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RESUMEN EJECUTIVO
E-NACIONALSYV es una plataforma digital dedicada a promover y comercializar
productos salvadorefios auténticos y de alta calidad, la funcionalidad de E-
NACIONALSYV se basa en tres pilares principales: conexion entre emprendedores y
consumidores conscientes que valoren la autenticidad, optimizacion de la logistica de

entrega, y el ultimo una experiencia de compra satisfactoria.

La plataforma digital de E-NACIONALSV permitira que los emprendedores
registren sus negocios, en la que podran listar sus productos con descripciones breves,
imagenes atractivas y precios competitivos. Los consumidores, por su parte, tendran
acceso a la diversidad de productos nacionales ordenados por categorias, las cuales
pueden aumentar de forma proporcional con el nimero de usuarios registrados en la
plataforma y con su reconocimiento en el mercado. Ademas, ofrece una logistica de
entrega eficiente y confiable, gestiona todo el proceso de entrega desde el momento de la
compra hasta la recepcién del producto por parte del cliente. Esta disefiada para
proporcionar una experiencia de compra en linea fluida y agradable tanto para los

emprendedores como para los consumidores.

E-NACIONALSYV se presenta como una plataforma integral que no solo facilita
el comercio electrénico de productos locales, sino que también busca fortalecer el
mercado de emprendedores salvadorefios y mejorar la experiencia de compra para los
consumidores. Planificada con una estructura bien definida, un enfoque en la satisfaccion

del cliente, y disefiada para introducirse y adaptarse en un mercado digital competitivo.



INTRODUCCION
El comercio electronico se ha convertido en una actividad fundamental en la vida
diaria, especialmente debido al confinamiento provocado por la pandemia por COVID-
19, que obligo al cierre de numerosos negocios y establecid estrictas restricciones de
distanciamiento social. Ante la prohibicion de muchas actividades cotidianas, las
empresas recurrieron al comercio electronico a través de la web y App como alternativa

para llegar a los consumidores.

Esta transicion no fue complicada, ya que muchas personas ya estaban
familiarizadas con el proceso, y gradualmente se ampliaron las actividades que antes solo
se realizaban de forma presencial, como compras en supermercado, pagos de facturas, etc.
Esto ha traido consigo una mayor comodidad, rapidez y eficiencia en las transacciones,

convirtiendo al comercio electronico en una parte indispensable de la vida diaria.

En este contexto, en el presente documento se presenta el desarrollo de un modelo
de negocio digital disefiado para promover emprendimientos salvadorefios y facilitar el
consumo de productos locales. Se realizo la investigacion partiendo de una encuesta, y
una recoleccioén de la opinidn y experiencia de empresarios para establecer un escenario
tentativamente beneficioso y asi determinar la estructura del negocio para posterior a la
investigacion idear el plan de marketing considerando la aceptacion y rechazo de las

personas encuestadas, y finalmente las proyecciones financieras respectivas.



CAPITULO | PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

En este capitulo se explora detalladamente el planteamiento del problema,
identificando las principales interrogantes y desafios que guiaran el proyecto. Se
contextualiza a través del marco tedrico robusto, que proporciona las bases conceptuales

y antecedentes necesarios para comprender el proyecto a profundidad.

1.1.PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1. Antecedentes
El término productos locales hace referencia a un tipo de economia basada en
aquellos articulos producidos en el pais por los emprendedores. EI emprendimiento es
considerado como una forma de encauzar la creatividad de los individuos hacia la
innovacion, concretando en los mercados para propiciar el desarrollo (Barroso Tanoira et

al., 2020; Godinez-Enciso & Canales Garcia, 2018).

El emprendimiento se ha vuelto una actividad fundamental para el sostenimiento
econdmico de muchos paises a escala mundial. El creciente dinamismo del entorno surge
el interés en distintas regiones por buscar mecanismos para impulsar el emprendimiento
y lograr un nivel mas alto de innovacion. Por consiguiente, es fundamental estimular a los
emprendedores para que encuentren oportunidades en entornos dindmicos e inciertos con
el objetivo de plantear propuestas novedosas y lograr un maximo desarrollo (Cao & Zhou,

2018).

El nimero de personas que se desincorporan afio tras afio de la poblacion
econdémicamente activa (PEA) va en aumento, y la insuficiencia de creacion de nuevas

oportunidades dentro de la economia para satisfacer esa demanda, ha hecho cada vez mas



indudable la exigencia de buscar nuevas opciones. Por lo tanto, el emprendimiento
denominado por necesidad es una de las respuestas mas frecuentes a esta realidad,
convirtiendo a la economia salvadorefia en un area avida de emprender, aunque bajo

modelos de micro y pequefias empresas.

1.1.2. Descripcion

Los emprendimientos en El Salvador experimentaron un cambio significativo,
esto a raiz de la pandemia por COVID-19, esta crisis sanitaria, lejos de obstaculizar a las
personas desempleadas a causa de la situacién, actué como catalizador ante el surgimiento
de nuevas ideas y oportunidades para emprender en el pais. La necesidad de adaptarse a
las restricciones impuestas debido a la pandemia llevo a los salvadorefios a inquirir
soluciones innovadoras y efectivas, acelerando asi el crecimiento de emprendimientos
locales.

Por ende, la comercializacién de productos nacionales cada vez aumenta, al mismo
tiempo la competencia local, ademas, se debe considerar que hoy dia nos rodea un entorno
mas globalizado y digitalizado, siendo un desafio para los emprendedores locales, la
diferenciacion y el promover sus productos en comparacion con productos extranjeros,
dado que estos ya cuentan con una visibilidad digital establecida y de facil acceso para la
poblacion.

En consecuencia, apoyar a emprendedores que buscan promover y comercializar
sus productos, contribuye a minimizar la brecha entre productos locales con su contraparte
extranjera, realzando las ventajas de adquirir y consumir lo nacional con el fin de cambiar

la percepcidn de los consumidores a favor de los productos nacionales.



1.1.3. Formulacion

1. ¢La economia actual de EI Salvador favorece a las personas que deseen
emprender?

2. Comercializar productos elaborados en el territorio nacional ¢Contribuye a la
economia de los emprendedores?

3. ¢Cudles son las ventajas de comercializar productos hechos en El Salvador?

4. La compra de productos locales ¢;Aportan al crecimiento de la economia de El
Salvador?

5. Proporcionar una mayor diversidad de productos en el mercado digital ¢;Facilita al
consumidor la compra de estos?

6. ¢Qué tan importante es para un negocio local el tener presencia digital tomando

en cuenta el avance tecnoldgico para la comercializacion en la actualidad?

1.1.4. Enunciado del problema
¢De que manera contribuye la creacion de un mercado online a la sostenibilidad y
crecimiento econdmico de los emprendedores salvadorefios que elaboran sus productos

en el pais?

1.2.DELIMITACION DEL PROBLEMA
1.2.1. Geograficay Temporal
Las actividades se realizaran en la zona central de El Salvador, a partir de abril

hasta octubre del 2023.



1.2.2. Tedrica
La finalidad que sustenta esta investigacion es el disefio de una plataforma virtual
que facilite el acceso a los productos 100% nacionales, fabricados en El Salvador. Dicha
plataforma funcionara a través de la web y como aplicacion mdévil compatible con
sistemas iOS y Android con descargas gratuitas, en la que se aplicara para su
funcionamiento marketing de afiliacion permitiendo de esta forma a los emprendedores
nacionales cercania y accesibilidad al mercado salvadorefio. Los autores que daran

soporte al proyecto son los siguientes:

Philip Kotler ""Marketing 5.0." ya que, hace referencia a la aplicacion de la
tecnologia para facilitar al ser humano la creacion, comunicacion, que entregue y afiada
valor a las actividades por realizar, que mejoren la calidad de vida a través de herramientas
digitales, utiles para ofrecer una experiencia diferente e innovadora en el negocio digital.
Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, lwan Setiawan;: Marketing 5.0: tecnologia para la

humanidad, John Wiley & Sons, Inc., Hoboken, Nueva Jersey; 2021.

Dave Chaffey, “Marketing Digital: estrategia, implementacion y prdctica”
porque en este escrito se detalla una guia que soporta el proceso de inmersion al mundo
digital y consejos de como aprovechar al maximo los medios digitales que facilitan los
objetivos de marketing del negocio. Chaffey, Dave/Ellis-Chadwick, Fiona; Marketig
Digital, Estrategia Digital. Estrategia, Implementacion y practica, Quinta Edicion,

Pearson Educacion, México, 2014.

Fernando Macia “SEO Avanzado. Casi todo lo que sé sobre posicionamiento
web” este libro relata la experiencia del autor en el posicionamiento de buscadores, 0 en

general de la web, lo cual servird para la identificacion de estrategias de marketing digital



que aporten al desarrollo del negocio. Fernando Macia Domene; SEO Avanzado, Casi
todo lo que sé sobre posicionamiento web, Ediciones Anaya Multimedia (Grupo Anaya,

S.A.), Madrid, 20109.

Mateo Guerrero, “Cliente Digital 2022”, este libro expone las claves que
explican los principales aspectos a tener en cuenta a la hora de comprender la performance
del cliente digital y sus distintas formas de interaccion, detallando las diferentes
generaciones digitales, las caracteristicas principales del target del futuro y los diferentes
modos y formas de consumo digital, basicamente nos ayuda a comprender al cliente
digital y su forma de interaccion. Mateo Rodrigo Guerrero Estébanez, Cliente Digital

2022, Sexta edicion, Management Digital, Espafia, 2021.

Herndndez Sampieri, “Metodologia de la Investigacion”, este libro es una guia
para elaborar paso a paso una investigacion cientifica, acorde con los Gltimos avances en
el campo de la investigacion de las diferentes ciencias y disciplinas. Por lo que servira
como guia a la investigacion que se realizara para el desarrollo del anteproyecto. Dr.
Roberto Hernandez Sampieri, Metodologia de la investigacién, Quinta edicion, Mc Graw

Hill Educacion, México, 2010.

1.3.JUSTIFICACION DEL PROBLEMA
El Salvador se caracteriza por su poblacién trabajadora, por ser un pais en vias de
desarrollo, donde las oportunidades laborales son escasas y en la actualidad se esta
presenciando una serie de requisitos para aplicar a una plaza laboral, que sobrepasan la
experiencia y los estudios académicos obtenidos, en consecuencia obtener un empleo

formal es muy complicado, ademas, tomando en cuenta la inflacion de precios de la



canasta bésica, un salario minimo no es suficiente para subsistir en condiciones
adecuadas, por lo tanto, el emprendimiento desempefia un papel importante en el
desarrollo econémico y social, debido a que no influye solamente en el propio éxito
empresarial sino también contribuye a la creacion de empleos, y al crecimiento econémico

en general.

Los emprendedores salvadorefios deben aprovechar al maximo los avances
tecnoldgicos y asi obtener mayor competitividad en el mercado digital a nivel nacional,
ya que hoy dia la tecnologia no es sélo para estar comunicado con el entorno en el que
nos encontramos, sino también para uso comercial, por consiguiente, el comercio exterior
es parte fundamental de una economia en desarrollo, el problema es que a medida hay

mayor entrada de productos extranjeros, estos vienen a sustituir los productos locales.

1.3.1. Novedad
Abordar a emprendedores que enfrentan el desafio de introducirse en el medio
digital, mediante una plataforma atractiva, funcional y de facil utilizacion para fomentar
las ventas de productos nacionales elaborados por emprendedores salvadorefios, en la que

se facilite el proceso de compra y tengan presencia digital.

1.3.2. Utilidad social
Fortalecer la competitividad de productos elaborados por emprendedores
salvadorefios, mejorando su presencia y visibilidad digital, contra productos extranjeros,
destacando la importancia de consumo local, facilitando asi a los emprendedores
salvadorefios abarcar una mayor cuota de mercado, de manera que se logre aumento en la

demanda de los productos nacionales.



1.3.3. Factibilidad

La pandemia por COVID-19 obligd a las personas a interactuar mas de manera
digital, a efectuar actividades cotidianas que solo se realizaban de forma presencial en los
establecimientos, a realizarse por medio de aplicaciones mdviles o sitios web. En
consecuencia, actualmente las personas buscan la manera de hacer las cosas mas rapido,
de manera que se adapte a un estilo de vida cdmodo, ocasionando que estén cada vez, mas

abiertas a la idea de compras en linea, convirtiendo esta actividad parte de su dia a dia.

1.4.0BJETIVOS

1.4.1. General
Disefiar un modelo de negocio digital a nivel de e-commerce, en la zona central
de El Salvador que aumente la comercializacion y venta de productos elaborados por
emprendedores salvadorefios, contribuyendo asi al crecimiento econémico y la

sostenibilidad de sus negocios.

1.4.2. Especificos

) Identificar diferentes autores de marketing digital, e-commerce a fin de
obtener la base para la seleccion de estrategias adecuadas en la promocion de
productos locales en plataformas digitales.

° Identificar emprendedores potenciales que sustenten el comercio dentro de
la plataforma digital, y que establezcan una dinamica positiva del emprendimiento en

El Salvador.



° Desarrollar una plataforma virtual interactiva, seguray de facil acceso para
emprendedores y consumidores salvadorefios, compatible con dispositivos moviles y
sistemas operativos comunes.

° Fomentar el consumo por productos locales en la poblacion salvadoreria,

destacando la calidad, diversidad y contribucion al desarrollo economico del pais.

1.5.MARCO TEORICO

1.5.1. Historico

Emprendedor

Arantxa Azqueta Diaz de la Universidad de Sevilla, Espafia, explica la evolucion
del emprendedor a través de la historia:

o En el siglo XVI se da el nombre emprendedor a los que dirigen
expediciones militares, capitanes de fortuna que reclutan tropas mercenarias para ponerse
al servicio de principes, ligas o ciudades.

o Durante los siglos XV1'y XVII, el término emprendedore viene a significar
pionero y se refiere a los aventureros que viajan al Nuevo Mundo buscando una nueva
oportunidad sin tener en cuenta lo que les espera en esas nuevas tierras.

o A comienzos del siglo XVIII, se amplia su significado en francés con dos
variantes. En primer lugar, se refiere a los constructores y arquitectos de obras publicas.
La segunda acepcion describe al terrateniente noble, que explota las tierras de su

propiedad para obtener beneficios con la venta de los productos.



Casi desde su origen, el término emprendedor es sinénimo de empresario, gestor
del desarrollo econémico y social. Ludwig Von Mises Von manifiesta que el elemento
esencial de la funcién empresarial es la capacidad creativa, para triunfar en el mundo de
los negocios no se precisa titulo académico y, por tanto, las escuelas y facultades no
preparan empresarios porque no se puede ensefiar a ser empresario: “el hombre se hace

empresario sabiendo aprovechar oportunidades y llenando vacios.

El empresario, profesionalizado por Max Weber, caracteriza al mundo moderno
que promueve un nuevo orden dentro del sistema capitalista en el que los emprendedores
son protagonistas del cambio social y son pilares del crecimiento. Por lo tanto una cultura
y economia emprendedora contribuye a mejoras sociales y econémicas, tanto a nivel

individual como social. (Diaz, 2017)

E-commerce

Para el afio de 1920 surge el nacimiento del comercio electronico se puede situar
en Estados Unidos a principios del afio 1920 gracias a la venta por catalogo, que permitia
vender el producto sin necesidad de observarlo fisicamente, podian visualizar las
caracteristicas del producto mediante fotos ilustrativas y realizar sus compras sin

necesidad de desplazarse al punto de venta fisico. (Web, 2020)

En el afio 1960, se creo el intercambio de datos electronicos, donde le permitia a
las empresas el poder facturar, comprar y realizar transacciones financieras. Con esta
plataforma, en 1980 se moderniz6 el comercio con ayuda de la televisidn a través de las

“televentas”, éstas mostraban mayor realismo de los productos al ser exhibidos, resaltaban
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sus atributos y caracteristicas, este tipo de venta se hacia también mediante llamadas

telefénicas y el pago se realizaba a través de tarjetas de crédito. (DIVI, s.f.)

Para el afio 1991 el internet se empez0 a utilizar para fines comerciales, fueron los
hitos que permitieron el salto real y evidente de la historia del comercio electronico, sitios
web como eBay, Amazon, que se mantienen operativos en la actualidad y, no solo eso,
son lideres indiscutibles de la industria, fueron el Gltimo paso para la consolidacién del

ecommerce como un modelo de negocio viable, rentable y exponencial. (Content, 2020)

1.5.2. Conceptual

En el desarrollo de la investigacidn se emplearan los siguientes conceptos:

Marketing Digital

El marketing digital nace con el auge de las nuevas tecnoldgicas y la nueva forma
de usar y entender internet, y consiste en utilizar las técnicas del marketing tradicional en

entornos digitales.
(Castafio & Jurado, 2016)
E-commerce

Es el comercio electrénico es la compra y venta de productos o servicios a través
de plataformas en linea que contribuyen a una red diversificada de consumidores y

proveedores en diferentes partes del mundo.

(Cervantes, Martinez Prats, & Hernandez, 2021)
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Posicionamiento web

Es la relevancia que tiene un sitio web determinado en la red. Esta relevancia se
mide en funcién de la posicién en la que aparece el sitio web al buscar términos

relacionados con la marca en los buscadores de internet.

(Luna, 2017)

Website o Sitio web

Hace referencia a una o al conjunto de paginas web que forman una unidad
funcional y de sentido, requieren de una direccidén particular o URL para que los usuarios

puedan acceder a la informacion contenida en ellos.

(Lita, Ferndandez Beltran, & Duran Mafies, 2005)

Responsive

Es un método de produccion de sitios web, orientado a la adaptacion de los
contenidos en las diferentes areas de despliegue de los navegadores y a las formas de
interaccidn en dispositivos portatiles. Identifica algunas propiedades del medio en que se
despliega la informacion: tamafio, orientacion, funcionalidad y caracteristicas de
interacciéon para determinar el acomodo inmediato y automatizado de los elementos;
aprovechando las caracteristicas esenciales del dispositivo. Entre sus aspectos relevantes,
se menciona la programacién y el disefio Unico de los contenidos, asi como el apego a los

principios de usabilidad en el sistema.

(Martinez y Ceballos, 2013)
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Analitica Web

Se centra en recopilar informacion que proporcionan los usuarios al visitar un sitio
web y tras esto, analizar los datos obtenidos para conocer el rendimiento que producen
estas visitas y asi poder incrementarlo. La analitica web es utilizada sobre todo en

Marketing online y en e-commerce.

(Aguera, 2014)

Las 4 P del marketing digital

Con la definicion de los cuatro grandes pilares del marketing, Jerome McCarthy y
Philip Kotler, buscaban mostrar porque algunas marcas son mas caras que otras, porque
algunas venden mas que otras, porque otras son mejor promocionadas. Mas alla de definir
el producto, dénde encontrarlo, cuanto costara y como llegara a los oidos de la persona
con el marketing tradicional, se pretende lograr un plan de marketing cada vez mas
completo e integrado, es por eso que se suman: Personas, Procesos, Presencia y
Productividad.

(Dias, 2017)

Emprendimiento por necesidad

El emprendimiento es el proceso en el que los individuos identifican
oportunidades de negocio, relinen recursos y asumen riesgos para crear y operar
empresas con el objetivo de generar valor econémico. Emprender por necesidad consiste
en la puesta en marcha de una idea de negocio de forma rapida, con poca rigurosidad y
orientada a la generacion de ingresos de manera inmediata.

(Parker, 2004)
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Cliente digital
Aquel consumidor que utiliza activamente tecnologia digital, como internet,
dispositivos maviles, redes sociales y aplicaciones, para realizar compras, interactuar
con marcas Yy acceder a productos y servicios, estos individuos son expertos en el uso de
tecnologia para satisfacer sus necesidades y preferencias.
(Rogers, 2021)
Innovacion empresarial
La innovacion empresarial consiste en el proceso mediante el cual las
organizaciones generan nuevas ideas, crean nuevos productos o servicios, mejoran los
existentes y los procesos que generen valor y les permita mantenerse competitivas en el
entorno empresarial que se mantiene en constante cambio.
(Drucker, 1993)
Competitividad
La competitividad es la capacidad de una empresa, industria o pais para competir
con éxito en un mercado, tanto a nivel nacional como internacional. Implica la
capacidad de ofrecer productos o servicios de alta calidad, a precios competitivos y de
manera eficiente, para satisfacer las necesidades y demandas de los clientes y ganar
cuota de mercado frente a los competidores.

(Porter, Estrategia competitiva, 2008)
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1.5.3. Legal

e Ley de comercio electrénico

De acuerdo con el articulo 1, la ley tiene por objeto “establecer un marco legal de
las relaciones electronicas de indole comercial, contractual, realizadas por medios

digitales, electronicos o tecnologicamente equivalentes”.

e Codigo de comercio

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

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

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

comerciantes individuales.
I1- Las sociedades, que se llaman comerciantes sociales.

Se presumira legalmente que se ejerce comercio cuando se haga publicidad al

respecto o cuando se abra un establecimiento mercantil donde se atienda al publico.

e Leyde marcas y otros signos distintivos

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

de origen, asi como la prohibicion de la competencia desleal en tales materias.
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CAPITULO Il METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se presenta la metodologia de investigacion empleada,
detallando los métodos y técnicas utilizados para la recoleccion y andlisis de datos, se
realiza un diagnostico exhaustivo de la situacion mediante herramientas clave como el

analisis FODA, PEST, y las 5 Fuerzas de Porter.

2. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1.1. Generalidades

La investigacion permite cuestionar, reflexionar y actuar sobre el acontecer
histérico y social en la medida que favorece un criterio propio, fundamentado
cientificamente; criterio que beneficia a poblaciones atendidas, la creacion novedosa de
estrategias y métodos de intervenciédn, el aumento de la calidad de la investigacion, el

rendimiento y respeto de la imagen profesional (Vargas Cordero, 2009).

Este apartado describe cada uno de los elementos que dan pauta al desarrollo de
la investigacion y gue son necesarios para respaldar el proyecto en cuestion, asi mismo se
establecen las fuentes de informacion primarias y secundarias que encaminard los

instrumentos y a su vez definir la técnica.

2.1.2. Método
“El método es la via para llegar a la meta, es decir un conjunto de pasos necesarios

para lograr un objetivo completo” (Soler. C 2009.).
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Este proyecto sera guiado por el método cientifico, en consecuencia, para alcanzar
el conocimiento es necesario seguir una serie de pasos, y este serd abordado a través del

método deductivo.

“La deduccion va de lo general a lo particular, es aquel que admite los datos
generales como valederos, para deducir por medio del razonamiento logico, varias
suposiciones, es decir; parte de verdades previamente establecidas como principios
generales, para aplicarlos a casos individuales y comprobar asi su validez.” (Borjas, 2020)

2.1.3. Enfoque

La investigacion comprendera un enfoque mixto, este representa un conjunto de
procesos sistematicos, empiricos y criticos de investigacion, implica recolectar y analizar
datos cuantitativos y cualitativos, la integracion y aplicacion en conjunto de estos métodos

facilitan el entendimiento del fendmeno bajo estudio (Sampieri, 2014).

El desarrollo y aceptacion se abordaran bajo una Optica mixta naturalmente, los
resultados que daran paso al proyecto se obtendran utilizando fuentes de informacion,
mediciones estandarizadas que arrojaran datos cuantitativos, es decir técnicas cualitativas

y cuantitativas.

Las cuantitativas proporcionaran los datos estadisticos que daran paso a la
recopilacion de conocimientos de tendencias en el area tecnoldgica en la que se
desarrollara el negocio, de negocios digitales, la frecuencia de uso de aplicaciones maviles
para compras cotidianas, entre otras. De igual forma, los datos cualitativos seran base
fundamental para obtener un entendimiento profundo, que aportaréa al establecimiento del
modelo de negocio y que con el tiempo facilitara su desarrollo, a través de herramientas

tedricas que vayan haciendo innovador el uso de la plataforma.
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2.1.4. Universo
Se ha determinado una unidad de analisis para llevar a cabo la investigacion
posterior, con la que se aspira recopilar la informacion necesaria para el desarrollo
efectivo del tipo de investigacion en cuestion.
El universo lo constituyen el 27.9% de emprendedores salvadorefios que elaboran
y cultivan productos en EIl Salvador.
2.1.5. Poblacién
La poblacién para realizar esta investigacion sera la detallada a continuacion:
e Alcance: Zona central de El Salvador
e Tiempo: de abril a octubre de 2023
e Elementos: 27.9% de las personas adultas salvadorefias que estan activamente
involucradas en un negocio propio, y que ofertan productos elaborados vy
cultivados en el territorio nacional.
e Unidades de muestreo: emprendedores que elaboren y cultiven productos en El

Salvador, dentro del 27.9% a nivel nacional.

2.1.6. Muestra
Para realizar la investigacion se hara uso de muestreo por asignacion profesional,
para el cual, el profesional asignado para asesorar este trabajo indicara la muestra para

proceder con la investigacion.

e Formula para determinar muestra. Poblacion infinita:

n = Tamano de la muestra
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z = Nivel de confianza

p = Probabilidad de éxito

q = probabilidad de fracaso
e = margen de error

zz*p*q

n
e?

B 0.952 %« 0.5 % 0.5
n= 0.052

_ 3.84 % 0.5 0.5
- 0.0025

096
" =0.0025

n = 384

El tamafio de la muestra es de 384 personas a encuestar.

2.1.7. Técnicas de investigacion
Las técnicas de investigacion son parte fundamental en el desarrollo de la
investigacion puesto que, son el conjunto de procedimientos que marcan la pauta para ser

utilizados como el medio de recoleccién de datos que permiten llegar a un fin.

Al ser esta una investigacion con un enfoque mixto, se utilizara una bateria

(aplicacion de varios instrumentos que se complementen) (Bernal, pag. 193). Con el fin
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de recolectar datos de tipo cuantitativo una encuesta y para la recoleccion de datos

cualitativos un focus group con una entrevista dirigida.

2.1.8. Instrumento de investigacion
Los instrumentos por utilizar para la recopilacion de datos, a fin de dar sentido al
presente proyecto son:

o Observacion directa, cada vez cobra mayor credibilidad y su uso
tiende a generalizarse debido a que permite obtener informacion directa y
confiable, siempre y cuando se haga mediante un proceso sistematizado y muy
controlado (Bernal, 2010). Con esto se pretende establecer criterios para evaluar
el comportamiento de los usuarios al realizar compras a traves de tiendas, sitios o
aplicaciones web, ademas evaluar el uso y complicaciones que experimentan en
el uso de estas plataformas.

o Encuesta, es una de las técnicas de recoleccion de informacion méas
usadas, se fundamenta en un cuestionario o conjunto de preguntas que Se preparan
con el proposito de obtener informacion de las personas. (Bernal, 2010). Con este
instrumento se obtendra informacion directa y veridica de parte de los aspirantes

a clientes de la plataforma virtual en cuestion.

2.1.9. Presentacion de resultados
En este apartado se procesan los datos obtenidos de la poblacion objeto de estudio

durante el trabajo de campo, y tiene como finalidad generar resultados (datos agrupados
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y ordenados), a partir de los cuales se realizard el analisis segun los objetivos y las

hipdtesis o preguntas de la investigacion realizada, o de ambos. (Bernal, 2010)

Los datos se presentaran para su facil interpretacion por medio de la “Distribucion
de frecuencias y representaciones graficas Segiin Mason y Lind (1997), “la distribucién
de frecuencias es el agrupamiento de datos en categorias que muestran el nimero de
observaciones de cada categoria” (p. 24). En otras palabras, una distribucion de
frecuencias indica el nimero de veces que ocurre cada valor o dato en una tabla de
resultados de un trabajo de campo. Se representan a través de histogramas, poligonos de

frecuencia, gréaficas de barra o pastel.

2.2. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

2.2.1. FODA

Segun Arthur A. Thompson y Margaret A. Peteraf, el analisis FODA es una
herramienta sencilla pero poderosa que ofrece las bases para idear una estrategia que se
ajuste mejor a los recursos de la empresa, se dirija a aprovechar sus mejores
oportunidades, para corregir las debilidades importantes y la proteja de las amenazas

externas a su bienestar.
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SECTOR INTERNO

SECTOR EXTERNO

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

F1. Espacio fisico para stock de productos

OL1. Asociaciones que apoyen la
comercializacion de productos nacionales

()]
. 02. Incrementar el consumo de productos
g F2. Amplia gama de productos locales P
= F3. Variedad de emprendimientos por
3 o P P 03. Disminucion en la brecha tecnologica
a | categorias
(] - -
O4. Avances tecnologicos que optimizan el

,9 F4. Mayor alcance de la demanda . . 91c0s queop
O servicio al cliente
CH,_)" F5. Calidad en los productos 05. Crecimiento de la demanda
< . . 06. Fortalecer el sector textil, agricola

F6. Servicio de deliver _ ’ ’

y artesanal y gastronémico
F7. Procesos electrénicos para un control 07, Alianzas entre emorendimientos
exacto de las actividades del negocio ' P
DEBILIDADES AMENAZAS
o« | D1. Disefio de productos anticuados ':‘é;;;!'giﬂ:&g&?pra por internet de
(@)
> | D2. Precios mas altos A2. Aumento de precios en la materia prima
';: D3. Poca interaccion directa con el . .
; . A3. Competidores con menor precio

8 consumidor final
5) D4. Desconflaqza de los emprendedores A4. Tendencia de nuevos productos
&g | por vender en linea
= | D5. Dependencia total de internet para su | A5. Poblacién que facilmente adoptan
O
Ll funcionamiento nuevas modas y cultura
2 A6. El clima

AT7. Que el consumidor realice compras
directamente con el proveedor y no por
medio de las plataformas digitales

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla2. FODA Cruzado

OPORTUNIDADES AMENAZAS

o1 | 02 03 04 |05|06| O7 | Al A2 A3 A4 AS A6 AT

FORTALEZAS

Fl F1AS5

F2

F3 F307

F4 F404

F5 F5A3

Fé6 F6A6

F7 F703

DEBILIDADES

D1 D1A4

D2 D202 D2Al D2A7

D3 D302

D4 D403

D5 D504

D6

Fuente: Elaboracién propia

F307. Con la variedad de emprendedores que formaran parte del mercado online
en las plataformas digitales, crear estrategias de marketing donde se asocien entre ellos
para fomentar campafias promocionales y asi crear mayor trafico en la pagina y generar

ventas.

F404. Alcanzar a un mayor nimero de consumidores finales a nivel nacional,

mas all& de lo que se logra con las estrategias tradicionales.

F703. Fomentar el uso de la tecnologia para que mas emprendedores se sientan
seguros al incursionar en el comercio electronico, destacando sus beneficios y la

facilidad de su implementacion.

F1A5. La mayoria de las personas prefieren recibir sus productos en la
comodidad de su hogar en lugar de tener que desplazarse personalmente hasta el lugar

de compra.
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F5A3. Destacar la excelencia de los productos nacionales en comparacion con

articulos extranjeros disponibles en el mercado salvadorefio.

F6A6. Considerar el clima tropical del pais, especialmente durante la temporada
de lluvias, en relacion con el servicio de entregas a domicilio, ya que las fuertes

tormentas pueden afectar los plazos de entrega.

D202. Impulsar el consumo de productos locales representa una gran
oportunidad para el crecimiento econémico del pais. Sin embargo, es importante tener
en cuenta que, en algunos casos, los precios pueden ser mas elevados debido a la mano
de obray los procesos de fabricacion, en comparacidn con productos extranjeros que se

producen a gran escala y, por lo tanto, tienen costos mas bajos.

D302. Debido al uso del internet que potencializa los procesos y el manejo de la

informacidn, se va perdiendo la interaccion directa con el cliente tradicional.

D403. A pesar de la disponibilidad de tecnologia para el comercio digital,
todavia hay emprendedores que optan por mantenerse en su zona de confort,

desaprovechando la oportunidad de potenciar y modernizar su negocio.

D504. La operacion de un negocio digital, donde las transacciones comerciales
y otras actividades se llevan a cabo en linea, implica una dependencia total del internet.

Cualquier interrupcion en el servicio puede resultar en pérdida de ventas.

D2ALl. Las compras por internet representan una amenaza para los productos
nacionales, ya que suelen ofrecer precios mas bajos y la poblacion salvadorefa tiene

acceso a productos de todo el mundo con solo un clic.
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D1A4. Con el surgimiento constante de nuevas tendencias en ropa, calzado,
estilos de vida y costumbres, es esencial preservar la esencia de lo tradicional mientras

se incorporan nuevos estilos.

D2A7. La compra a través de plataformas digitales de mercado online a menudo
resulta en precios mas altos en comparacion con la compra directa al proveedor debido a

los costos asociados con el funcionamiento de dichas plataformas.

2.2.2. Desarrollo de 5 fuerzas de Michael Porter

Las cinco fuerzas competitivas reflejan el hecho de que la competencia en un
sector industrial no se limita en absoluto a los participantes bien establecidos. Las
fuerzas competitivas combinadas rigen la intensidad de la competencia y la rentabilidad
en una industria; la fuerza o fuerzas mas poderosas predominan y son decisivas desde el

punto de vista de la formulacion de estrategias. (Porter, Estrategia competitiva, 1982)

El modelo de las cinco fuerzas de Porter se ha vuelto fundamental para muchas
empresas, ya que les permite comprender la dinamica de su sector econémico y avanzar

en su estrategia de negocios.

Las fuerzas que impulsan la competencia segun Porter son las descritas a

continuacion:

Riesgo de que entren mas participantes.

Los nuevos competidores en un sector aportan mucha mas capacidad, el deseo de
alcanzar mayor participacién en el mercado y, a menudo, grandes recursos. Pueden
lograr reduccion en los precios o que se inflen los costos de las compafiias establecidas.

(Porter, Estrategia competitiva, 1982)
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Cuando entran en un mercado, antes tuvo que haber superado una serie de

obstaculos, como la normativa aplicable, los canales de distribucion, los costes, etc.

Los competidores directos de E-NACIONALSYV seran todos aquellos negocios
que laboran a nivel digital, y que por este medio facilitan al consumidor final sus
productos hasta la puerta de su casa, que proporcionan ademas a la poblacion

salvadorefia productos de uso cotidiano y de facil acceso de obtencion.

Por otra parte, también aquellas plataformas de servicio de envios como Pedidos
Ya, Urbano Express, Pedilo SV y otros servicios independientes de delivery con los que

se asocian muchas empresas habiendo establecido previamente cobertura y estrategias.

Rivalidad entre empresas actuales (Intensidad de la rivalidad entre los

competidores actuales).

La rivalidad entre los competidores adopta la conocida forma de manipular para
alcanzar una posicién, recurriendo a tacticas como la competencia de precios, las
guerras de publicidad, la introduccion de productos y un mejor servicio o garantias a los
clientes. La rivalidad se debe a que uno mas competidores se sienten presionados o ven

la oportunidad de mejorar su posicién. (Porter, Estrategia competitiva, 1982)

La rivalidad va en aumento a medida que aparecen mas competidores, con
mayor tamafo, capacidad asi mismo cuando el nimero de estrategias es elevado.
También influye que los costos fijos sean altos, que el producto sea perecedero,
reduccion de los precios o incluso absorcion de las empresas. Al analizar la rivalidad
entre nuestros competidores nos permite sacar ventajas para poder ganar puntos a favor

y buscar en qué aspectos podemos sustituir o superar, ya sea reduciendo los precios,
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ofreciendo a un valor mayor nuestros productos o incrementando las producciones de

estos y mejorando la atencidn al cliente para ganar mas compradores.

Amenaza de productos o servicios sustitutos (Presion proveniente de los

productos sustitutos).

Los productos o servicios limitan los rendimientos potenciales de un sector
industrial, pues imponen un techo a los precios que pueden cobrarse rentablemente en
él. Cuanto maés atractiva sea la opcion de precios que ofrecen los sustitutos, mayor sera

el margen de utilidad. (Porter, Estrategia competitiva, 1982)

En este proyecto, los productos sustitutos ya presentes en el mercado solo sirven
como punto de partida para establecer opciones que destaquen en términos de precio,
calidad y otros factores diferenciadores. Nuestro objetivo es hacer que nuestra oferta sea

mucho mas atractiva que estos productos para asi prevalecer en el mercado.

Poder de negociacion de los compradores

Los compradores compiten con la industria cuando la obligan a reducir los
precios, cuando negocian una mejor calidad o mas servicios y cuando enfrentan los
rivales entre si. EIl poder de los grupos importantes de compradores depende del nimero
de caracteristicas de su situacion de mercado y del valor relativo de su compra en

relacion con la industria global. (Porter, Estrategia competitiva, 1982)

El regateo como coloquialmente le llamamos, existe y es frecuente dentro de la
cultura salvadorefia, pues si se encuentra en la postura de consumidor final, siempre se
buscan los precios mas bajos al momento de adquirir algun producto o servicio. Esto

obliga de cierta forma a los emprendedores, empresarios, etc., a recurrir a una reduccion
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de precios para lograr mantener la demanda de sus productos, de lo contrario el riesgo
de reduccion en las ventas o rentabilidad en general, es grande, en consecuencia, se
generan una serie de opciones a las que se puede recurrir para lograr la competitividad
frente a sus rivales, ya que estan en juego, el precio, la calidad, y demas beneficios que

caracterizan y dan aceptacion en el mercado.

Poder de Negociacion de los Proveedores

Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion sobre los participantes de
una industria, si amenazan con elevar los precios o disminuir la calidad de los bienes y
servicios que ofrecen. De ese modo, los mas poderosos reducen dréasticamente la
rentabilidad en una industria incapaz de recuperar los incrementos de costos con sus

precios.

Asi como Porter explica en esta ventaja competitiva los proveedores deben de
contar con un buen manejo de la negociacion, poner en juego los precios, la calidad de
los productos o servicios y demas factores indispensables para lograr competitividad en

la industria, de esta forma se lograra el objetivo principal de la negociacion.

Para este proyecto los proveedores seran los emprendimientos de salvadorefios
gue comercializan productos elaborados en el pais, que tengan como objetivo expandir

su mercado meta a través del comercio electrénico.



2.2.3. Desarrollo de PEST

Tabla3. PEST
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PEST

VALORACION DEL ENTORNO

POLITICO

IMPACTO
alto=3,
medio=2,
bajo=1

OPORTUNIDAD

AMENAZAS

P1

CONAMYPE impulsa el
crecimiento econémico de las
micros y medianas empresas.

3

P2

Politica nacional de
emprendimiento por parte del
gobierno SICA EMPRENDE

P3

La Politica Nacional de
Emprendimiento, fomentara el
surgimiento de empresas cuyos
productos lleven un alto
contenido de innovacion,
receptividad y conexién con los
mercados nacionales

VALORACION DEL ENTORNO

ECONOMICO

El

Falta de financiamiento

E2

Indicé de desempleo que presenta
El salvador

E3

La Politica Nacional de
Emprendimiento orienta su accion
hacia la creacion de nuevas
empresas con cultura
emprendedora innovadora, de
potencial de crecimiento réapido.

VALORACION DEL ENTORNO

SOCIAL

S1

Tasa de desempleo de la
poblacién econémicamente activa
(PEA), volvio practicamente a los
niveles precrisis, en 2021 esta
cerro en 6.3 %
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S2 |Tendencia hacia las redes sociales 3 X

Instituciones pablicas y privadas
responsables del fomento del
emprendimiento desarrollan
instrumentos de apoyo

VALORACION DEL ENTORNO
TECNOLOGICO

S3

T1 Limitado n |_veI de infraestructura 9 X
de conectividad

T2 |[Acceso a Internet 3 X

Actualizacion de los sistemas

T3 :
operativos

La demanda de profesionales
T4 |altamente capacitados en 2 X
tecnologias digitales.

Fuente: Elaboracién propia

2.3. CONCLUSION DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION
Con la informacion obtenida por medio de diferentes herramientas de estudio se
logré determinar los factores internos del proyecto que abarca sus fortalezas y debilidades
y el sector externo que son sus oportunidades y amenazas, al relacionar estos diferentes
parametros se pueden crear estrategias con el fin de mantener las fortalezas y corregir las
debilidades para poder explotar las oportunidades del entorno y afrontar las amenazas, a

esta interrelacion se le conoce como el FODA cruzado o analisis CAME.

Para comprender el sector econdmico y determinar estrategias de negocio se hace
uso del desarrollo de las 5 fuerzas de Porter. En donde se analiza desde cuatro puntos de
vista, primero la amenaza de nuevos competidores, este punto se estudia a la competencia
que ofrecen un producto o servicio similar en la cual, para E-NACIONALSV se

encuentran empresas de logisticas, supermercados, plataformas para compra en linea
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como Marketplace, con las amenaza de productos y servicio sustitutos son los que ya
existen en el mercado que vienen del exterior y prevalecen por su bajo precio, facilidad
de obtencidn aunque su calidad es discutible, también se debe de tomar en cuenta el poder
negociar con los clientes y poder de negociacion con proveedores que en este proyecto

son emprendedores salvadorefios que comercialicen productores elaborados localmente.

Y por ultimo se hizo uso del anélisis PEST, en donde se identifican el factor
politico, econémico, social y tecnolégico que pueden llegar a afectar al negocio. En este
apartado se puede observar que existen diferentes politicas que apoya el emprendimiento
y el surgimiento de nuevos negocios innovadores que tengan potencial de crecimiento, un
factor que sobresale es la tasa de desempleo de la poblacion econémicamente activa
ocasionando que busquen alternativas para mejorar su economia, y aprovechando la
disminucion de la brecha tecnoldgica para utilizar esa herramienta de manera comercial

y asi generar ingresos.

2.4. DESARROLLO DE LIENZO CANVAS PARA E-NACIONALSV
La metodologia Canvas, es una herramienta que permite describir, analizar y
disefiar modelos de negocio que se divide en cuatro cuadrantes donde debe de existir
cliente, una oferta, una estructura y viabilidad econémica, y estos se dividen en 9 puntos

clave que son:

1. Segmentos de Clientes: el segmento determinado son los emprendedores y el

consumidor final quienes haran uso de la plataforma para las compras en linea.

2. Propuesta de Valor: brindar una excelente atencion personalizada al cliente

con respuestas y entregas rapidas, con el servicio de delivery dar cobertura a nivel
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nacional, optar con un espacio fisico estratégicamente con el fin de que el cliente pueda

ir a retirar su producto si asi lo desea.

3. Canales: son los medios o puntos de contacto de comunicacién con los

clientes el cual sera por medio del sitio web, aplicacion movil y redes sociales.

4. Relacion con los clientes: forma en la que se mantendra un contacto con el
cliente y el obtener informacion de ello con respecto al negocio para conocer su opinion

y valorar su satisfaccion.

5. Fuentes de Ingresos: se cobrara un porcentaje por suscripcion al sitio web
como emprendedores, un porcentaje de comision por las ventas realizadas por medio de

las plataformas digitales y servicios de delivery de forma directa.

6. Recursos Claves: so los recursos indispensables para que el negocio funcione

como: tecnolégicos, econdmicos e infraestructura.

7. Actividades Claves: un disefio facil y funcional de las plataformas, una
logistica estructurada para enviar los productos en el tiempo y forma establecidos, y

formas de pagos electrénicos seguros.

8. Socios claves: alianzas para que el negocio funcione en el mercado como
desarrolladores web para el mantenimiento de las plataformas digitales y empresa que

provean embalaje para el envio de los productos.

9. Estructura de Costos: costos a incurrir siendo variables o fijos para

incursionar en el mercado.
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® Disefio de las plataformas digitales
® Mantenimiento del sitio web

® publicidad

® Herramientas digitales

® Personal

® Almacén

® % de comision por venta

® Suscripcion mensual por uso

SOCIOS ACTIVIDADES PROPUESTA DE RELACION SEGMENTO
CLAVES CLAVES VALOR CON CLIENTE DE CLIENTE
#® Programadores y SCleztickiclas L
- plataformas digitales || ® Entregas y respuestas || ® Seguimiento de )
disefiadores web. ot los pedidos. ® Usuarios que
isti ibi rapidas. -
® Proveedores de material Ol il et =il . Al frecuentan al
) y entregar pedidos ® Cobertura a  nivel Qb e ) »
de embalaje d L. comercio electrénico.
® Formas de pago nacional. BEETEES
electronica y seguras || ® Espacio fisico  para e Espacio para opiniones @ Emprendedores  que
stocks. se dediquen a la
RECURSOS CANALES -
CLAVES ® Publicidad digital. elaboracion y
® |nfraestructura ® Sitio web y aplicacion comercializacion  de
tecnolégica mévil. productos nacionales.
® Almacsn ® Redes sociales.
# Financiamiento |:|:“>
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESO

Fuente: Elaboracién propia

CAPITULO 111 PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO: E-NACIONAL SV

En este capitulo se presenta una propuesta integral del plan de negocio, que

abarca estrategias clave para el desarrollo del producto. Se detallan los componentes

esenciales del plan de mercadeo, plan de ventas y plan financiero. Este capitulo

establece las directrices y recursos necesarios para alcanzar los objetivos establecidos,

asegurando una planificacion efectiva y orientada al éxito.

3.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

3.1.1. Nombre del negocio

E-NACIONALSYV nace de la fusion entre "e-commerce", el eje central de

nuestro negocio, y "nacional”, reflejando nuestro compromiso de promover productos

salvadorefios elaborados por emprendedores locales. La adicion de "SV*" al final indica
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nuestra identificacion geogréafica con El Salvador, utilizando el dominio de internet

respectivo.

3.1.2. Informacion general

E-NACIONALSYV es una plataforma digital dedicada a promover y
comercializar una amplia gama de productos nacionales, cultivados, elaborados y
disefiados con pasion y autenticidad en El Salvador, y ser asi un puente entre
emprendedores salvadorefios y consumidores conscientes que valoran la calidad, la

diversidad y el apoyo a la comunidad.

Brindando una seleccidn de articulos que reflejan la rica herencia cultural y la
creatividad de los emprendedores salvadorefios. E-ENACIONALSV no solo facilita las
compras y es una plataforma de ventas, sino que es un motor de cambio positivo,
impulsando el desarrollo de sectores clave como el textil, agricola, artesanal y

gastronoémico del pais.

La plataforma tiene como objetivo principal proporcionar a los emprendedores
locales un espacio digital seguro y accesible donde puedan expandir su alcance y
conectarse con una audiencia mas amplia, eliminando las barreras y el temor asociado al
comercio electrdnico, brindando a los emprendedores las herramientas y el apoyo
necesario para aprovechar al maximo la tecnologia y aumentar sus ventas de manera

significativa.
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3.2 MARCO ESTRATEGICO

3.2.1 Mision

Fortalecer a los emprendedores salvadorefios proporcionando una plataforma
digital accesible y efectiva para comercializar sus productos a nivel nacional, facilitando
asi el acceso a productos auténticos y de alta calidad mientras contribuimos al desarrollo

economico y social de El Salvador.

3.2.2 Vision

Ser la plataforma digital de referencia para los consumidores que valoran la
calidad y la autenticidad de los productos salvadorefios, fomentando un sentido de
orgullo nacional en cada compra, impulsar el crecimiento de la economia local y a

promover la diversidad y la calidad de los productos nacionales.

3.2.3 Valores

e Calidad y autenticidad: Nos comprometemos a ofrecer productos de calidad
que reflejen la autenticidad y la artesania de EI Salvador.

e Innovacién: Buscamos constantemente nuevas formas de mejorar y adaptarnos
a las necesidades cambiantes de nuestros clientes y emprendedores, mediante la
innovacion tecnoldgica y de procesos.

e Transparencia: Valoramos la transparencia en todas nuestras operaciones y nos
esforzamos por construir relaciones basadas en la confianza y la honestidad.

e Comunicacion: Nos esforzamos por ofrecer un servicio al cliente excepcional,
brindando atencion personalizada y soluciones rapidas y efectivas a todas las

necesidades y consultas.
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3.2.4 Objetivos

Incrementar la presencia de emprendedores locales que utilizan la plataforma
como canal de venta, con el objetivo de promover la diversidad de productos
disponibles para los clientes.

Aumentar la cantidad de usuarios registrados y activos en la plataforma,
mediante estrategias de marketing y promocion que destaquen los beneficios de
comprar productos locales y la conveniencia del comercio electrénico.
Posicionar E-ENACIONALSYV en los primeros resultados de los motores de
busqueda en la venta de productos nacionales dentro de los primeros 8 meses.
Desarrollar una red logistica eficiente y confiable para ampliar la cobertura de
entrega a domicilio a nuevas areas geogréaficas, lo que permitira llegar a mas

clientes en todo el pais.

3.2.5 Metas

Establecer como meta agregar al menos 65 nuevos emprendedores a la
plataforma en los proximos seis meses, mediante campafas de reclutamiento y
promociones dirigidas a los suscriptores.

Establecer una meta de alcanzar 11,000 usuarios activos mensuales en la
plataforma dentro del proximo afio, a traves de estrategias de marketing digital,
referencias de clientes y promociones especiales.

Ser un sitio web de referencia en venta de productos nacionales, con una interfaz
y navegacion en la plataforma, eficiente y rapida para garantizar una experiencia

de compra Optima y satisfactoria para los usuarios.
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e Mejorar los tiempos de entrega en un 20% durante el proximo afio, mediante la
optimizacion de la logistica, la incorporacion de nuevos socios estratégicos para

brindar una cobertura nacional para entregas y retiro en local.

3.3 DESCRIPCION DE LOS SERVICIOS

3.3.1 DESCRIPCION DEL SERVICIO

E-NACIONALSYV seré un sitio web en donde los emprendedores salvadorefios
pondran promover y comercializar los productos que elaboran sin la necesidad de
preocuparse por el proceso de logistica de entrega del producto al cliente, ya que se
brinda el servicio de entrega a domicilio directa o con empresas de delivery y si el

cliente lo prefiere el retiro en un punto estratégico, ubicado en la zona central del pais.

Entre algunas de las categorias de productos que estaran disponibles en la pagina

web inicialmente son:

e Artesanias

e Textiles

e Alimentos

e Ropay zapatos

e Articulos para el hogar

e Entre otros.

3.4.VENTAJA COMPETITIVA
La ventaja competitiva de E-NACIONALSYV radica en la conexién con la
comunidad emprendedora salvadorefia y la dedicacion a promover productos locales

auténticos y de alta calidad.
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A diferencia de otras plataformas de comercio electronico genéricas, nos
especializamos en ofrecer una amplia variedad de productos salvadorefios, todos
cuidadosamente seleccionados para reflejar la rica diversidad cultural de nuestro pais,
ayudando asi a los emprendedores locales a superar las barreras del comercio

electronico y a expandir sus negocios de manera significativa.

Esto crea un ciclo virtuoso donde los clientes se benefician de una mayor
variedad de productos de calidad, mientras que los emprendedores prosperan y

contribuyen al crecimiento de la economia local.

Nuestro compromiso con la transparencia, la calidad y el apoyo a la comunidad
nos diferencia en un mercado saturado, ganando la confianza y lealtad tanto de los
emprendedores como de los clientes. Con servicios de entrega a domicilio y retiro en
tienda, ofrecemos comodidad y accesibilidad, adaptandonos a las necesidades
cambiantes de nuestros clientes y proporcionando una experiencia de compra

satisfactoria.

3.5. PLAN ORGANIZACIONAL

a. Estructura organizativa de la empresa.

La estructura organizativa para E-NACIONALSYV se desglosa en dos principales
areas (area de marketing y area administrativa), a medida el negocio crezca se ira
adaptando el organigrama para desarrollar otras areas, contratar mas personal, y
establecer funciones mas especificas a cada uno de los elementos humanos que integren

el equipo de trabajo.
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Figura 2. Organigrama

EVA TORRES
DIRECCION

f§a) ROSIBEL LOPEZ
@aty AREA DE MARKETING

MONICA FUENTES
AREA ADMINISTRATIVA

— SOCIOS COMERCIALES CONTABILIDAD ~
- CREADOR DE CONTENIDO VENTAS—
—— MANEJO DE REDES SOCIALES LOGISTICA DE ENVIO~

Fuente: Elaboracién propia

El organigrama establecido es de tipo funcional. Cada uno de los socios (E-
NACIONALSYV cuenta con tres socios) tendra a su cargo un area especifica, tal y como
se observa en la figura anterior, ya que se observan las funciones que estara realizando

cada una de las areas.

b. Organizacién de gestion y Recursos Humanos

La gestion del recurso humano se fundamenta en una lista detallada de
descripciones para cada puesto necesaria dentro de la organizacion. Esta lista incluye
aspectos esenciales para el proceso de seleccion de personal, como estudios obtenidos,
experiencia, habilidades necesarias para desempefar el cargo. Estos criterios son
fundamentales para garantizar la idoneidad de los candidatos y el éxito en la integracion

del equipo.
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Tabla4. Cuadro organizativo de recursos humanos
" Cantidad .
Area de . - ;Quién lo
5 Responsabilidad habilidades de ¢Q ,
gestion hara?
personas
Gerente Dirigir, coordinar,  Liderazgo, con
general supervisar y toma de decision,
lantear objetivos  experiencia .
P ar ov) e ~ Administrador
estratégicos para minimo 2 afios en
h . 1 de empresas 0
garantizar el puestos similares T
L similares
crecimiento de la
empresa de manera
eficiente
Area de Desarrollo de Creativo,
marketing  estratégicas, apoyo  comunicacion,
al area de ventas, adaptabilidad,
construir una toma de decision,
relacién entre la gestién de . .
Licenciado de
empresay el proyectos,
. S 1 mercadeo 0
cliente, entender el  experiencia e
. ~ similares
mercado y minimo 2 afios en
posicionar la marca puestos similares
en el mercado y
mente del
consumidor
Area Gestionar Conocimientos
financiera  eficientemente los  contables,
recursos financieros integridad,
de la empresa, precision, Licenciado en
elaboracion de capacidad de 1 contaduria o
presupuestos y analisis, similares
estados financieros, experiencia

control interno de
la empresa

minimo 2 afios en
puestos similares

Fuente: Elaboracion propia
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¢. Proceso administrativo

Planificacion

Esté a cargo de la direccion, ya que es la autoridad para la toma de decisiones de
acuerdo con los objetivos y metas establecidas con el fin de cumplir lo planificado, para
esto se requiere establecer junto con los jefes de las otras areas evaluar las estrategias
propuestas, las fuentes de financiamiento y asi mantener una comunicacion directa para

que el plan se ejecute de acuerdo con lo establecido.

Organizacién

Como se puede apreciar en el organigrama, las funciones fueron asignadas al
area del marketing la cual se encargara de gestionar toda la parte del manejo del sitio
web, redes sociales, ventas, empaques y programar el delivery, y como segunda area la
financiera que se encargara de realizar presupuestos, estados contables, facturaciéon y
control interno del manejo del negocio, y también se ha asignado el area de direccién
que se encargara de gestionar el manejo del negocio y la toma de decision eficientes

para hacer crecer el negocio.

Direccion

Guiar y motivar a los que estan bajo la responsabilidad de cada jefe de area para
realizar las funciones y actividades de una manera eficiente para lograr los objetivos
organizacionales, para ello se debe de mantener una comunicacion efectiva y trasmitir
informacidn de una manera clara para trabajar en colaboracion con las areas que

integran el negocio, también tomar decisiones importantes y resolver problemas que

surjan durante la ejecucion de los planes
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Control

Definir criterios de desempefio para evaluar el progreso hacia los objetivos, con
el fin de monitorear y evaluar el rendimiento real en comparacion con los estandares
establecidos, con esa informacién poder tomar medidas para corregir desviaciones y

mejorar el desempefio futuro.

d. Identificacion y caracteristicas de proveedores

Tabla5. Proveedores
Proveedor Descripcion Caracteristicas
Insumos de oficina Proveedor de tiles de e Eco amigables
. oficina i
(proveedor de bienes) o Calidad :
e Inventario en stock
Soporte tecnologico Proveedor de e Fécil interfaz de uso
infraestructura del sitio e Seguridad
(proveedor de recursos) web, dominio, hosting, e Herramientas
correos electronicos completas
Emprendedores Proveedor de los e Diversidad
productos nacionales que e Calidad

(proveedor de bienes)

se promoverany

e Autenticidad

comercializaran en el sitio
web

Fuente: Elaboracion propia

3.6.PLAN DE MERCADEO

a. Resultados de la investigacion de mercado

Tabla 6. Andlisis cualitativo (focus group)

RESUMEN DE LAS RESPUESTAS OBTENIDAS DEL FOCUS GROUP

Muestra una preferencia por productos nacionales con un fuerte
componente artesanal y cultural, enfatizando la calidad, autenticidad,
historia y apoyo a las comunidades locales, el comercializa productos
que importa del exterior y los distribuye a nivel nacional, tiene una
experiencia de mas de 15 afios en el negocio y la cultura de formar su

Ing. Francisco
Castillo

Empresario
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propia empresa siempre estuvo desde su adolescencia, para
promocionar su negocio utiliza activamente las redes sociales y sitio
web, aunque lo que le ha ayudado a tener presencia en el mercado ha
sido el trato fisico con sus clientes para promocionar sus productos, Si
esta abierto a expandirse a un mercado en linea que le ayude a ganar
maés cuota de participacion en el mercado y hacer que su marca crezca
en el mercado nacional. Su cliente ideal valora la calidad, y el
compromiso de sus empleados en brindar un servicio satisfactorio.
Compite con otras tiendas locales y otras plataformas en linea, sus
productos pueden adquirirse por redes sociales, sitio web y venta en
fisico en local establecido, esta dispuesto en pagar $100.00 mensuales
por promocionar sus productos en un sitio web que tenga mayor
audiencia y alcance que le permita expandirse, siempre y cuando vea
el retorno de su inversion.

Licda. Maria
del Carmen
Taranilla

Empresaria

Muestra preferencia por adquirir muebles, decoracién hechos por
artesanos locales, ropa de disefiadores emergentes y textiles étnicos,
como tejidos tradicionales, prendas bordadas a mano y accesorios
tejidos con técnicas ancestrales. Se especializa en la intermediacion de
propiedades, la materia prima es la oferta de propiedades disponibles
en el mercado, que obtienen a través de diversas fuentes, como
propietarios individuales, promotores inmobiliarios, instituciones
financieras y otras agencias del sector, la idea de este negocio surgi6é
de la creciente demanda de servicios de intermediacion, reconociendo
la necesidad de proporcionar un servicio profesional y confiable que
facilitara la compra, venta. Cuentan con presencia en redes sociales.
Utilizamos plataformas como Instagram, Facebook y LinkedlIn.
Estamos completamente abiertos a la idea de ofertar nuestras
propiedades a través de un sitio web que funcione como un mercado
en la web, ya que estan conscientes que la presencia en linea es
fundamental para alcanzar a un puablico mas amplio y facilitar el acceso
a informacion detallada sobre las propiedades disponibles, si tuviera
que invertir en promocionarse en un sitio web o plataformas digitales
el monto que esta dispuesto a pagar seria de $2000.00 al mes esperando
que eso genere muchos leans y cierres de negocio exitosos.

Licda. Lili de
Zapata

Empresario

Esta interesada por adquirir productos nacionales innovadores y de alta
calidad, como alimentos gourmet, vinos, licores artesanales y
productos de belleza naturales. También destaca la importancia de la
calidad, el disefio innovador y la sostenibilidad en sus decisiones de
compra, ha administrado varias empresas nacionales teniendo la vasta
experiencia de cémo funciona el mercado nacional, siempre se
promociona en redes sociales, considera que el marketing digital en
fundamental para que un negocio crezca y se expanda, lo esencial es
identificar la propuesta de valor y explotarla a tal punto que se
diferencie por encima de la competencia, considera que es importante
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que todas las empresas obtén por invertir en marketing digital de
acuerdo al objetivo que como marca o negocio quieran alcanzar.

Este interesado en explotar y promover la idea de Kits de bricolaje que
permiten a los consumidores crear sus propias obras de arte inspiradas
en la cultura nacional. Trabaja en colaboracién con pequefios
Lic. Ricardo  Pproductores y cooperativas locales para desarrollar productos
Molina exclusivos que resalten la diversidad cultural y la artesania nacional.
_ Los productos que comercializa tienen presencia digital haciendo uso
Empresario  de |as redes sociales y pagina web, también una de las estrategias que
utiliza para promocionar los productos es por medio de catalogos, esta
abierto a la idea de expandirse y participar en un mercado online con

el objetivo de abarca mayor participacién en el mercado nacional.

Es un emprendimiento especializado en dulces artesanales, elaborados
con ingredientes naturales de alta calidad, su pasion por la cocina y el
deseo de ofrecer alternativas a los productos industriales los impulso a
iniciar este negocio, tiene presencia en redes sociales como Instagram
y Facebook, donde comparten fotos. Estan abiertos a vender sus
. productos a través de un sitio web de comercio electrénico para
Sr. Rubén ampliar su alcance, sus consumidores finales son personas que valoran
Molina la calidad y el sabor de los alimentos artesanales. En el mercado
Emprendedor ~ Sélvadorefio, identifican como la principal competencia a otras
empresas locales de alimentos artesanales, pero se diferencia por la
atencion a la calidad, variedad de productos y atencién al detalle. Los
productos estdn disponibles en ferias y mercados locales. Estan
dispuestos a invertir en la promocién en linea, dependiendo del alcance
y la efectividad ofrecida para aumentar la visibilidad y las ventas lo
que pueden considerar el invertir seria $25.00 al mes.

ANALISIS:

e Enfasis en productos artesanales y locales: Las personas que participaron
muestran una preferencia por productos nacionales y artesanales, destacando su
calidad, autenticidad y conexién cultural como muebles, decoracion hechos por
artesanos locales, ropa de disefiadores emergentes y textiles étnicos, tejidos
tradicionales, prendas bordadas a mano y accesorios tejidos con técnicas ancestrales,
alimentos gourmet, vinos, licores artesanales y productos de belleza naturales, entre
otros.

e Utilizacién de redes sociales y expansion en linea: Todos reconocen la
importancia de las redes sociales para promocionar sus productos y estan considerando
la expansion a mercados en linea para aumentar su alcance y ventas. Este enfoque
demuestra una adaptacion a las tendencias digitales y una comprension de la
importancia de la visibilidad en linea en el mercado actual.
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En resumen, el mercado de productos artesanales y locales presenta un potencial
considerable para su explotacion y comercializacién, ya que permite resaltar la
rigueza cultural del pais y potenciar a los pequeifos emprendedores y
microempresarios. Esta industria ofrece una gran diversidad de categorias que
abarcan desde alimentos gourmet y bebidas artesanales hasta muebles, decoracién
y textiles étnicos, todos ellos imbuidos de autenticidad y calidad. Al promover estos
productos, no solo se fomenta el crecimiento econédmico local, sino que también se
preserva y celebra la tradicion y la artesania nacional, creando asi un vinculo mas
profundo entre los consumidores y la cultura de la region.

Fuente: Elaboracion propia

Andlisis cuantitativo (encuesta)

En los lineamientos establecidos para el desarrollo de este trabajo, se detallaba
que la muestra debia ser de 384 encuestados, cantidad con la que se ejecuto la técnica de
encuesta. Estas personas debian ser hombres y mujeres de entre 20 a 60 afios de edad,
encaminados a cumplir con formacion profesional de nivel superior, residentes de la
zona central de El Salvador.

En Anexo 3 se presentan los resultados graficos de la encuesta, los cuales
determinan parametros a considerar en el desarrollo del modelo de negocio, descritos a
continuacion:

. La mayor parte de los encuestados son personas con nivel de
estudios superior con un 61,5% de la muestra, y un 66,1% derivandose de
estos profesionales graduados, y otros en proceso, los cuales cuentan con un
empleo formal.

. Casi el 100% de la muestra poseen conocimiento de las compras
en linea, y un poco mas de la mitad frecuentan esta modalidad de compra, lo
que nos indica la facilidad para obtencién de la informacion respecto a

nuestra propuesta de valor del modelo de negocio.
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. La experiencia de compras en linea para un total de 148 personas

ha sido muy buena, seguido de los productos de mayor preferencia para

comprar bajo esta modalidad que los deja en el siguiente orden:

1.

2.

6.

7.

Ropa y zapatos
Articulos para el hogar
Otros productos
Alimentos

Panaderia y pasteleria
Productos artesanales

Productos agricolas

De esta lista de categorias de productos, un 63,6% de la muestra prefiere que los

productos sean importados, resultado primordial para tomar en cuenta en las estrategias

de introduccion al mercado, puesto que nuestra propuesta de valor del modelo de

negocio es impulsar todos los productos elaborados por salvadorefios. La calidad en los

productos es el elemento de mayor relevancia para los encuestados, al momento de

realizar sus compras, relacionan calidad-precio en los productos importados de marca

reconocidas internacionalmente.

. Como se menciona previamente en este trabajo las compras en

linea llegaron para dar comodidad respecto a las compras, el 34,9% de las

personas encuestadas son motivadas por la comodidad a frecuentar las

compras en linea, esto seguido de la falta de tiempo para visitar las tiendas

de forma fisica y por las promociones que les brindan las empresas que

cuentan con servicio de delivery.



46

. Los factores a mejorar para que los servicios de delivery en el
pais sean de total agrado para los encuestados, quedan en el siguiente orden,
siendo el primero el mas importante:

8. Rapidez en la entrega

9. Atencion personalizada

10. Més lineas de productos en la misma plataforma

11. Mejoras en la forma de pago

. El 94,8% de los encuestados estan en la disposicion de experimentar las

compras en linea en una nueva tienda virtual, que proporcione una gran variedad de
lineas de productos 100% salvadorefios, la variedad de productos es lo que causa
mayor interés en ellos, seguido por la accesibilidad que perciben al ser productos
fabricados en el pais, sin embargo, también es importante para un buen porcentaje
los horarios de atencion.

Las categorias de productos que mas les gustaria encontrar en una misma
plataforma, son Ropa y zapatos, productos de consumo cotidiano en el hogar,
alimentos. Para lo que un 38% de personas esta dispuesto a pagar por el servicio
de delivery hasta su lugar de residencia o trabajo de entre $1.50 a $2.50 y solo el

9,3% entre $3.51 a $4.50.
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Tabla7. Descripcion de los principales competidores
EMPRESA DESCRIPCION PRINCIPAL
Es un programa de apoyo al emprendimiento
implementado por el MTPS, en el que brindan la
"TE & W | o oportunidad a personas microempresarias de poder

promover y ofertar sus productos y servicios. De
esta forma buscan un fortalecimiento del tejido
productivo del pais.

Facebook Marketplace

Es una herramienta que proporciona la red social de
Facebook, en la que se brinda el espacio a cualquier
persona para la venta y/o compra de articulos varios
que se encuentren en la zona.

» cargoexpreso

pagueteria

Empresa de envio de documentos y paquetes a nivel
nacional y regional, ofrece tarifas competitivas en
el mercado y los tiempos de entrega rapido. Los
envios son seguros, puesto que ofrecen tracking.

Encomendistas independientes

En el mercado de El Salvador existe una red de
encomendistas que apoyan sobre todo a los
emprendimientos localizados en diferentes puntos
del pais, estos se encargan de la logistica de los
pedidos a precios sumamente accesibles para los
salvadorefios.

Uber flash es una de las lineas de servicio que
ofrece la empresa, en la que permite a los usuarios
enviar articulos, como obsequios, articulos
vendidos o documentos importantes.

cB07
= XPress

Empresa de paqueteria que ofrece las entregas en el
tiempo que el cliente requiera, a nivel nacional.
Ofrecen tracking en tiempo real, notificacion de
envio y salida del paquete, entre otros beneficios.

p PedidosYa

Empresa lider en el mercado de pedidos de
alimentos en linea en América Latina, que permite
a los negociantes suscripcion para que los usuarios
puedan pedir comida de forma répida.

Fuente: Elaboracion propia

Perfil del cliente potencial




Figura 3. Perfil del cliente

SOCIOS COMERCIALES

PERFIL DE CLIENTES

E-NACIONAL

Emprendedores y/o pequefios empresas, con
nivel de educacién superior.

DATOS DEMOGRAFICOS

Hombres y mujeres salvadorenos de entra 25 a 50 afos

HABITOS

» Dedicados en ko administracion de su
negocio

* Se mantiene al tanto de innovaciones
para el beneficio de su negocio

* Busca constantemente la forma de
simplificar los procesos y de obtener
los contactos adecuados para mejorar
la gestion de su negocio.

RETOS
» Innovacion y creatividad
» Captar mas clientes
+ Posicionar ante productos importados
la propuesta de valor de su negocio.

INTERESES

PERFIL

Profesionales, estudiantes, con trabajo formal

DATOS DEMOGRAFICOS

Hombres y mujeres salvadorefios de entre 20 o 45 arios,

estado civil,

HABITOS

tecnologica

+ S0 montiene a la vanguardia de los
combios en las Redes soclales, pues son
los medios para llegar a sus clientes.

» Hacer el uso y una inversion adecuada en
&l campo tecnolégico para hacer crecer su
negocio.

FRUSTRACIONES

« Incremento de precios

+ Dediicar mucho tiempo s su negocio y
no generar lo esparado.

+ La fuerte compatencia ante productos
de marcas reconacidos a nivel mundial.

OBJETIVOS
. sus ventas les o traves

comerciales
» Incrementar y fidelizar su cartera de clientes
+ Posicionar su propuesta de valor en el marcado salvadoreno.

Fuente: Elaboracion propia

. iz P finea con
mucha frecuencia.

+ Se mantiens a la venguardia de las
innovaciones tecnologicas y hace uso
de elas

« Antes de realizar compras en linea,
verifica en redes sociales, sobre
descuentos, promociones.

INTERESES

« La Interesa conacer y manejar as
ultimas i ogi

casados y solteros.

FRUSTRACIONES

« Atencion tardia

* No encontrar disponible un producto en
o momento que o necesita

« Procasos complejos de devoluciones do
dinero y/o productos

« No obtener informacion del tiempo en
que tardara su pedido en llegor.

OBJETIVOS

= Considerar siempre las mejores

ralas

« Tomar en cuenta las facilidades que

« Atencién personalizada y rapida en las linea
compras que realiza

+ Seguridad, confianza y satisfaccién an
los métodos de pago

respecto o los proceso de pago,
informagion de tiempo que demora
su pedido, etc.
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b. Marketing Mix Digital

e Producto

Tabla 8. Estrategia “Logotipo”

Estrategia:

“Logotipo”

Objetivo:

Elaborar un logotipo para E-NACIONALSV, que permita dar a conocer el negocio sin
necesidad de utilizar palabras.

TActicas:
o Buscar asesoria de un profesional para conseguir el logotipo apropiado
para el negocio.
. Contratar los servicios de un profesional para la elaboracion del
logotipo.

Descripcion:

El logotipo final sera utilizado para identificar y promover el negocio en el mercado,
este aparecera en la aplicacion mavil pagina web, redes sociales, gafetes del personal,
papeleria, bolsas de transporte de carga, etc.
Duracion: 15 dias
Costo: $250.00

Fuente: Elaboracion propia

Figura 4. Elemento gréafico de estrategia de Logotipo

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla9. Estrategia “Slogan”

Estrategia:

“Slogan”

Objetivo:

Promover una identificacién y memorizaciéon del negocio, en los socios
comerciales y en los usuarios.

Tacticas:

e Crear una frase con la que se resalte la esencia de E-NACIONALSV

Descripcion:

El eslogan es una frase corta utilizada para promover una identificacion
rapida por los consumidores, por lo que E-NACIONALSV, contara con un eslogan
gue se encargara se comunicar en una frase corta la esencia del negocio.

Duracion: Permanente

Fuente: Elaboracion propia

Slogan

“Orgullo nacional en cada compra, comodidad en cada clic”

Tabla 10. Estrategia “Categorizacion de productos”

Estrategia:

“Categoria de productos”

Objetivo:

Establecer en el sitio web y App movil una clasificacion de productos que permita
a los usuarios facilidad en encontrar lo que buscan.

TActicas:

e Tomar en cuenta en el disefio del sitio web y App, ordenar por categorias

todos los productos.

e Clasificar los productos que distribuyan los emprendedores por categorias
Descripcion: Dentro de la App y sitio web de E-NACIONALSV, se mostraran los
productos por categoria. A medida la suscripcion de socios comerciales
(emprendedores) crezca simultdneamente las categorias en los sitios web y App,
entre algunas de las categorias que se mostraran son: Artesanias, textiles, ropa,
calzado, hogar, alimentos, etc.

Duracion: Permanente
Fuente: Elaboracién propia
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Figura 5. Elemento grafico de estrategia “Categoria de productos”

@ Productos nacionales,
cultivados, elaborados y
disefiados con pasion y

iFomentando un sentido de orgullo

nacional en cada compral

INICIO Yo USTA  MICARRITO

MAPA DE £L SALVADOR
ENMADIRA

Fuente: Elaboracion propia

e Precio

Tabla 11. Estrategia “Diversificacion de fuentes de ingreso”
Estrategia:

“Diversificacion de fuentes de ingreso”

Objetivo: Generar mas de una fuente de ingreso por medio del sitio web y la aplicacion
movil donde se desarrolla el negocio.
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Tacticas:

Cuota mensual por suscripcion

Porcentaje de comisidn por venta realizada

Servicio de entrega a domicilio
Descripcion:
E-NACIONALSV operara mediante un modelo de suscripcion mensual para
emprendedores que se registren en el sitio web. Ademas del pago mensual, se aplicara
un porcentaje de comision por cada venta realizada, el cual estara incluido en el precio
establecido para los productos en la plataforma digital, también ofrecera su propio
sistema de delivery, garantizando una experiencia integral y eficiente para los usuarios.

Duracion: 1 afio
Costo: $0.00

Fuente: Autoria propia del equipo de investigacién

Tabla 12. Estrategia “Precio segun la competencia”
Estrategia:

“Precio segun la competencia”

Objetivo: Ofrecer a los clientes diferentes opciones de presentacion y costo de nuestros
servicios.

Tacticas:

Estudiar a la competencia tanto directa como indirecta.

Establecer precios competitivos.
Descripcion:
Para establecer precios competitivos para las suscripciones a nuestra pagina web y para
los productos a comercializar, es esencial identificar y analizar los precios de los
competidores. Este analisis permitira determinar un precio adecuado que no solo atraiga
a los clientes, sino que tambiéen asegure que nuestros ingresos cubran los gastos
operativos del negocio y generen beneficios

Duracion: 1 afio
Costo: $0.00

Fuente: Elaboracion propia



53

e Plaza

Tabla 13. Estrategia “Ubicacion estratégica”
Estrategia:

“Ubicacion estratégica”

Objetivo: Establecer un lugar estratégico y de facil acceso que funcione para
administrar el negocio como también de bodega donde los emprendedores puedan ir a
dejar a sus productos para tener un stock, y se puedan preparar los pedidos ya sea los
que seran retirados por los compradores o los que seran entregados por el servicio de
delivery.

TActicas:

Determinar un lugar estratégico en donde sea facil acceso.

Funcional para administrar, almacenar, empaquetar y entregar los pedidos.
Descripcion:
El local se dividira en areas, estara la oficina en donde se administraran los pedidos y
las plataformas digitales del negocio, también area de bodega en donde se mantendra
un stock de los productos de los emprendedores esto con el fin de poder empaquetar los
productos para los clientes y area de entrega para el retiro de los paquetes.

Ubicado en: 5ta. Calle Poniente. No. 4220, Col. Escalon, San Salvador, El Salvador,
Centro América.

Horarios de atencién:

Lunes a viernes 7:30 a.m a 4:30 p.m
Séabado 8:00 a.m a 12:00 m.d
Domingo cerrado

Duracion: Definitivo

Costo: $425.00/mes (alquiler)

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 6. mento grafico de estrategia “Ubicacion estratégica”

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 14. Estrategia “Sitio web 'y App”

Estrategia:

“Sitio web y App”

Objetivo: Crear un sitio web responsivo y una aplicacion movil como la base
fundamental del negocio, para la interaccion con los usuarios y emprendedores,
disponible tanto para Android como para iOS.

TAacticas:

Contratacion externa eventual de técnico para la creacién del dominio y
aplicacién mavil.

Determinar una identidad digital con dominio propio, hostings web y correo
electrdnico profesionales.

Contratacidon de personal para mantenimiento de la aplicacién movil y sitio web.

Descripcion:

El negocio funcionara por medio de un sitio web responsivo y funcional, también por
medio de una App que estara disponible Android + iOS, esto con el fin de que sea
accesible y de facil utilizacién para los usuarios y suscriptores.

Dominio: www.e-nacional.com

Correo electrénico: info@enacionalsv.com

Duracion: Definitivo

Costo por creacion y disefio: $1,500.00

Costo por mantenimiento: $16.99/mes (sitio web) $9.99/mes (Web hosting)
$70.00/mes (app)



http://www.e-nacional.com/
mailto:info@enacionalsv.com
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Fuente: Elaboracién propia

Figura 7. Elemento grafico de estrategia “Sitio Web y App”

E-NACIONAL

E-NACIONAL\_/

ARTESANIAS

» Productos nacionales,
" cultivados, elaborados y
disefiados con pasiény

UBICACION CONTACTOS

Fuente: Elaboracion propia



e Promocion

Tabla 15. Estrategia de “Membresia gratis”

Estrategia:
“Membresia gratis”
Objetivo:
Incrementar nuestra base de datos de emprendedores suscriptos en el sitio web, con
el fin de aumentar la diversidad y la visibilidad de nuestras plataformas digitales.
TActicas:

e Lanzar una campafa de marketing en redes sociales para promocionar la

oferta de membresia gratuita.
e Crear contenido atractivo que resalte los beneficios de la membresia.
e Implementar herramientas de analisis para monitores el desempefio de la
campana.
Descripcion:
Lanzamientos de anuncios y publicaciones en las redes sociales con contenido
atractivo, interesante y relevante para promocionar la oferta de la membresia
gratuita, destacando sus beneficios y Ilamando la atencién de potenciales
emprendedores para que se suscriban.
Duracion: 1 mes
Costo: $0.00
Fuente: Elaboracién propia

Tabla 16. Estrategia “Pagos anticipados de mensualidad”

Estrategia:
“Pagos anticipados de mensualidad”
Objetivo:
Alentar la transicion de suscriptores mensuales a planes de 6 meses o anuales,
garantizando una mayor estabilidad financiera tanto para la empresa como para los
emprendedores, ofreciendo beneficios significativos para nuestros clientes y
fortaleciendo la relacién a largo plazo asegurando una base solidad para el
crecimiento del negocio.
Tacticas:

e Ofrecer descuentos significativos para aquellos suscriptores que opten por

pagar por adelantado por periodos mas largos.

e Destacar los beneficios por optar por estas opciones de pago.

e Crear las ofertas por tiempo limitado.
Descripcion:
Durante un periodo limitado, estaremos ofreciendo opciones de pago anticipado con
descuentos significativos, incentivando a nuestros usuarios a comprometerse a largo
plazo. Estas ofertas especiales destacaran los beneficios adicionales que los
suscriptores obtienen al optar por esta opcion de pago, como ahorros econémicos
sustanciales y conveniencia al evitar renovaciones mensuales.
Duracion: 6 meses
Costo: $0.00

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 17. Estrategia de “ldentidad Corporativa”

Estrategia:
“Identidad Corporativa”
Objetivo:
Establecer la identidad corporativa de E-NACIONALSV, para generar mayor
alcance con la marca.
Tacticas:
e Establecer paleta de colores, tipografia
e Disefio de bolsa para transporte y entrega de comida u otros productos que
requieran de empaques adicionales.
e Disefio de promocionales, para proporcionar como regalia a nuestros socios
comerciales y usuarios.
Descripcion:
Con esta estrategia se pretende conectar con el emprendedor y/o usuario, y poder
transmitir la esencia para hacerlos sentir parte de E-NACIONALSYV, generando a
largo plazo fidelizacion y a la vez captar nuevos emprendedores/usuarios.
Duracion: 1 meses
Costo: $250.00
Fuente: Elaboracién propia

Figura 8. Elemento grafico de estrategia “ldentidad Corporativa”

Promocionales

'\

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 18. Estrategia “Redes sociales”

Estrategia:
“Redes sociales”
Objetivo:
Implementar interaccion virtual con nuestros socios comerciales y clientes
potenciales, brindando diferentes medios de contacto directo con E-
NACIONALSV.
TActicas:

e Creacion de cuentas en Facebook e Instagram.

e Asignacion de un numero empresarial para acceso a WhatsApp

e Asignacion de creacién de contenido y manejo de redes sociales del

negocio.
e Contratacion externa eventual de técnico para el mantenimiento del dominio
y aplicacion movil.
Descripcion: Crear perfil de E-ENACIONALSV en las redes sociales més utilizadas,
con el fin de establecer una relacion mas estrecha con los usuarios, estos medios se
utilizaran también para lanzamiento de promociones, descuentos, ademas
demostraciones de todo lo que pueden encontrar para compras en nuestro sitio web
y App. De esta forma captar a mas socios comerciales como también a usuarios.
Duracion: permanente
Costo: $25 mensuales
Fuente: Elaboracién propia

Figura 9. Elemento grafico de estrategia “Redes sociales”

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 19. Estrategia “Acumular puntos por compras desde la App”

Estrategia:
“Acumular puntos por compras desde la App”
Objetivo:
Establecer un sistema de puntos por cada compra, como programa de fidelizacion
de clientes.
Tacticas:
e Establecer un espacio en la aplicacion movil, en el que automaticamente se
Ilevara el conteo de puntos acumulados.
e Asignacién de puntos por cada délar
e Establecer los productos y/o beneficios que puedan canjear dependiendo la
cantidad de puntos acumulados.
e Establecer niveles de acuerdo con los puntos acumulados y que el beneficio
sea de acuerdo con el nivel alcanzado en puntos.
Descripcion:
El sistema de puntos de E-NACIONALSV se utilizara como estrategia de
fidelizacién de usuarios, en los que se les compensara con algun producto ofrecido
a través de la App u otro beneficio a cambio de los puntos, estos seran de acuerdo
con el nivel alcanzado en puntos, es decir que entre mas puntos acumulados el
beneficio o producto a canjear sera de mayor valor. De esta forma se pretende un
aumento de tréafico en la App, es decir fomentar las compras directas con E-
NACIONALSV.
Duracion: Se mantendra de forma indefinida en la aplicacion movil.
Costo: Incluido en el pago por creacion de dominio y Aplicacion Movil.
Fuente: Elaboracion propia

Figura 10. Elemento gréafico de estrategia “Acumular puntos por

compras”

E-NACIONAL\_/
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Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 20. Estrategia de contenidos

Estrategia:

“Estrategia de contenidos”

Objetivo:

Generar contenido en redes sociales que aliente a los consumidores nuevos a
permanecer fieles al consumo de productos 100% salvadorefios.

Tacticas:

e Contratar programa eficiente para la creacion del contenido a publicar.

e Generar contenido en redes sociales que demuestre la calidad de los
productos, sobre todo el esfuerzo y dedicacion de los salvadorefios en la
elaboracion. Ademas de los beneficios y facilidades que E-NACIONALSV
proporciona. Que incentive al uso de nuestra aplicacion movil y/o pégina
web.

e Realizar demostraciones a traves de videos la experiencia que se obtiene al
hacer uso de productos salvadorefios.

Descripcion:
El contenido a establecer en Redes Sociales sera con el objetivo de incentivar el uso
de la App movil, y de demostrar la buena experiencia que se consigue con los
productos que distribuiremos, por la tanto, lograremos motivacién de compras y
posterior a que permanezcan fieles a los productos salvadorefio.
Duracion: 2 veces al mes
Costo: $15.00

Fuente: Elaboracién propia

Figura 11. Elemento grafico de estrategia de contenidos
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Fuente: Elaboracion propia
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e Persona

Tabla 21. Estrategia “Capacitacion del personal”

Estrategia:

“Capacitacion del personal”

Objetivo:

Desarrollar las habilidades de atencion y servicio al cliente de los empleados para
garantizar una experiencia excepcional, aumentando la satisfaccion y fidelidad de
los clientes

Tacticas:

e Ofrecer cursos y talleres enfocados en técnicas de comunicacion efectiva,
resolucion de conflictos y manejo de quejas.

e Proporcionar formacién detallada sobre los productos y servicios ofrecidos
por la empresa para que los empleados puedan responder con precision y
confianza a las preguntas de los clientes.

e Realizar evaluaciones periddicas del desempefio en servicio al cliente para
medir el progreso y ajustar la capacitacion segin sea necesario.

e Capacitar a los empleados en el uso eficiente de estas herramientas para
optimizar la atencion al cliente.

Descripcion:
Capacitar al personal para brindar una atencion al cliente de alta calidad y manejar
informacion detallada y precisa sobre los productos, con el objetivo de proporcionar
una experiencia completa y satisfactoria al cliente. Esta capacitacion se llevara a
cabo mediante una serie de cursos y talleres especializados
Duracion: cada 6 meses
Costo: $0.00

Fuente: Elaboracién propia

e Proceso

Tabla 22. Estrategia “Creacion de protocolos”

Estrategia:
“Creacion de protocolos”
Objetivo:
Implementar protocolos estructurados que optimicen la coordinacién vy
comunicacion interna, minimicen errores operativos, garantice la consistencia en
los procesos y mejoren la satisfaccion del cliente mediante la prestacion de
servicios.
Tacticas:

e Desarrollar manuales detallados que describan los pasos a seguir para cada

proceso, asegurando que sean claros y faciles de entender.
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e Utilizar diagramas de flujo para visualizar los procesos y facilitar la
comprension de las etapas y decisiones clave.
e Organizar reuniones regulares entre departamentos para discutir la
implementacién y resolver cualquier problema que surja durante el proceso.
Descripcion:
Desarrollar protocolos detallados como guias para el personal al atender a los
clientes, con el fin de minimizar errores en el proceso. Estos protocolos incluiran
manuales claros y faciles de entender que describen cada paso, apoyados por
diagramas de flujo para visualizar los procesos y facilitar la comprension de las
etapas y decisiones clave. Ademas, se organizaran reuniones regulares entre
departamentos para discutir la implementacion y resolver cualquier problema que
surja. Los protocolos por implementar cubriran areas como retiros de productos en
local, entrega de productos a delivery, pasos para agendar entregas, preparacion de
paquetes y envios, respuesta en redes sociales, atencién de dudas y consultas, y
respuesta por mensajes y correos electronicos.
Duracion: los primeros 3 meses
Costo: $0.00
Fuente: Elaboracién propia

e Evidencia fisica

Tabla 23. Estrategia “Identidad de marca”

Estrategia:
“ldentidad de marca”
Objetivo:
Desarrollar y mantener una identidad de marca sélida y coherente que refleje los
valores y la vision de la empresa, aumente el reconocimiento de la marca, fomente
la confianza del cliente y contribuya al crecimiento y la diferenciacion en el
mercado
Tacticas:
e Creacion un logotipo, paleta de colores, tipografia y otros elementos
visuales que reflejen la identidad y valores de la marca.
e Utilizar una variedad de formatos de contenido para mantener la interaccion
con la audiencia.
e Fortalecer las relaciones y demostrar el compromiso de la marca con sus
seguidores.
e Implementar programas de fidelizacion y recompensas que premien la
lealtad de los clientes.
e Fomentar la creacion de contenido por parte de los usuarios.
Descripcion:
Crear una identidad visual solida mediante un logotipo distintivo, una paleta de
colores coherente y una tipografia apropiada que transmita los valores y la esencia
de la marca, también diversificar los formatos de contenido, incluyendo videos,
imagenes e infografias, para mantener el interés de la audiencia y comunicar
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mensajes especificos de manera efectiva y responder activa y oportunamente a los
comentarios en redes sociales y otros canales, mostrando un compromiso genuino
con la interaccion y fortaleciendo las relaciones con la comunidad. Implementar
programas de fidelizacion y recompensas que estimulen la lealtad de los clientes y
fomenten la repeticion de compras a largo plazo. Estimular la generacion y el
intercambio de contenido por parte de los usuarios, como resefias y fotos de
productos, para aumentar la autenticidad y el compromiso de la audiencia con la
marca.
Duracion: 6 meses
Costo: $0.00

Fuente: Elaboracion propia
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3.7.PLAN DE VENTAS

a. Ciclo de Ventas
El ciclo de ventas de E-NACIONALSV es el proceso que nos llevara a concretar
cada venta, después de las negociaciones que se cierren con los emprendedores, como
consecuencia del seguimiento de cada una de las etapas que a continuacién se detallan,
se lograré el aumento y la eficiencia esperada en las ventas. Permitiendo a su vez que los
clientes descubran el servicio hasta la adquisicion final, a travesando también diferentes

etapas.

Figura 12.Ciclo de ventas

Reintegrala Reintegra el costo
Paga la compra venta+comisién+envio $ deventa $

| > D 7

Cliente Delivery E-NACIONALSV Emprendedor

- W ek ¥y oa % X

Facturaa Pago por servicios Pago por suscripcién

Fuente: Elaboracion propia

Para el primer afio se espera un total de ventas de US$48,026.21; para el segundo
afio de US$80,326.21; para el tercer afio de US$129,623.39; para el cuarto afio de

$133,420.89, y para el ultimo afio proyectado de US$153,693.05.
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Es importante considerar como beneficio para E-NACIONALSYV las
proyecciones de tendencia estacional a lo largo del afio, con base a las temporadas
festivas nacionales y las festividades internacionales adoptadas en el pais, por mencionar
algunas, San Valentin, el dia de las madres, el dia del padre, la temporada navidefia,
temporada de verano, etc. En consecuencia, el ciclo de venta anual sufrira aumento en la
demanda de servicios, en los meses con mayor auge de las festividades antes

mencionadas.

b. Proyeccion de ventas
Para el primero periodo de operaciones E-NACIONALSYV pretende cerrarlo con
120 emprendimientos suscritos a la plataforma, de los cuales se percibird un monto
mensual por la suscripcion, comisién de un pequefio monto fijo por cada venta
concretada mas el costo por envio cuando asi lo requiera el cliente.

A continuacion, se puede visualizar con mayor detalle las proyecciones de

ventas:
Tabla 24. Proyeccidn de ventas primer afio de operaciones
PROYECCIONES DE VENTA - US$ - ENACIONALSV
Producto o Servicio Ventas el Afio (5)

No. ! ! Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
1 |Suscripcion emprendedores a EENACIONALSY | $ 5391 $119.80| $ 209.65| $ 269.55| $ 299.50( $ 389.35| $ 44925/ $ 479.20( $ 539.10 $ 599.00] $ 658.90| $ 718.80| $ 4,786.01
2 [Comisién por ventas $ 105.00{ $245.00( $ 525.00( $ 700.00] $ 96250 $ 1,22500| $ 1,662.50| $ 1,960.00| $ 2,520.00| $ 3,150.00| $3,850.00( $ 4,620.00| $ 2152500
3 |Envios $ 9450 $210.00[ $ 490.00( $ 647.50| $ 927.50| $ 1,17250| $ 1,610.00] $ 1,942.50| $ 2,502.50| $ 313250 $3,832.50( $ 4,550.00| $ 21,112.00
4 |Solicitud por envio $ 270 $ 600 $ 14001 $ 1850 $ 2650 $ 3350| $ 46.00( $  55.50[ $ 7150 $ 80.50( $ 10950[ $ 130.00( $  603.20

Total de Ventas Mensuales $ 256.11 [ $580.80 | $1,238.65 | $ 1,635.55 [ $2,216.00 | $2,820.35 [ $ 3,767.75 [ $ 4,437.20 | $ 5633.10 | $ 6,971.00 | $8,450.90 [ $ 10,018.80

Total de Ventas Anuales = $ 48,026.21

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 25. Proyeccion de ventas trimestral para el segundo afio de

operaciones.
PROYECCIONES DE VENTAS -US$- E-NACIONALSV
Producto o Servicio Unld;ci’de anol
No. TeleEd Trimestre 1 | Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 TOTAL
1 [Suscripcién emprendedores a E-NACIONALSV clu $ 120998 |$ 1,209.98 | $ 151248 | $ 151248 [ $ 5,444.91
2 [Comisién por ventas clu $ 707000 |$ 883750 |$% 10,605.00 | $  12,372.50 | $ 38,885.00
3 |Envios clu $ 5,656.00 |$ 7,42350 | $ 10,251.50 | $ 11,665.50 | $ 34,996.50
4 |Solicitud por envio clu $ 161.60 | $ 21210 | $ 292.90 | $ 33330 $ 999.90
Total de Ventas Trimestrales $ 1409758 | $ 17,683.08 | $ 22,661.88 | $  25,883.78
Total de Ventas Anuales $ 8032631
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 26. Proyeccion de ventas trimestral para los préximos tres afos.
PROYECCIONES DE VENTAS -US$- E-NACIONALSV
0 Afio 3
Producto o Servicio U”'d;f‘lde Afio 4 Afio 5
No. LRI S Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 TOTAL
1 |Suscripcién emprendedores a E-NACIONALSV clu $ 161926 |$ 1,619.26 | $ 164981 |$ 164981 $ 6,538.13 | $ 1,851.45 [ $ 2,493.29
2 |Comisién por ventas clu $ 1428140 [$ 1499547 ($ 1570954 [$  17,137.68 [$ 6212400 |$ 6851502 [$  83,768.62
3 [Envios clu $ 1356733 |$ 1428140 ($ 1499547 [$ 1642361 ($  59267.81|$  61,30291[$  65,558.05
4 |Solicitud por envio clu $ 387.64 [ $ 408.04 [ $ 42844 [ $ 469.25 [ $ 1,693.37 [ $ 1,75151 [ $ 1,873.09
Total de Ventas Trimestrales $ 2985562 [$ 3130417 |$ 3278326 | $  35,680.34
Total de Ventas Anuales $ 129,62339 | $ 133,420.89 | $ 153,693.05

Fuente: Elaboracién propia
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3.8.PLAN FINANCIERO

El informe financiero detallado a continuacion es el parametro para fijar los
objetivos financieros de E-NACIONALSYV, puesto que aqui se refleja la situacion
financiera de la empresa, lo cual es crucial para la toma de decisiones que guiaran al
cumplimiento de las metas financieras.

a. Plan de inversiéon

El plan de inversién inicial contempla adquirir Local (showroom+oficina);
mobiliario y equipo; las herramientas de trabajo (sitio web, app, computadoras,
escritorio, estantes, etc.); motocicletas y el Capital de trabajo. El total de la inversién es
de US$47,352.00 para la adquisicion de todo lo antes mencionado, cubriendo una parte
con fondos propios de $30,353.00, el restante adquiriendo un financiamiento externo de

$16,999.00

Tabla 27. Calculos respecto al financiamiento externo

Calculo Cuota Préstamo

Monto: $ 17,499.00
Interés Anual: 7.50%
Plazo en Meses: 24
Cuota: ($787.45)
Seguros: 1.00%
Cuota Total: $ 795.32

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 28. Plan de inversion y financiamiento

PROYECCIONES FINANCIERAS
PLAN DE INVERSION Y FINANCIACION DE E-NACIONALSYV

FINANCIAMIENTO

Concepto Monto Fondos Propios Préstamos Financieros
Locales: $ 40,000.00 | $ 25,000.00 | $ 15,000.00
Showroom+Oficina $40,000.00 $25,000.00 | $ 15,000.00
Maguinaria: $ - 3% - 18 -
Equipo: $ 1,350.00 | $ 1,350.00 ['$ -
2 Computadoras, marca DELL $1,000.00 $1,000.00 | $ -
Impresora $350.00 $350.00 | $ -
Herramientas de Trabajo: $ 2473.00 | $ 1573.00 [ $ 900.00
Escritorios de oficina $450.00 $450.00 | $ -
Sillas ejecutivas $297.00 $297.00 [ $ -
Estantes $151.00 $151.00 [ $ -
Desarrollo de Sitio web, App y logotipo $1,500.00 $600.00 | $ 900.00
Mochila para delivery $75.00 $75.00 | $ -
Vehiculos: $ 1,599.00 | $ - $ 1,599.00
Motocicleta YAMAHA $1,599.00 $ 1,599.00
Capital de Trabajo: $ 2505.00 | $ 2505.00 | $ -
Efectivo $ 2,505.00 | $ 2,505.00 | $ -
Otros: $ - |S - [$ -

Totales:| $ 47,927.00 | $ 30,428.00 | $ 17,499.00

Fuente: Elaboracién propia

b. Estructura de costos
Se presenta detalle de los diferentes costos a tomar en cuenta para el desarrollo

de las operaciones de E-NACIONALSV

Tabla 29. Proyeccion de salarios del personal

COSTO PERSONAL Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Emp leados 3 4 6 6 6
Salarios $ 9,789.48 | $ 13,183.17 | $  19,972.50 | $ 20,172.22 | $ 20,373.94
Prestaciones $ 335088 | § 4,467.84 | $ 6,701.76 | $ 6,701.76 | $ 6,701.76
Total Costo Personal $ 13,140.36 | $ 17,651.01 [ $§  26,674.26 | § 26,873.98 | § 27,075.70

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 30. Inflacion estimada para costos de produccion del servicio
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Otros Costos y Gastos ol Nho2 Nho3 hod Aho s Costos Fijos
Alquileres de Locales 11.60% 11.60% 11.60% 11.60% 11.60%| $ 425.00 al mes
Alquileres de M aquinaria 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%| $ - al mes
Mantenimiento 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%| $ - al mes
Seguros 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%| $ - al mes
Agua, Gas, Electricidad 1.60% 1.60% 1.60% 1.60% 1.60%)| $ 60.00 | almes
Comunicaciones 1.50% 1.50% 1.50% 1.50% 1.50%| $ 5500 |  almes
Utiles de Oficina 1.40% 1.40% 1.40% 1.40% 1.40%)| $ 50.00 al mes
Promocioén y Publicidad 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%| $ 181.98 al mes
Pasajes y Viaticos 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%| $ - al mes
Transportes 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%| $ - al mes
Otros 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 2.00%| $ 75.00 | almes
Fuente: Elaboracion propia
c. Flujo de efectivo
Tabla 31. Flujo de fondos proyectado a 5 afios
Flujo de Fondos Poyectado
Rubros del Flujo de Caja/Periodo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingreso por Ventas $ 48,026.21 | $ 76,393.88 | $ 12461287 [ $ 133,420.89 | $  153,693.05
Costo de Bienes Vendidos $ - $ - $ - $ - $ -
Ganancia Bruta $ 48,026.21 | $ 76,393.88 | $ 12461287 ( $ 133,420.89 | $  153,693.05
Salarios $ 9,789.48 | $ 13,183.17 [ $ 19,972.50 | $ 20,172.22 | $ 20,373.94
Prestaciones $ 3,350.88 | $ 4,467.84 | $ 6,701.76 | $ 6,701.76 | $ 6,701.76
Alquileres de Locales $ 5,100.00 | $ 8,861.69 | $ 14,455.09 | $ 15,476.82 | $ 17,828.39
Alguileres de Maquinaria $ - $ - $ . $ . $ .
M antenimiento $ - $ - $ - $ - $ -
Seguros $ - $ - $ - $ - $ -
Agua, Gas, Electricidad $ 720.00 | $ 1,222.30 | $ 1,993.81 | $ 2,134.73 | $ 2,459.09
Comunicaciones $ 660.00 | $ 1,14591 | $ 1,869.19 | $ 2,001.31 | $ 2,305.40
Utiles de Oficina $ 600.00 | $ 1,069.51 | $ 1,74458 | $ 1,867.89 | $ 2,151.70
Promocion y Publicidad $ 2,183.76 | $ 3,819.69 | $ 6,230.64 | $ 6,671.04 | $ 6,671.04
Pasajes y Viaticos $ - $ - $ . $ . $ .
Transportes $ - $ - $ . $ . $ .
Depreciacion $ 9,084.40 | $ 9,084.40 | $ 9,084.40 | $ 9,084.40 | $ 9,084.40
Otros $ 96052 | $ 152788 | $ 2,492.26 | $ 2,668.42 [ $ 3,073.86
Total Gastos Generales y de Admén. $ 3244904 8 44,382.39 | $ 64,544.23 | $ 66,778.61 [ $  70,649.59
Intereses Pagados $ 1,026.81 | $ 372.94 | $ - $ - $ -
Ganancia Gravable(GAI) $ 14,550.36 | $ 31,638.54 | $ 60,068.64 | $ 66,642.28 | $ 83,043.46
Impuesto sobre Renta(25%) $ 3,637.59 | $ 7,909.64 | $ 15,017.16 | $ 16,660.57 | $  20,760.86
Ganancia Neta $ 10,912.77 | $ 2372891 | $ 45,051.48 | $ 49,981.71 | $ 62,282.59
Més:
Depreciacion $ 9,084.40 | $ 9,084.40 | $ 9,084.40 | $ 9,084.40 | $ 9,084.40
Menos:
Amortizacion de Préstamo $ 8,422.57 | $ 9,076.43 | $ - $ - $ -
Inversion Inicial $ 47,927.00
Mas:
Valor de Salvamento de Inversion $ -
Recuperacién del Capital de Trabajo
Flujo de Caja Neto(FCN) -$ 47,927.00 | $ 1157460 | $ 23,736.87 | $ 54,135.88 | $ 59,066.11 | $ 71,366.99

Fuente: Elaboracién propia




d. Analisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio

Tabla 32. Datos sobre la inversion en el proyecto

Periodo de Reintegro de Inversion(PRI)

3 Afos Aprox.

Valor Actual Neto(VAN) $ 171,546.70

Tasa Interna de Retorno(TIR g) 57.29%
Retorno Sobre Inversion(RS 1 o TRC) 80.10%
indice de Rentabilidad(IR 0 RBC) 458

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 33. Indicadores de punto de equilibrio
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Producto o Senicio Unidadde | Ventas del Porcentaje de | Precio de Venta | Costo Variable Margen de Unidades de Ingreso de Eguilibrio
No. medida Primer Afio Participacion Unitario Unitario Contribucion Equilibrio 9 Eg
1 |Suscripcion emprendedores a E-NACIONALSV clu 120 10| $ 599 | $ $ 5.99 89| $ 530.59
2 |Comision por ventas clu 6,150 34%| $ 350 | $ $ 3.50 4540| $ 15,889.03
3 |Envios clu 6,032 33%| $ 350 | $ $ 3.50 4,453 $ 15,584.16
4 |Solicitud por envio clu 6,032 33%| $ 010 | $ $ 0.10 4,453| $ 445.26
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 18,334 100%| Margen de Contribucién Combinado | $ 2.40 13,534] $ 32,449.04
Afio Ingreso de Equilibrio

1 $ 32,449.04

2 $ 44,382.39

3 $ 64,544.23

4 $ 66,778.61

5 $ 70,649.59

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 34. Representacion grafica del punto de equilibrio
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Fuente: Elaboracion propia



e. Estado de Resultados proyectado

Tabla 35. Proyeccion de resultados primer afio de operaciones
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Estado de Resultados Proyectado

Afo 1 Total
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Ao 1
Ingreso por Ventas $ 256.11( $ 580.80 | $ 1,238.65 | $ 1,635.55 | $ 221600 [ $ 282035|$ 3767.75($ 443720 $ 563310 | $ 6,971.00 | $ 8450.90 | $ 10,01880 | $ 48,026.21
Costo de Bienes Vendidos $ - |8 - |3 - |8 - | - | - |8 - |$ - |38 - |8 - |8 - |8 - |8 -
Ganancia Bruta $ 256.11 [ $ 580.80 | $ 1,238.65 | $ 1,635.55 | $ 2,216.00 [ $ 282035|$ 3767.75($ 443720 $ 563310 | $ 6,971.00 | $ 845090 | $  10,018.80 | $ 48,026.21
Salarios $ 81579 ( $ 81579 [ $ 81579 [ $ 81579 [ $ 81579 [ $ 81579 [ $ 81579 | $ 81579 [ $ 81579 [ $ 81579 [ $ 81579 [ $ 81579 | $  9,789.48
Prestaciones $ 27924 $ 279.24 | $ 27924 [ $ 27924 [ $ 27924 [ $ 27924 [ $ 279.24 | $ 279.24 | $ 27924 [ $ 279.24 | $ 27924 | $ 27924 | $  3350.88
Alquileres de Locales $ 425.00 | $ 42500 | $ 42500 [ $ 425.00 | $ 425.00 | $ 425.00 | $ 425.00 | $ 42500 | $ 42500 [ $ 42500 | $ 42500 | $ 42500 | $  5,100.00
Alquileres de Maquinaria $ - |3 - s - s - |3 - |3 - |s - 3 - s - 13 - 13 - 13 - 13 -
Mantenimiento $ - s - |3 - |8 - s - |s - s - s - |38 - |8 - |8 - |8 - |8 -
Seguros $ - s - 1% - |3 - 1% - 1% - 1% - s - 1% - |8 - |3 - |8 - |8 -
Agua, Gas, Electricidad $ 60.00 [ $ 60.00 | $ 60.00 | $ 60.00 [ $ 60.00 | $ 60.00 | $ 60.00 | $ 60.00 | $ 60.00 [ $ 60.00 | $ 60.00 [ $ 60.00 [ $ 720.00
Comunicaciones $ 5500 [ $ 55.00 | $ 55.00 | $ 55.00 [ $ 5500 | $ 55.00 | $ 55.00 [ $ 55.00 | $ 55.00 | $ 55.00 | $ 55.00 | $ 55.00 | $ 660.00
Utiles de Oficina $ 50.00 | $ 50.00 | $ 50.00 [ $ 50.00 [ $ 50.00 [ $ 50.00 [ $ 50.00 | $ 50.00 | $ 50.00 [ $ 50.00 | $ 50.00 [ $ 50.00 [ $ 600.00
Promocion y Publicidad $ 181.98|$  181.98[$  18198[$ 18198 181.98 | $ 18198 |$  181.98|$ 18198 $ 181.98 | $ 181.98 | $ 181.98 | $ 181.98 | $ 218376
Pasajes y Viaticos $ - |8 - 18 - 18 - |8 - |8 - 18 - |s - 18 - |8 - s - |8 - |8 -
Transportes $ - s - |3 - I8 - |8 - | - |8 - s - |3 - 13 - |3 - 13 - 13 -
Depreciacion $ 75703 [ $ 75703 | $ 75703 [ $ 75703 [ $ 75703 [ $ 75703 [ $ 75703 [ $ 75703 | $ 75703 [ $ 75703 | $ 75703 | $ 75703 | $  9,084.40
Otros $ 512 $ 1162 | $ 24771 $ R71($ 4323 5641 ($ 75.36 | $ 88.74 | $ 112.66 [ $ 13942 $ 169.02 [ $ 20038 | $ 960.52
Total Gastos Generales y de Admén $ 2629.17 | $  2,635.66 | $ 2,648.82 | $ 2,656.75 | $ 2,668.36 [ $ 268045 |$ 269940 [ $ 271279 $ 273671 $ 2,763.46 | $ 2,793.06 | $ 2,824.42 | $ 32,449.04
Intereses Pagados $ 10937 | $ 10513 $ 100.87 [ $ 96.58 [ $ 9226 ($ 8791($ 8354 $ 79.14 | $ 74711 $ 70.26 | $ 65.78 | $ 6127 | $ 102681
Ganancia Gravable(GAI) -$ 248242 |-$  2,159.99 |-$ 1,511.03 |-$ 1,117.78 |-$ 54462 | $ 5199 [ $ 98481 [ $ 164527 | $ 2,82168 | $ 413728 [ $ 5,592.06 | $ 713311 |$ 14,550.36
Impuesto sobre Renta(25%) $ 363759
Ganancia Neta -$ 248242 |-$  2,159.99 |-$ 1,511.03 |-$ 1,117.78 |-$ 54462 | $ 5199 [ $ 98481 $ 1645273 2,82168 | $ 413728 [ $ 5,592.06 | $ 713311 |$ 10912.77

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 36. Proyeccion de resultados para los siguientes 4 afios
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Estado de Resultados Proyectado

Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Trimestre 1 | Trimestre 2| Trimestre 3 | Trimestre 4 Total Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 [ Trimestre 4 Total
Ingreso por Ventas $ 19,098.47 | $19,098.47 | $ 19,098.47 | $ 19,098.47 | $ 76,393.88 | $ 31,153.22 | $ 31,153.22 [ $ 31,153.22 [ $ 31,153.22 [ $ 124,612.87 | $133,420.89 | $ 153,693.05
Costo de Bienes Vendidos $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Ganancia Bruta $ 19,098.47 | $19,098.47 [ $ 19,098.47 | $ 19,098.47 |$ 76,393.88 [ $ 31,153.22 | $ 31,153.22 | $ 31,153.22 [ $ 31,153.22 [ $ 124,612.87 | $133,420.89 [ $ 153,693.05
Salarios $ 3,295.79|% 3,295.79|% 3,295.79|$% 3,295.79|% 13,183.17|$ 4,993.12|$ 4,993.12($ 4,993.12($ 4,993.12$ 19,972.50|$ 20,172.22 | $ 20,373.94
Prestaciones $ 1,116.96|$ 1,116.96($ 1,116.96|$ 1,116.96|$ 4,46784($ 167544 |$ 167544 [$ 167544($ 167544|% 6,701.76 [$ 6,701.76 |$ 6,701.76
Alquileres de Locales $ 221542 |$ 2,21542($ 2,21542|$ 2,21542|$ 886169 [$ 3,613.77|$ 3,613.77|$ 3,613.77[$ 3613.77[$ 14,455.09 |$ 15476.82[$ 17,828.39
Alquileres de Maquinaria $ - $ - 1% - $ - 1% - 1% - 1% - 1% ) - 1% - $ - $ -
Mantenimiento $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Seguros $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Agua, Gas, Electricidad $ 30558 |$ 305.58 | $ 305.58 | $ 305.58 | $ 1,222.30 | $ 498.45 | $ 498.45 | $ 498.45 | $ 498.45($ 1,993.81|% 2,134.73|$ 2,459.09
Comunicaciones $ 286.48|$ 28648 | % 286.48 | $ 286.48 |$ 1,14591 | $ 467.30 | $ 467.30 | $ 467.30 | $ 467.30($ 1,869.19|$% 2,001.31|$ 2,305.40
Utiles de Oficina $ 267.38|$  267.38($ 267.38 | $ 267.38|$ 1,069.51|$ 436.15($ 436.15| $ 436.15 [ $ 436.15($ 1,74458|$% 1,86789|% 2,151.70
Promocién y Publicidad $ 95492 |$ 95492 ($ 954.92 | $ 954.92|$ 3,819.69|$ 1557.66|$ 1,557.66[$ 1,557.66|$ 1557.66[% 6,230.64|$ 6,671.04|$ 6,671.04
Pasajes y Viaticos $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Transportes $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Depreciacién $ 2,271.10|$ 2,271.10|$ 2,271.10|$ 2,271.10[$ 9,084.40|$ 2,271.10|$ 2,271.10[$ 2,271.10|$ 2,271.10($ 9,084.40 [$ 9,084.40 | $ 9,084.40
Otros $ 381.97|$ 38197 |$ 381.97 | $ 38197 |$ 152788 |$% 623.06 | $ 623.06 | $ 623.06 | $ 623.06 | $ 2,492.26 [$ 2,668.42|% 3,073.86
Total Gastos Generales y de Adi{ $ 11,095.60 | $11,095.60 | $ 11,095.60 | $ 11,095.60 | $ 44,382.39 | $ 16,136.06 | $ 16,136.06 [ $ 16,136.06 | $ 16,136.06 [$ 64,544.23 | $ 66,778.61 | $ 70,649.59
Intereses Pagados $ 156.45|$ 114.83|$% 72431 $ 2022 | $ 37294 | $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Ganancia Gravable(GAI) $ 7,846.42|$ 7,888.04($ 7,93044|% 7,973.65|% 31,63854[$ 15017.16 | $ 15,017.16 | $ 15,017.16 [ $ 15017.16 [$ 60,068.64 | $ 66,642.28 [ $ 83,043.46
Impuesto sobre Renta(25%) $ 7,909.64 $ 15,017.16 [ $ 16,660.57 | $ 20,760.86
Ganancia Neta $ 7,846.42|9% 7,888.04|% 7,930.44|$ 7,973.65|% 23,72891|$ 15,017.16|$ 15017.16 [ $ 15,017.16 [ $ 15017.16 [$ 45051.48 |$ 49,981.71 | $ 62,282.59

Fuente: Elaboracién propia




3.9.PLAN DE TRABAJO

El modelo de negocio digital E-ENACIONALSYV que ofrece a todos los
emprendimientos 100% salvadorefios un espacio digital, para generar mayor alcance y
por ende ventas de sus productos, logrando mayor presencia en el mercado.

A continuacion, se desglosan las acciones por realizar:

Figura 13. Acciones por realizar en el plan de trabajo

PLAN DE TRABAJO 2023

MAYO 2023

51-53 Seleccion del modelo de negocio

MAYO02023-JUNIO 2024 Planificacion y desarrolio del proyecto

E-“ ACI 0" Al "ov'EM:;E 2023 Revision de identidad de marca

Busgueda de socios comerciales (emprendedores salvadorenos)

Diseno de plataformas digitales y elaboracion de estrategias

[/ FEBRERO 2024 Busqueda de local (Showroom+oficina) y solicitud de financiamiento externo

MARZO 2024 Desarrollo y pruebas del sistema de compra en la web y App
ABRIL 2024 Planificacion de logistica

Adecuacion fisica del local y adquisicion de mercaderia para inventario

Implementacion de plan de marketing

@ Apertura del negocio

Fuente: Elaboracion propia




3.10. INDICADORES DE MEDICION

Los Indicadores Clave de Rendimiento (KPI'S) que seran utilizados para la
medicion y control de plan de mercadeo son los siguientes:

Numero de visitas a la web: cantidad de veces que nuestro sitio web ha sido
visitada por los usuarios. En esta métrica sera importante tomar en cuenta que no es lo
mino nimero de usuarios que visitan la pagina con el nimero de paginas vistas.

NUmero y porcentaje de visitantes mas el tiempo de permanencia: A través de
esta métrica mediremos el grado de aceptacion del contenido puesto que se calcula el
porcentaje de los que vuelven, el tiempo que tardan en el sitio y la cantidad de
interacciones por persona.

Audiencia por edad y sexo: permite la identificacion de porcentajes de hombres
y mujeres que visitan el sitio, ademas sus edades. Funcional para crear contenido o
mensajes personalizados para nuestra audiencia.

Retorno de la inversion: a través de esta métrica se puede cuantificar si el dinero
gastado en las campafias implementadas esta produciendo resultados positivos, permitira
saber cudles son las mas rentables y cuales no debemos repetir.

Costo de adquisicion por cliente: esta evaluacién puede llevarse a cabo en
periodos determinados, y nos dara como resultado cuanto estamos invirtiendo para hacer
que un cliente adquiera nuestro servicio o productos.

Tasa de clics (CTR): nos dara como resultado el desempefio de las campafas de
marketing, como por ejemplo anuncios en Facebook promocionando la tienda en linea o

la aplicacién movil.



Palabras claves: nos permite conocer el posicionamiento de palabras clave en
nuestro contenido y de esta forma saber si estan siendo competitivas o si debemos incluir

otros téerminos que los usuarios esten buscando.



CONCLUSIONES
La pandemia impulso el surgimiento de nuevos emprendimientos, enfrentando
desafios en un mercado globalizado, el apoyar a estos emprendedores locales es
fundamental para minimizar la brecha con productos extranjeros y promover el consumo
de lo nacional, fomentando una identidad nacional mas solida mientras se fortalece la

economia local.

Para llevar a cabo este estudio, se debe partir de una estructura metodolégica
solida y coherente, siguiendo los principios del método cientifico que permiten una
compresion integral del fendmeno de estudio, se utilizaron técnicas de muestro e
instrumentos de investigacion, incluyen un enfoque cualitativo a través de focus group y

en un foque cuantitativo mediante encuestas.

Utilizando diversas herramientas de estudio se logré determinar un analisis
completo de los factores internos y externos del negocio, por medio de un analisis
FODA permitiendo formular estrategias para mantener y potenciar las fortalezas,

corregir debilidades, aprovechar oportunidades y afrontar las amenazas,

Para comprender el sector econémico se aplican las cinco fuerzas de Porter,
complementando con un analisis PEST para identificar factores externos que afecten el
negocio en su desarrollo, estos analisis han permitido identificar las areas claves para
desarrollar estrategias que potencien el crecimiento y sostenibilidad del negocio en un

entorno competitivo.

Con la informacién obtenida, se desarrolla en modelo Canvas que proporciona

un marco detallado y comprensible para ejecutar el negocio, al abordar los nueve



blogques asegura que todos los aspectos esenciales estan cubiertos, obteniendo con ello
coherencia en toda la linea operativa y estratégica como base para adaptarse y crecer en

el mercado

E-NACIONALSYV nace con la idea de fortalecer a los emprendedores
salvadorefios que muestran sus habilidades y tradiciones culturales a través de sus
productos, proporcionando una plataforma para comercializar a nivel nacional,
buscando un desarrollo econémico y social al promover productos locales auténticos y

de alta calidad.

Con ese punto en mente se busca el conectar a emprendedores locales con
consumidores conscientes que valoren la autenticidad y calidad de los productos que
adquieren, por lo tanto, ofrece la optimizacion de la logistica de entregas hasta el

desarrollo de plataformas digitales que brinden una experiencia de compra satisfactoria.

El plan organizacional esta disefiado para fomentar el crecimiento y la eficiencia
de la empresa mediante una estructura organizativa funcional, divida en areas de
marketing y administrativa, la gestién de recursos humanos se en basa en criterios claros
de seleccidn para garantizar la idoneidad del personal para alcanzar los objetivos

establecidos.

Para el plan de mercado se toma en cuenta los resultados obtenidos de los
instrumentos de investigacién, proporcionando una base para desarrollar un modelo de
negocio enfocado en la promocién y comercializacion de productos nacionales, los

resultados a destacar nos muestran que hoy en dia la mayoria de las personas esta



familiarizada con las compras en linea. Sim embargo también revela una preferencia por

los productos importados y implica un reto para posicionar los productos nacionales.

Para el analisis de la competencia muestra la presencia de varias plataformas y
servicios que pueden representar desafios, pero también ofrecen oportunidades para
diferenciarse, con ello el brindar atencion personalizada y una amplia variedad de

productos locales de alta calidad.

Para trazar un plan integral que abarque todos los aspectos necesarios para
establecer y fortalecer la presencia de la marca en linea, asi como para ofrecer una
experiencia completa y satisfactoria tanto para emprendedores como a los usuarios
finales se desarrollar estrategias haciendo uso del marketing mix digital con las 7 P del

marketing.

Desde la creacion de la identidad visual de la marca hasta la implementacion de
programas de fidelizacion, cada elemento ha sido disefiado para promover la conexion
con la marca, aumentar la visibilidad y generar lealtad a largo plazo. Ademas, se han
establecido estrategias para atraer, retener y mantener una interaccion activa con la

audiencia.

Todo lo antes mencionado debe de estar presupuesto, por lo tanto, se han
realizado proyecciones de ventas, plan de inversion inicial y una estructura detallada que
refleje una gestion financiera clara de los recursos necesarios para llevar a cabo las

operaciones de la empresa.



RECOMENDACION

Reforzar el apoyo a los emprendedores locales. Es de destacar la importancia de
seguir apoyando a los emprendedores locales con el fin de reducir la brecha con los
productos extranjeros de la misma indole, con el fin de promover la identidad nacional y

fortalecer la economia local.

Anélisis estratégico. Desarrollo de estrategias para el crecimiento y la
sostenibilidad de los productos nacionales en un mercado competitivo haciendo uso de
herramientas de analisis como FODA, los cincos fuerzas de Porter, entre otros, con el

fin de abordar los factores que afectan para evaluar como contrarrestarlos.

Desarrollo de modelos de negocio. Resaltar la importancia de desarrollar del
modelo de negocio Canvas para proporcionar un marco detallado y coherente que guie
la ejecucion del negocio, tomando en cuenta todos los aspectos operativos y

estratégicos, facilitando la adaptacion y el crecimiento del negocio.

Marketing y posicionamiento. Aborda la necesidad de contar con estrategias de
marketing efectivas, especialmente en el entorno digital, haciendo uso del marketing
mix digital y las 7 P del marketing puede ayudarle a promocionar la marca, aumentar la

visibilidad y generar un interés significativo entre los consumidores.

Gestion financiera y presupuestaria. Es importante asegurar que todas las
operaciones estén respaldadas financieramente. Es necesario mantener una estructura
financiera clara y solida con proyecciones y plan de inversiones para gestionar y evaluar

los recursos que seran necesarios para la ejecucion del proyecto.
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ANEXOS
Anexo 1: Instrumentos de investigacion utilizados.
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Objetivo: Recopilar datos a través del siguiente instrumento para evaluar la
percepcion de emprendimientos con presencia en plataformas digitales, que tienen los

consumidores reales y potenciales residentes de la zona central de El Salvador.

Indicacidn: Estimado participante su opinién es de mucha importancia para el
desarrollo de la investigacion la cual tiene fin académico, le agradecemos completar la
encuesta seleccionando la respuesta que considere conveniente. De antemano gracias por

su tiempo.

1. Edad

20a33 34 a47 48 a 61

2. Género

Masculino Femenino

3. Ingresos

$300a$500 _ $501a$700__ $701a$900__ $901lamas__
4. Ocupacion

Estudia ___ Trabaja__ Estudiaytrabaja



CUESTIONARIO
1. ¢Realiza con frecuencia compras en linea?
Obijetivo: Identificar si estan familiarizados con el proceso de compras en

linea.
Si No

2. Del 1 al 5, siendo 1 malo y 5 excelente. ¢ Cdémo ha sido su experiencia de
compraen linea?

Obijetivo: Identificar la satisfaccion del consumidor en las compras que ha
realizado a través de la web.
1 2 3 4 5

3. ¢ Qué productos prefiere comprar en linea?

Objetivo: Identificar las lineas de productos que poseen mayor demanda en los
negocios en linea.

Productos agricolas

Productos artesanales

Alimentos

Panaderia y pasteleria

Ropay zapatos

Articulos para el hogar

Otro, especifiqgue

4. ¢ Qué tipo de productos prefiere consumir?

Objetivo: Establecer las preferencias de consumo de los consumidores finales,
entre productos importados vs. Productos salvadorefios.

Productos importados

Productos elaborados en El Salvador



5. Bajo la respuesta anterior, ¢Por qué prefiere ese tipo de productos?
Obijetivo: Identificar los elementos relevantes en la preferencia de consumo.
Marca

Calidad

Precio

Moda

Entrega inmediata

6. ¢ Qué lo motiva a frecuentar las compras en linea?

Obijetivo: Establecer los elementos que contribuyen de forma positiva en la
experiencia del consumidor en las compras en linea.

Poco tiempo para visitar tiendas___
Comodidad

Atencién rapida

Mejores promociones___

Otros, especifique

7. ¢ Qué desea que mejore al momento de realizar la compra, en las
plataformas para que sea de su agrado?

Objetivo: Identificar los elementos que no contribuyen de forma positiva en el
proceso de compra, y que marquen la pauta para su mejora.

Atencion personalizada

Rapidez en la entrega

Mejoras en la formade pago

Mas lineas de productos en la misma plataforma

Otro, especifique



8. ¢Estaria dispuesto a visitar y realizar compras en una nueva tienda en
linea que le provea una gran variedad de lineas de productos 100% salvadorefios?

Obijetivo: Determinar la disposicion de los consumidores para que Vvisiten una
nueva tienda en linea y adquieran productos elaborados en El Salvador.

Si__ No_

9. ¢Qué razones lo motivarian a frecuentar y comprar en una tienda que
comercialice una gran variedad de productos elaborados en El Salvador?

Obijetivo: Determinar los elementos que prefieren los consumidores en una
tienda en linea, para el aumento de la comercializacion.

Horarios de atencion

Amplia variedad de productos

Servicio de delivery

Accesibilidad

10. ¢Qué productos le gustaria encontrar en una misma plataforma para
gue cumpla con sus necesidades y expectativas?

Obijetivo: Determinar los productos que tendrian mayor demanda en la
plataforma.

Productos agricolas

Productos de consumo cotidiano en el hogar

Productos artesanales

Alimentos



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

Objetivo: Recabar informacion acerca de los emprendedores sobre su percepcion
al utilizar plataformas digitales como medio para generar ventas en linea.

Nombre:

Edad:

Ocupacion:

2. ¢Qué tipo de productos elaboran o estd interesado en adquirir que sean
elaborados en el pais?
Objetivo: Conocer los productos que elaboran o se estan interesado en
adquirir para determinar la manera en la que se pueden promocionar.
3. ¢Comoy por qué surgié esta idea de negocio?
Objetivo: Identificar la razén por la cual decidieron emprender
4. ¢Tiene presencia en redes sociales?, si su respuesta es si, ¢Cuales redes
sociales?, si su respuesta es no, ¢Por que?
Objetivo: Determinar qué tan receptivos son los emprendedores a las
nuevas tecnologicas para la promocion de sus productos.
5. ¢Esta abierto a la idea de que sus productos se puedan adquirir por medio de
un sitio web que funcione como un mercado online?
6. Objetivo: Determinar el interés de los emprendedores por promocionar y
comercializar sus productos haciendo uso de plataformas digitales.

7. ¢Quién es su consumidor final?



Obijetivo: Conocer las caracteristicas del consumidor final.
8. ¢A quiénes considera su principal competencia en el mercado?
9. Objetivo: Conocer la competencia directa e indirecta de cada emprendedor.
10. ¢ Donde se pueden adquirir sus productos por el momento?
Obijetivo: Identificar los medios donde por el momento ellos promocionan o

comercializan sus productos.



DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

Anexo 2: Antecedentes fonéticos de signo distintivo ante el CNR

FECHA. 131052024

HORA 090130
ANTECEDENTES FONETICOS DE UNA MARCA
ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CLASE SOLICITADA
DISTINTIVO: E- NACIONALSV
PRESENTACION: 20240271226 PETICIONARIO: MONICA ABIGAIL FUENTES
CLASE: 42 CLASES RELACIONADAS:
PARA:
NOTA:
Clase: 03,05,13,14,15,16,18,20,21,22,23,24,25,26,27,28,29,30,31,32,33,34,35,36,37,38,39,40,41,42,43,44,45
Presentacién  Fecha Ultimo No. Lbro  Fecha.ins: Nacionalidad PETICIONARIO Tipc%P
so.  Estado ins: ins.:
20140210949 111272014 T84 00037 00277 1110312016 Alcaldia Municipal de Nahuizalco MC 31
Distintivo:  NAHUIZALCO
Clase:  03,3537,42
Presentacién  Focha Utimo No. Libro Fecha.ins:  Nacionalidad PETICIONARIO TiohP
so. Estado ins: ins.
20130188527 14/08/2013 STARC VALDEZ, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - M( 35
Distinfivo:  ZONAMAC VADEZ 6. DE GV,
20130188529 141082013 STARC VALDEZ, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - M( 35
e CONAMAC VALDEZ, SA. DE CV.
20130188531 1410812013 STARC VALDEZ, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - M( 35
Distintivo: ~ ZONAMAC VALDEZ. 8. DECV
20130188532 14/08/2013 STARC VALDEZ, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - M( 3§
Distintvo:  ZONAMAC VALDRZSA. LR QY.
20140196969 21/03/2014  EQO2 VALDEZ, JUAN CARLOS MC 35
Distinivo:  ZONAMAC
20130188533 14/08/2013 STARC VALDEZ, gcmemo ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE -  M( 35
Distintvo:  ZONAMAC VALOEZ, 8A.DECV.
20140204863 30072014  ST32 VALDEZ GARCIA, JUAN CARLOS M 38
Distintivo: ~ ZONAMAC
Clase:  05,10,42,44,45
Presentacién  Fecha Ulimo No. Ubro Focha.ins:  Wocionalidad PETICIONARIO TiphP
sol,  Estado ins.: ins.
20110149182 14/03/2011  ST32 ASOCIACION DE INDUSTRIALES QUIMICO- MC 33
Distintvo:  INQUIFAR CALIDAD INTERNACIONAL FARMAGEUTICOS DE EL SALVADOR - JNQUIFAR
Clase: 0542
Presentacion  Fecha Uimo No. Lbro Fecha.ins:  Nacionalidad PETICIONARIO Tipcke
so.  Estado ins: ins.:
20120169780 08/06/2012  STS4 00077 00218 15/1012013 Acino Intemational AG M 34
Distintvo:  ACINO
Clase:  09,35,36,42
Prosentacién  Fecha UNmo No. Libro Fecha.ins:  Nacionalidad PETICIONARIO TiphP
sol.  Estado Ins: Ins..

IMPORTANT E: SIN PERJUICIO QUE APAREZCAN OTROS PRODUCTOS QUE TENGAN RELACION CON LOS PRODUCTOS

SOLICITADOS Y QUE APAREZCAN EN OTRA CLASE DIFERENTE.

FONR1002

Fuente: Centro Nacional de Registros (CNR)



Anexo 3: Resultados de la encuesta

Edad:

387 respuestas

@ 20 a 33 afios
@ 34 a47 afios
® 48 a 61 afos

Género:
387 respuestas

@ Femenino
@ Masculino

Ingresos:
387 respuestas

@ US$300 a U$500
@ US$501 a U$700
@ US701 a U$900
@ US901 a mas




Ocupacion:
387 respuestas

@ Estudia
@ Trabaja
@ Estudia y trabaja

32,8%

33,9%

Nivel de educacion:

387 respuestas
@ Basico
@ Medio
@ Superior

¢Ha escuchado de compras en linea?

387 respuestas
@®si
® No
4
97,4%




¢Realiza con frecuencia compras en linea?

377 respuestas

®si
® No

Del 1 al 5, siendo 1 malo y 5 excelente. ;Cémo ha sido su experiencia de compra en linea?

150 1 EE2 BN BN+ S

100
50
0
Experiencia
:Qué productos prefiere comprar en linea?
377 respuestas
Productos agricolas
Productos artesanales
Alimentos 71 (18,8 %)

Panaderia y pasteleria 27 (7,2 %)

Ropa y zapatos 225 (59,7 %)
Articulos para el hogar
Otros 91 (24,1 %)

0 50 100 150 200 250



¢Qué tipo de productos prefiere consumir?
387 respuestas

@ Productos importados

| 36.4% @ Productos elaborados en El Salvador

Bajo la respuesta anterior, ;Porqué prefiere ese tipo de productos?
387 respuestas

@ Marca

@ Calidad

@ Precio

@® Moda

@ Entrega inmediata

¢Qué lo motiva a frecuentar las compras en linea?
387 respuestas

@ Poco tiempo para visitar tiendas
@ Comodidad
® Atencion répida

@ Mejores promociones
@ Otros

28,2%




;Qué desea que mejore al momento de realizar la compra, en las plataformas para que sea de su

agrado?
Q 23,8%

387 respuestas
¢Estaria dispuesto a visitar y realizar compras en una nueva tienda en linea que le provea una gran
variedad de lineas de productos 100% salvadorefias?

387 respuestas
® si
® No
94,8%

¢Qué razones lo motivarian a frecuentar y comprar en una tienda que comercialice una gran

variedad de productos elaborados en El Salvador?
387 respuestas

@ Atencion personalizada

@ Rapidez en la entrega

@ Mejoras en la forma de pago

@ Mas lineas de productos en la misma
plataforma

@ Otro

@ Horarios de atencion

@ Amplia variedad de productos
@ Servicio de delivery

@ Accesibilidad




¢Qué productos le gustaria encontrar en una misma plataforma para que cumpla con sus

necesidades y expectativas?
387 respuestas

@ Productos agricolas

@ Productos de consumo cotidiano en el
hogar

@ Productos artesanales

@ Alimentos

@ Panaderia y pasteleria

36,7%

@ Ropa y zapatos
@ Articulos para el hogar
® Otro

¢Cuanto esta dispuesto a pagar por el envio de un producto hasta su lugar de residencia o trabajo?

387 respuestas

@ U$0.50 - U$1.50
@ U$1.51 - U$2.50
® Us$2.51 - U$3.50
@ US3.51 - U$4.50

Anexo 4: Procesos de compras

EL PROCESO DE RETIRO EN LOCAL EL PROCESO DE ENViO

- ORDEN DE COMPRA CONTROL Y REGISTRO

Bl cliente genera ta orden Se agrega al chente y
de compra por medio de demas informacion a la
nuestro sitio web base de datos para un
mejor manejo y gestidn de
fos envios, de igual manera
se enva la informacidn a
facturacion para realizar el

ORDEN DE COMPRA CONTROL Y REGISTRO

El cliente genera la orden

de compra por medio de
nUestro sitio web

Se agrega al cliente y
demés informacién a la
base de datos para un

documento
mejor manejo y gestion de
los envios, de igual manera
se envia la informacién a
facturacion para realizar el
documento
EMPAQUE ENTREGA PREVISTA
Blarea de empaquetadose e agenda la entrega de
encargada de manipular el acuerdo a os datos
productoy verficar quese  brdados por el clente

encuentre en perfecto
estados y sin defecto para
enviar al cliente

EMPAQUE
El area de empaquetado se
encargada de manipular el
producto y verificar que se
encuentre en perfecto
estados y sin defecto para
entregar al cliente

‘b.
L
(=
ENTREGA

Por ultimo se entrega el
producto al cliente

RETIRO EN LOCAL

Se agenda la el dia y hora
estipulado en el cual el
cliente pasara por su
paquete

Fuente: Elaboracion propia

“ 7

ENVIOS RAPIDOS SEGUIMIENTO
Seentreganlos paquetesal  Se emvia al cliente el ink de
senvicio de delivery para seguimiento para que
que realicen ls debida pueda verificar y estar

entrega pendiente en todo

momento de su paquete

O

ENTREGA

Por ultimo se entrega ef
producto a chente



Anexo 5: Precios de referencia para articulos contemplados en la inversion

inicial.

P
4
SKU: 1102000012

50 SILLA EJECUTIVA
575 RESPALDO DE PLASTICO,...

$99.00

Estante acero us
152x75x30 em 17
carga méxima 875

Agregar =

B £nvio 3 domicilio

Fuente: Paginas web EPA, y Office Depot.

/7 4 Mochila para Delivery

KreatiPrg

Fuente: sitio web intermall.com

Dell
Laptop Dell 8GB RAM 256GB SSD 15.6" Silver 2DJBR8GB

ENSTOCK  UPC 463270000017

e
$499.00

AGREGAR A MI BOLSA

@ Favoritos | @ Compartir

Fuente: sitio web radioshack.com



[ ’ OMPANY
PROPUESTA ECONOMICA
DESARROLLO DE SITIO WEB EMPRESARIAL - ECOMMERCE $ 975.00
TOTAL $ 975.00
ANTICIPO DEL 50% DEL DESARROLLO DE SITIO WEB EMPRESARIAL ECOMMERCE $  487.50

Una vez firmada y enviada la cotizacién se facturard el costo inicial antes detallado.

El costo inicial debe ser cancelado al inicio del desarrollo

Tiempo de desarrolio de Sitio Web: 4-6 semanas

El costo de los Plugins no esta incluido en el precio antes detallado

Los montos no incluyen IVA

£l cliente serd responsable de adquirir los componentes necesarios para el correcto funcionamiento del sitio web

incluyendo Dominio, Certificado de Seguridad y Hosting. {ver pégina anexa)

« El Dominio, Certificado de Seguridad y Hosting deberdn ser adquiridos al comenzar el desarrollo.

« El cliente deber proporcionar el texto, Imégenes y demds informacién a utilizar para el desarrollo dentro de los tiempos
estipulados en el cronograma de trabajo, con el fin de garantizar los tiempos de entrega del sitio web.

«  Vertikal Company no utiliza plantillas para el desarrolio del sitio web.

Fuente: Cotizacion de Vertikal company



