mensajes directo en nuestras redes sociales sobre sus 

compras, conocer su satisfacción, confirmar que el cliente obtuvo todo lo que solicitó y 

darle a conocer mediante la creación 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 ofreció promociones de productos y servicios de temporada. 

- Mantenerlos informados mediante mensajes directos acerca de nuevos productos.
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7.2 Proyección de Ventas  

Se presenta la planificación de ventas que se generó durante el primer año de operación 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  

Proyección de unidades vendidas año 1 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 28  

Proyección de ventas del año 1. 
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Comente cómo han sido estimadas sus ventas, en qué información están basadas 

y a qué fuentes de información recurrió: 

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, además 

de calcular nuestros costos y determinar un cierto porcentaje de ganancia, aparte de ello, 

la información 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 información que se 

han tomado en cuenta son plataformas digitales de productos en línea, catálogo 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 

observación de los precios de emprendimientos del mismo rubro, capacidad adquisitiva 

de los potenciales clientes y de tiendas en línea que nos sirvieron para poder detallarlos y 

poder ser ofrecidos por Go Shopping. La capacidad adquisitiva se obtuvo mediante la 

realización de un sondeo de mercado, recolectando información y conociendo sus 

opiniones y recomendaciones a nuestros posibles clientes obteniendo así un margen de 

ganancia de un 35% permitiendo así obtener las proyecciones del primer año, como se 

trata de un emprendimiento a largo plazo los resultados proyectados en el primer año no 

han sido los que Go Shopping espera obtener. Según los datos proyectados, se pretende 

aumentar en pequeños porcentajes año con año el margen de ganancia, con el fin de 

obtener utilidad para el final de los próximos años.  
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8. PLAN FINANCIERO 

8.1 Plan de Inversión. 

Presupuesto de Equipo y Herramientas, Materia prima e Insumos Iniciales 

Fuente: Elaboración propia. 

Plan de inversión capital de trabajo. Según requerimientos del giro del negocio.  

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 29  

Presupuesto Equipos y herramientas. 

 

 

Tabla 30  

Capital de trabajo. 
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Fuente: Elaboración propia. 

8.2 Estructura de costos 

Costos variables unitarios 

 

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

8.3 Flujo de efectivo. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Tabla 31 

Total de la inversión. 

Tabla 32  

Detalle de costos variables unitarios. 

Tabla 33  

Fujo de efectivo año 1. 
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8.4 Análisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio. 

 

Fuente: Elaboración propia 

• PRI: el Periodo de reintegro de inversión se verá reflejado en 2 años 

aproximadamente 

• VAN: el valor actual neto de la inversión genera beneficios económicos a Go 

Shopping ya que su valor es mayor a su valor asignado. 

• TIR: la tasa interna de retorno es mayor a la tasa mínima de rentabilidad de Go 

Shopping por lo cual cuenta con una viabilidad aceptable de un 82.74% 

• RSI: el retorno sobre la inversión indica que la inversión es rentable ya que son 

mayores a 0 a la hora de obtener su retorno. 

• IR: el índice de rentabilidad indica una alta rentabilidad en el proyecto y una inversión 

aceptable ya se obtienen ganancias de un 5.08 por cada dólar invertido. 

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

ya que en cada inversión se obtienen valores aceptables. 

 

Punto de equilibrio en Unidades y Monto:   

 

Tabla 34  

Análisis de rentabilidad. 

Análisis de rentabilidad. 

Periodo de Reintegro de Inversión (PRI) 2 años aproximadamente. 

Valor Actual Neto (VAN) $ 30.219,64 

Tasa Interna de Retorno (TIRreg) 82,74% 

Retorno Sobre Inversión (RSI o TRC) 81,84% 

Índice de Rentabilidad (IR o RBC) 5,08 
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Fuente: Elaboración propia. 

8.5 Estado de Resultados proyectado 

 

Fuente: Elaboración propia. 

9. PLAN DE TRABAJO  

A continuación, 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 año. 

Tabla 35  

Punto de equilibrio. 

Tabla 36  

Estado de resultados proyectado. 
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Fuente: Elaboración propia. 

10. PLAN DE CONTINGENCIA  

● Medidas generales de prevención. 

- Se solicitó 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 solicitó un 10% del total del producto para su reserva. 

Si el cliente no retira su producto, el 10% no será devuelto. 

• Medidas generales de prevención. 

• Se solicitó el cobro del servicio en su totalidad para realizar el servicio.  

Tabla 37  

Plan de trabajo. 
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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 solicitó un 10% del total del producto para su reserva. 

Si el cliente no retira su producto, el 10% no será devuelto. 

• Se verificó información del cliente potencial verificando sus redes sociales y 

coordinar una reunión 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 dañados. 

• 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. 

• Creación de un control de ventas por cada cliente mediante facturas y Go Shopping 

tener un documento Drive con la información específica de cada cliente para evitar 

insatisfacción o cualquier tipo de mal entendido. 

• Solicitamos un financiamiento en caso de no cubrir con las obligaciones financieras 

con fondos propios. 

• Creación de un control de mercancía de Go Shopping utilizando Google Drive para 

ir actualizando diariamente la entrada y salida de productos. 
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• Registramos la ubicación en tiempo real cada vez que el encomendero realizó 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 así cualquier tipo de pérdida financiera. 

• Tuvimos más 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 tamaños 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 costó $9.99 este seguro cubrió 

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 depósito 

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 artículos según aplique, y actualizamos cada vez que se 

realizó una venta de igual manera agregó cada artículo 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 satisfacción a los consumidores y pusimos en práctica 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 

pequeña magnitud en Go Shopping. 

• Establecimos un lugar seguro libre de cualquier riesgo para los productos de Go 

Shopping colocando señas y advertencias en productos de alto riesgo. 

• Ofrecimos medios de pago seguros a los consumidores para poder evitar cualquier 

inconveniente o insatisfacción que fue por transacciones electrónicas a una cuenta de 

banco determinada. 

• Mantenimiento mensual de establecimientos y de medios digitales ya sea 

actualizando constantemente los productos y precios disponibles como reparando 

cualquier daño que se pudo ocasionar con la maquinaria y equipo. 
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• Cambio de productos dañados comprados en Amazon por uno completamente nuevos 

CONCLUSIÓN 

Como en todo emprendimiento se encontraron obstáculos, 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 área 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 cuáles fueron los productos más buscados por los clientes para poder 

hacer pedidos y tenerlos cuando más lo necesitamos, el poder tener contacto directo con 

nuestros clientes, nos hizo saber cuáles son sus necesidades, sus gustos y preferencias, así 

también identificamos cuáles fueron los productos y marcas populares en cada momento. 

Una de las ventajas de ser una tienda en línea es al acceso a toda la información 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 cálculos de costo variables unitarios y totales. 

COSTO VARIBALE MATERIA PRIMA. 

 

CÁLCULO DE COSTO DE MANO DE OBRA. 

 

TOTAL DE COSTOS VARIABLES UNITARIOS. 
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ANEXO 2: Detalle de cálculos de costos fijos totales. 

COSTOS FIJOS TOTALES 

 

 

 

 

 

 

ANEXO 3: Costo(s) Unitario(s) 

 

 

ANEXO 4: Verificación en el CNR
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