UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

TRABAJO DE GRADO DE ESPECIALIZACION EN:
DESARROLLO DE MODELO DE NEGOCIO DIGITAL

DESARROLLO DE PROPUESTA DE MODELO DE NEGOCIO DIGITAL:
AJOLOTADOS, DULCES ARTESANALES

PRESENTADO POR:

AMAYA MORENO, JOHANNA LETICIA L10804

CERON VASQUEZ, KATHERINE GISELLE L10804

CORENA MEDRANO, MILCA IMELDA L 10804
FEBRERO 2022

SAN SALVADOR, EL SALVADOR, CENTRO AMERICA



AUTORIDADES UNIVERSITARIAS

RECTOR: MSC. ROGER ARMANDO ARIAS ALVARADO
VICERRECTOR ACADEMICO PhD. RAUL ERNESTO AZCUNAGA LOPEZ
SECRETARIO GENERAL: MSC. FRANCISCO ANTONIO ALARCON SANDOVAL

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

DECANO: MSC. NIXON ROGELIO HERNANDEZ VASQUEZ
SECRETARIA: LICDA. VILMA MARISOL MEJIA TRUJILLO
ADMINISTRADOR ACADEMICO: LIC. EDGAR ANTONIO MEDRANO MELENDEZ
COORDINADOR GENERAL

DE PROCESO DE GRADUACION: LIC. MAURICIO ERNESTO MAGANA MENENDEZ

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

COORDINADOR DE ESCUELA: LIC. MIGUEL ERNESTO CASTANEDA PINEDA

COORDINADORA DE PROCESO

DE GRADUACION: LICDA. MARTA JULIA MARTINEZ BORJAS
DOCENTE ASESOR: MSC. EDWIN DAVID ARIAS MANCIA
TRIBUNAL EVALUADOR: LIC. JAVIER AMILCAR SALAMANCA RIVAS

LICDA. GEORGINA MARGOTH MARTINEZ CRUZ

MSC. EDWIN DAVID ARIAS MANCIA

FEBRERO 2022
SAN SALVADOR, EL SALVADOR, C.A.



AGRADECIMIENTOS

Expreso mi agradecimiento principalmente a Dios por el logro académico y su
acompafiamiento a lo largo de mi vida, a mi familia por el aporte, compresion y apoyo en este
proceso de aprendizaje, de igual forma agradezco a los docentes que con su guia, conocimientos y
vocacién han contribuido a mi formacion académica y la apertura de nuevos retos y oportunidades
profesionales, también a mis compafieros de especializacion por su compartir durante el proceso y
culminacion de la licenciatura.

Katherine Giselle Cerdn Vasquez

Doy primeramente gracias a Dios porgue sin él no hubiera llegado hasta donde estoy, por
mi familia que estuvo conmigo en todo momento, muchas veces se desvelaban conmigo vy
agradezco el apoyo incondicional, de igual forma a mis comparieras que han sido de apoyo a lo
largo de la carrera y por su bella amistad, también a mis docentes que formaron parte de mi

educacion. Y solo puedo decir gracias.

Milca Imelda Corena Medrano

Agradezco a Dios por permitirme llegar al lugar en el que estoy y poner en vida a mis
padres, a mi familia, a Tomas y a mis amigos que siempre estan a mi lado, que me han motivado
y han dicho las palabras adecuadas que han dado pie para no rendirme y poder alcanzar mis
objetivos. Siento gratitud hacia cada uno de mis comparieros que contribuyeron en mi crecimiento
profesional, por cada docente que oriento mi proceso desde el inicio de la carrera. Sin el aporte de
cada persona que conoci y se encuentra conmigo a lo largo de este camino, nada de esto fuera

posible, gracias.

Johanna Leticia Amaya Moreno



FECHA: FEBRERO 2022

INDICE
Contenido. N° pég.
RESUMEN EJECUTIVO ...ttt [
INTRODUGCCHION ..ottt ii
CAPTTULO L .ottt bbbttt b e b e ek e e st e e s bt e e nb e e bt e e nbeesbeeanbeenteas 1
1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO......cocooiieiieeietieeiresseieeesesesensssesasssnes s sesssnesessenenenes 1
1.1 NOMDBre del NEQOCIO. ....ccuiiiiiicie ettt et sbaere e 1
O 01 (=To ] =101 (X TSRS RUPRR 1
1.3 Informacidn general de la Institucion EQUCALIVA............ccccveviiieieciecc e 2
2 MARCO TEORICO ... .ttt ettt be e e et e et e e nnee e 3
2.1 DeSCripCiOn del NEGOCIO ......cviuieiiiiiieieeieite ettt 4
2.2 Descripcidn de 10S productos 0 SEIVICIOS. .......ccveeveireeiieiieiieseesiesee e see e sre e sre e 5
2.3 Estrategias por IMPIEMENTAI. .........ccviiieii ittt re e 5
2.4 Ventaja COMPELITIVAL........eiiiiiie ittt et e e saeeaaeeaneas 6
2.5 ANALISIS FODA. ... .ottt e et e s e te e s e e te e be et e sraentaeaeeneenreetens 6
3 PLAN ORGANIZACIONAL ..ottt sttt nnee e 7
3.1 Resumen de las Caracteristicas Emprendedoras Personales del equipo. ...........c..ccceuee. 7
3.2 Estructura organizativa de 18 BMPreSa. ........cccuveiieeiiiiiieeiie et 7

3.3 OrganizaCion d€ gESTION. ......ccviiiiieieiere ittt ettt st reene e 8



3.4 Proceso de Mercaden Y VENLAS. ......cccoouiiuiiieriiriiiieieie ettt 8

3.5 Proceso admiNISTratiVO. ........oiiiiiieieieiesie ettt 9
3.6 Proceso de ProAUCCION. .......c.civeiieiiiieesiecie st ste ettt ae e te et ste e e s e staenne e e nreeneens 9
Identificacion y caracteristicas de ProVEEUOIES. ........ccvevveiieieeie s 9
3.7 DIstribuCion €N Planta. ..........cccooieiieiiie s 10
3.8 Requerimientos generales de maquinaria y @qUIPO0. ......ccccevererereriniieieenene e 10
CAPITULO 2 ..ttt sttt b e e bt he et e e e b e e bt esbe e e nbe e beeenbeenneeanee 11
4 PLAN DE MERGCADED . ...ttt ettt 11
4.1 Resultados de la investigacion de mercado...........ccccvevveieeiieiiieiicse e 11
4.2 ANAlISIS de 12 SIEUACION. ........ciiiiiiieiicte e 16
5 PLAN DE VENT AS . ettt ettt e bt e et e saeeanbeesbeeentee s 23
5.1 CHCIO U8 VENLAS. ...ttt 24
5.2 PrOYECCION 08 VENTAS. .....cueiviieiieieieiietieie ettt ettt 27
CAPITULO 3 .ttt bttt h e bt e b et et e e she e et e e s be e e b e e nneeanes 29
6  PLAN FINANCIERO. .. ...ttt ne e 29
6.1 Plan de INVEISION. .....ccuoiiiiiiiiieeeeee ettt 29
6.2 ESErUCtUra de 10S COSTOS. ... .iviiiiiiiiiieiiiie ettt 31
FIUJO 08 BFECTIVO. ...t bbb 32
Anélisis de rentabilidad y punto de equilibrio. ..o 32

6.3  Estado de resultados Proyectado. ..........ccovueruiriinieiieiie e 33



7 PLANDE TRABAUJO.... ..ot 34

8 PLANDE CONTINGENCIA. ... e 35
BIBLIOGRAFTA.......o oot eee ettt na st s st nens 37
ANEXOS. e R e r e nnes 38
ANEXO 1: Detalle y célculos de costo variables unitarios y totales............ccccoevviveiverirennnnn 38
ANEXO 2: Detalle de calculos de costos fijos variables.............ccocooeiriininiiinniieneesee 39
ANEXO 3: COSO(S) UNITAMNO(S). «.veveereeriereieriintesie sttt sttt bbb 40
ANEXO 4: Célculo de punto de equUIliDrio. ..........coeiiiiieiiiee e 40
ANEXO 5: Fotografias relacionadas con el equipo emprendedor............ccceveveeiveveiiveseennns 41

INDICE DE FIGURAS

Contenido. N° pég.
FIQUIA 1: PAQINA WED. ...oiieiieiciece ettt et e et e e e e s reesteennesneesteeneens 41
Figura 2: Perfil de FACEDOOK. .........cciiiiiiiiieiee e 42
Figura 3: Publicacion - FACEDOOK. ..........ccoriiiiiiiieiec s 42
Figura 4: Perfil de INStagram. .......ccouiiiiiiiiciie e 42
Figura 5: Cuenta de WhatSAPP BUSINESS........ccuiiiiiiiiiciie sttt 42
Figura 6: Produccion de Ajolotados dulces arteSanales ...........cooevvierenenisinieiee e 42

INDICE DE TABLAS


file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098254
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098255
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098256
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098257
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098258
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098259

Contenido. N° pag.

Tabla 1: Integrantes de Ajolotados Dulces Artesanales, S.A. de C.V.....cccoovieiiiiniieienieiees 1
Tabla 2: Informacion general de la Institucion EQUCALIVA............ccceeveiieiie i 2
Tabla 3: Listado de dulCes arteSanales...........ccuueiiiiiiiiiineseeee e 5
Tabla 4: MAtriZ FODA ...ttt ettt et r e be et e aneesbeeneesreesbeennens 6
Tabla 5: Resumen de las Caracteristicas Emprendedoras Personales del equipo...........cccccoveuenee. 7
Tabla 6: Organizacion de 12 geStION..........ccooiiiiiice e 8
Tabla 7: Identificacion y caracteristicas de ProVeeUdOrES. .......c.ccveveiieeiieeresieseerie e se e se e 9
Tabla 8: Requerimientos generales de maquinaria y @qUIPO0. .......cccoovereriererineeieeriene e 10
Tabla 9:Factores que inciden en la compra de dulces artesanales............coccocvveieieiiienenenenn, 11
Tabla 10: Finalidad de adquirir dulces artesanales. ............ccoceieeieeie i 12
Tabla 11: Compras realizadas en plataforma onling............cccccoveiieiiiic i 13
Tabla 12:FreCuenCia 0 CONSUIMO. ........ciuiiiriierieieiesie st ie sttt be b s e e eeseesbesbesreanes 14
Tabla 13: Valor monetario maximo que estaria diSpUesto @ apPagar. ........ccccoeeerereerererereeresenens 15
Tabla 14: DEeSAITOI0 PEST. ...ttt et aneenneenneenee e 17
Tabla 15: Analisis de 1a COMPELENCIA. ........coveiiiieie et e 17
Tabla 16: Detalle de ProdUCTOS. ........coviieiieie ettt sreeeaeenee e 18
Tabla 17: Mercado ODJETIVO. .......ccuiiuiiiiiiiiiieiee bbbttt 18
Tabla 18:Perfil del CONSUMITUON.........coiiieiieie et sneesreeeeenee e 18
Tabla 19: MezCla A8 MEICAUD. .......cveiiiiieieeicetieie ettt b enes 20
Tabla 20:Estrategias de MarketiNg. .......cccovveieiieiieie e 22
Tabla 21:Proyecciones de ventas - UnIdadesS..........cccooeriiiiiiiiiiie s 27
Tabla 22: Proyeccion de VENtas - USS ..o 27
Tabla 23: Proyeccion de ventas - UNidades..........c.coveieiieiieiciic e 28
Tabla 24: ProyecCion de VENTAS - USSP ........cooiiiiieieiesieseeeeee et 28
Tabla 25: Plan de inversion - equipo, iNSUMOS Y MAteria Prima.........cccooevereneeieerienesiesesesennns 29
Tabla 26:Plan de inversion - Capital de trabajo ... 30
Tabla 27: Inversion total del Proyecto. ........cccvoviiiiiiie e 30
Tabla 28:ESIrUCTUIa 08 COSTOS. ......iiieiiiieiiie ittt 31
Tabla 29: Costos totales a un afno de OPEraCiON. ..........ccevvveiierieriese e 31

Tabla 30:Flujo de caja proyectado del inversionista 1 af0. ..........ccceevvieriieresieseese e 32


file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098280
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098281
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098282
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098283
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098284
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098285
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098286
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098288
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098289

Tabla 31: Flujo de caja proyectado del inversionista 2-5 af0S..........ccccccevvvereiieieene e 32

Tabla 32:Analisis de rentabilidad - 165 @0 .......cccoceieiiiiiiii s 32
Tabla 33:Punto de equilibrio OPEratiVo..........ccooiiiiiiiiiii s 32
Tabla 34:Estado de resultado proyectado - 1er 0. ........ccovveieiieneniinie e 33
Tabla 35:Proyecciones financiera — Calculo de rentabilidad proyectada. ............cccccooevevveviennnne 33
Tabla 36: Plan de trabajo. .......ccccveiieiiiie et 34
Tabla 37:Costo variable-materia Prima. .........ccoceoeiiiiiiiie s 38
Tabla 38: Calculo de costo de Mman0o de 0Dra. ..ot 39
Tabla 39: Costos Variables UNITAIIOS. ........cccviiiieieie e 39
Tabla 40: Costos fijOS VArIADIES. .......cc.ecviiieie e 39
Tabla 41: COSTOS UNITAITOS. .. .c.viiiieiieieeiesiesie e see ettt e e et e snee e eseesreesteeneesneesreenseanee e 40

Tabla 42: Calculo - Punto de equiliDrio. .........cooiiiiiiice e 40


file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098290
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098291
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098292
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098293
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098298
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098299
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098300
file:///C:/Users/monic/Desktop/APA%20-%20TRABAJO/MILCA/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20AJOLOTADOS%20-%201404.docx%23_Toc105098301

RESUMEN EJECUTIVO

Ajolotados se planifica como un negocio constituido para la comercializacion de dulces
artesanales en plataformas digitales, cuenta con una mezcla de productos exhibidos en distintas
presentaciones, busca ser interactivo con sus clientes, concediéndoles la eleccion de cantidad y

tipo entre la variedad de dulces, creando una experiencia de compra personalizada.

La inversion inicial se empleara para la adquisicion de la mercaderia (variedad de dulces
artesanales, empaque), equipos y herramientas, para lo cual seran necesarios $2,069, de los cuales
los emprendedores aportaran un 15% de esta cantidad, pero sera fundamental el financiamiento

del resto.

Los ingresos del negocio se obtendréan a partir de la venta de los diferentes productos que
se ofertaran en las plataformas digitales (Facebook, Instagram, WhatsApp y pagina Web).
Partiendo de una estimacién en donde las ventas incrementaran el 5% mensual se pretende llegar

al punto de equilibrio en el mes seis de operacion.

El factor de éxito sera posicionar nuestro producto en la mente del consumidor, para
obtener mayores ventas a largo plazo, fidelizando a nuestros clientes e innovando ante las nuevas

tendencias.



INTRODUCCION

El Salvador es un pais que cuenta con variedad de dulces artesanales, sin embargo, su
comercializacion ha disminuido gradualmente a lo largo de los afios, a pesar de que son adquiribles
en ferias de emprendedores, gastronomicas y lugares con turismo interno, su consumo es cada vez
menor. Considerando todos estos factores resulta necesario introducir una alternativa para ofertar
dulces artesanales, haciendo uso de un modelo de negocio digital, que permita a consumidores
extranjeros y nacionales, conocer, evaluar y comprar rapidamente productos de esta industria sin
salir de casa, favoreciendo el crecimiento y la dinamizacion del sector, por tal motivo, el presente
expone el plan de negocio digital de “AJOLOTADOS?”, la cual se dedicara a comercializar dulces
artesanales elaborados en El Salvador, a través de diferentes plataformas digitales, empleando
diferentes estrategias que favorezcan la percepcion de la marca, con el objetivo de facilitar a los
consumidores la adquisicion de estos productos sin necesidad de visitar un establecimiento fisico

ahorrandose tiempo, dinero y exponerse a situaciones adversas.



CAPITULO 1
1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Ajolotados se proyecta como un negocio enfocado en la comercializacion de dulces artesanales
a través de plataformas online Facebook, Instagram, WhatsApp y pagina web, cuyo segmento de
mercado son personas jovenes y adultos, interesados en la gastronomia artesanal y compras en
linea, brindandoles una experiencia de compra personalizada a través de las diferentes
presentaciones, promoviendo ser interactivo con sus clientes, proporcionando la eleccién de

cantidad y tipo entre la variedad de dulces.

1.1  Nombre del Negocio.

« Nombre del negocio: AJOLOTADOS

» Nombre del representante de la empresa: Milca Imelda Corena Medrano
« Razobn social: AJOLOTADOS DULCES ARTESANALES S.A de C.V
» Giro del negocio: Comercio

« Ubicacion: San Salvador, El Salvador.

1.2 Integrantes.

Tabla 1:
Integrantes de Ajolotados Dulces Artesanales, S.A. de C.V.

Nombre completo Género Fephg de Domicilio Teléfono E-mail Especialidad
F M nacimiento

Johanna Leticia

X 28/10/96  San Marcos  7925-2837 aml5074@ues.edu.sv Finanzas
Amaya Moreno
Katherine Giselle 22/01/96  SanMarcos ~ 7887-8900  cv15032@ues.edu.sy  Marketing
Cerdn Vasquez
Milca Imelda Corea 04/09/96 Santo 7466-7817  cm15109@ues.edu.sv  Produccion
Medrano Tomas

Nota: Detalle informativo de los miembros que integran el negocio  Fuente: Elaboracion propia.



1.3 Informacion general de la Institucion Educativa.

Tabla 2:
Informacién general de la Institucion Educativa
Nombre de la Institucion Universidad de El Salvador
Especialidad Desarrollo de Modelo de Negocio Digital
Municipio San Salvador
Departamento: San Salvador

Nota: Informacion de la Institucion Educativa  Fuente: Elaboracion propia del equipo.



2 MARCO TEORICO

e Mision:
Ofertar diversidad de sabores y sensaciones a través de dulces artesanales, 100% salvadorefios,
con excelente calidad sin perder la tradicion.

e Vision:
Ser una tienda online de referencia caracterizada por proveer productos de calidad que deleiten
el paladar de los salvadorefios con dulces artesanales.

e Objetivos:

- Establecer la empresa en el mercado meta como la primera alternativa para el consumo
de dulces artesanales.

- Posicionar la marca de dulces artesanales a nivel nacional.

- Adquirir proveedores que permitan potenciar las ventas de los productos.

- Intensificar la visibilidad de la empresa en redes sociales.

e Metas:

- Aumentar el alcance en redes sociales a partir febrero de 2022.

- Consolidar una relacion de confianza con los clientes durante el primer trimestre de
2022.

- Propiciar una experiencia satisfactoria de compra desde el inicio de operaciones enero
2022,

- Medir el porcentaje de clientes y desarrollo de marketing digital con métricas de SEO

cada 3 meses.



e Valores:

- Respeto: Promover como eje principal que rige la convivencia y actitud de forma
individual y colectiva del equipo de trabajo.

- Responsabilidad: Cumplir con los compromisos adquiridos para bridar la confianza
necesaria.

- Compromiso: Dar lugar a la importancia que requiere la realizacion de las actividades
asignadas en el plazo estipulado y conforme a lo establecido previamente.

- Cooperacioén: Ejecutar los procesos de manera conjunta en beneficios de un objetivo
comun.

- Etica: Orientar el comportamiento institucional con disciplina de acuerdo con las

normas y a la moral.

e Principios:

- Eficiencia: Ser capaz de lograr los objetivos con los menores recursos posibles.

- Responsabilidad social: Ofertar condiciones favorables, buscando el comercio justo y
respeto al medio ambiente.

- Trabajo en equipo: El sentido de pertenencia y la calidad humana de los colaboradores.

- Satisfaccion al cliente: Trato personalizado con cada uno de nuestros clientes.

2.1 Descripcién del negocio

La empresa Ajolotados se dedicara a la comercializacion de dulces artesanales a través de
plataformas online como Facebook, Instagram y WhatsApp, la cual serd promovida en el
departamento de San Salvador, para posteriormente introducirlo en diferentes departamentos del
pais. El propdsito del modelo de negocio es brindar una alternativa de consumo local de dulces

artesanales, con un enfoque diferente y aspiracion al negocio digital.



2.2 Descripcion de los productos o servicios.

El modelo de negocio brinda alternativas en la forma de adquirir los productos, busca ser

interactivo con sus clientes y crear una experiencia de compra personalizada.

- Opcidn 1: “Bandeja individual” dos tamanos de presentaciones grande (5x12x7.5 cm)
y pequefia (9x09x5.5 cm).
- Opcion 2: “Box Ajolotados” dos tamafios de presentaciones grande (19 tipos de dulces)

y pequefa (14 tipos de dulce).

A continuacion, se presenta el listado de dulces.

Tabla 3:
Listado de dulces artesanales

Dulces artesanales disponibles

Alboroto Conserva de coco negra
Anis Dulce de camote
Batido grande Espumilla

Camote dulce Jalea pequenia

Canillita Leche

Coco rayado Leche burra

Conserva de coco blanco Melcocha

Nance Quebradiente

Papaya Tamarindo

Tartarita

Nota: Lista de Dulces Artesanales Fuente: Elaboracion propia del
equipo.

2.3 Estrategias por implementar.

Desarrollar un plan de marketing para redes sociales, para la comercializacion de dulces
artesanales.

- Creacidn de alianzas estratégicas con proveedores.

- Disefar estrategia de Merchandising para la mejora de la visualizacién del sitio web
donde los productos seran posicionados.

- Proporcionar una experiencia de compra personalizada.



2.4 Ventaja competitiva.

Ajolotados, gracias a la venta de dulces artesanales en linea y al dispensable espacio fisico
brinda una oportunidad que facilita a los consumidores adquirir productos sin necesidad de visitar

un establecimiento fisico ahorrandose tiempo, dinero y exponerse a situaciones adversas.

El modelo de negocio cuenta con una mezcla de productos de dulces artesanales que seran
comercializados en distintas presentaciones. Ademas, busca ser interactivo con sus clientes,

concediéndoles la eleccion de cantidad y tipo entre la variedad de dulces, creando una experiencia

de compra personalizada.

2.5 Andlisis FODA.

Tabla 4:
Matriz FODA
Matriz FODA
Fortalezas Debilidades
wn
2 . . ,
£ Fl. Presencia digital. DI. Espacio ﬁ51.coly costo de envios.
) . . D2. Poco conocimiento de la marca.
5 F2. Atepcmn personalizada, A D3. Costos unitarios mas altos que dulces y golosinas
F3. Variedad de productos. Y industriales
Oportunidades N 7 Amenazas
2]
<
g O1. Masificacion de redes sociales. Al. Problemas de posicionamiento.
LE O2. Amplia cartera de proveedores. A2. Bajo consumo de productos artesanales.

O3. Poca distribucion fuera de temporada A3, No es un producto de primera necesidad.

Nota: Informacién sobre datos externos e internos del modelo de negocio  Fuente: Elaboraciéon
propia conforme a la investigaciones.



3 PLAN ORGANIZACIONAL

3.1 Resumen de las Caracteristicas Emprendedoras Personales del equipo.

Tabla 5:

Resumen de las Caracteristicas Emprendedoras Personales del equipo.

<5} > c = K=l

o ‘g E o 8 o o h=t = 3 & ©

§9 2 555889228, £ T 8

. . o b 2

Nombre de los integrantes delequipo S € 2 €3 £8 8¢ 88 2> $ £E ¢
55 § 60 628 =23 & ¢ 3 8 E

SE 5 g o= [ < 5 5o o

No m .= E [a [a (@] (@)
1 Johanna Leticia Amaya Moreno X X X X X X X
2 Katherine Giselle Cerdn Vasquez X X X X X X X
3 Milca Imelda Corena Medrano X X X X X X X

Nota: Caracteristicas esenciales del equipo de trabajo ~ Fuente:

3.2 Estructura organizativa de la empresa.

JULCES THEDS

@ Gerente General

Junta General de Accionistas

Giselle Cerén
Johanna Amaya
Milca Corena

Milca Corena

Johanna Amaya

ﬂ Administrador Unico

Elaboracion propia del equipo.

Departamento de
Finanzas

Departamento de

Johanna Amaya

Figura 1: Estructura organizativa de la empresa. Nota: Jerarquia de la junta de Accionistas

Produccion

Departamento de Mercadeo

Milca Corena

y Ventas

Giselle Cerén

Fuente: Elaboracion propia.




3.3 Organizacion de gestion.

Tabla 6:

Organizacion de la gestion

Area de N - _ Cantidades 3 ]
gestion Responsabilidades Habilidades requeridas de ¢Quién lo harg?
personas

Planificacion y desarrollo e  Conocimiento de e Johanna
de estrategias de herramientas digitales Amaya
marketing. e Comunicacion
Comunicacion externae e  Creatividad e Giselle Cerén

Mercadeo interna. e Habilidades 3

y Ventas Producir contenidos de estadisticas para * Milca Corena
marketing y promocién. analizar la informacién
Realizar estudios de
mercado.
Control de inventario e Creatividad e Johanna
Control de Calidad e  Gestion del tiempo Amaya

Produccion Creacion de los e Capacidad para 3
productos priorizar tareas e Giselle Ceron
Adquirir materiales o Trabajo en equipo e Milca Corena
La gestion de las partidas o  Habilidades numéricas e Johanna
de gastos e ingresos e Toma de decisiones Amaya
. Presupuesto e  Gestidn de los recursos

Finanzas Control Interno economicos ’ * Giselle Ceron
Financiamientos e
inversion e Milca Corena

Nota: Distribucion de actividades entre miembros del equipo  Fuente: Elaboracién propia.

3.4 Proceso de Mercadeo y Ventas.

Se inicia definiendo la oportunidad de negocios y seleccionando el segmento al cual se

dirige la empresa, el area estara a cargo de la creacion de contenidos para redes sociales y de la

comunicacion para generar relaciones con posibles clientes, también periddicamente se

implementaran estrategias de marketing digital.



3.5 Proceso administrativo.

El proceso financiero parte de establecer el presupuesto, tipificar la relacion existente entre
este y las funciones y operaciones del negocio, supone, ademas, el plan de utilidades a largo plazo,
el plan de unidades a corto plazo especificado por asignaciones pertinentes a todas las areas
involucradas, al mismo tiempo el sistema de informes periddicos de resultados detallados por

responsabilidades asignadas.

3.6  Proceso de produccién.

Se encarga de estimar la cantidad de materiales a utilizar y de controlar las disposiciones de
estos, agrupa los diferentes productos para crear la oferta que estara disponible para la venta o los

pedidos que se reciban con anticipacion.

Identificacion y caracteristicas de proveedores.

Tabla 7:
Identificacion y caracteristicas de proveedores.
Nombre del Producto/ Teléfono Direccion Forma de
proveedor Servicio que pago
provee
Panchimalco, Planes Efectivo
Dulces Tipicos Nicole  Dulces artesanales ~ 2280-8950 de Renderos, San d
Salvador. (Contado)

8a Calle Poniente
No. 240 (Una cuadra  Efectivo

Supertienda Morena Empaque 2522-7171 abajo del Mercado (Contado)
Central)
Pasaje Uno, No.123 .
. . . - Efectivo
D’Papier Impresién digital 2243-3278 Colonia San Benito,
(Contado)
San Salvado

Nota: Informacién de los proveedores a gestionar  Fuente: Elaboracion propia
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3.7 Distribucion en planta.

7 mts

Area
administrativa

Area de

7 mts empaquey | |

calidad.

Almacenamiento

\ Recepcion y

D I despacho
G o

Entrada

Figura 2: Distribucion fisica de la planta. Nota: Area de Trabajo ~ Fuente: Elaboracion propia con base en criterio del equipo de
trabajo.

3.8 Requerimientos generales de maquinaria y equipo.

Tabla 8:
Requerimientos generales de maquinaria y equipo.

Descripcién Cantidad Inversion (US$)
Depositos 20 $ 65.00
Computadora 1 $ 500.00
Cémara fotografica 1 $ 300.00
Refrigeradora 1 $ 289.00
Bascula Mesa 1 $ 18.79

Cuchara Medidora 2 $ 3.50
Nota: Los implementos aqui descritos son los necesarios para la realizacion
de operaciones dentro del negocio como preservacion del producto,
empaquetado y comercializacion. Fuente: Elaboracion propia




11

CAPITULO 2

4 PLAN DE MERCADEO.

4.1 Resultados de la investigacion de mercado?

Pregunta 1: ¢ Cudles son los factores que inciden en la compra de dulces artesanales?

P = Precio
(]

33% Facilidad de compra

0,
. Calidad

10% 22% Lugar de compra

Sabor

Figura 3: Gréfico de pastel - Factores que inciden en la compra de dulces artesanales.

Tabla 9:
Factores que inciden en la compra de dulces artesanales
Elemento Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa

Precio 7 12%
Facilidad de compra 14 23%
Calidad 13 22%
Lugar de compra 6 10%
Sabor 20 33%
Total 60 100%

Nota: Factores imprescindibles para el negocio. Fuente: Elaboracién propia con datos
obtenidos de la investigacion.

e Interpretacion
El 33% de los encuestados opina que factor que incide mas al momento de adquirir dulces
artesanales es el sabor, el 23% expresa que es facilidad de compra, un 22% empresa que es la

calidad, para un 12% es el precio y finalmente para el 10% es el lugar de compra.

e Analisis
Entre los elementos més decisivos para la compra se encuentra el sabor y la calidad, estos

aspectos son importantes para determinar las caracteristicas del producto, también se evidencia

! Se consulto Estudio de mercado en zona oriental para dulces artesanales, deshidratados y otros para evaluar oferta y
demanda de productos artesanales comestibles. https://issuu.com/sebastiangalindo/docs/estudio_mercado_oriente
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que es muy valorado por las personas de la muestra la facilidad de compra y esto supone una

oportunidad por la ventaja de accesibilidad que brinda el modelo de negocio.

Pregunta 2: Cual es la finalidad de adquirir dulces artesanales?

= Consumo propio

0,
e Para obsequiar

0,
8% Envio al extranjero

17% .
Deseo repentino de

dulces

Figura 4:Gréfico de pastel - Finalidad de adquirir dulces artesanales.

Tabla 10:
Finalidad de adquirir dulces artesanales.

Elemento Frecuencia Absoluta  Frecuencia Relativa
Consumo propio 52 53%
Para obsequiar 17 17%
Envio al extranjero 8 8%
Deseo repentino de dulces 22 22%
Total 99 100%

Nota: Elementos importantes para las estrategias a tomar Fuente: Elaboracion propia

con base en los resultados de la investigacion.

e Interpretacion.

Para conocer las razones que motivan a las personas a adquirir dulces artesanales se seleccion6

cuatro opciones entre las que destaca el consumo propio con un 53%, en segundo lugar, con 22%

de participacion opina que el deseo repentino, el 17% lo compra para obsequiar y el 8% lo hace

para enviar al extranjero.

e Andlisis.

En un contexto globalizado la comercializacion de productos locales y artesanales es cada vez

menor, se evidencia que el deseo repentino de consumo obtuvo relevancia ademas resulta

interesante el porcentaje de personas que adquieren los dulces para obsequiar debido a que uno de

los productos que se presenta se destina para este propdsito.
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Pregunta 3: ¢Por cual plataforma online ha realizado compras?

109 ® [nstagram
0% o Whatsapp
7% Facebook
Pagina Web
24% UberEats
39% Hugo
= Pedidos Ya
Figura 5: Compras realizadas en plataformas online.
Tabla 11:
Compras realizadas en plataforma online.
Elemento Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Instagram 5 17%
Whatsapp 7 24%
Facebook 11 38%
Pagina Web 2 7%
UberEats 0 0%
Hugo 3 10%
Pedidos Ya 1 3%
Total 29 100%

Nota: El resultado de los usos de las diferentes plataformas. Fuente: Elaboracion propia
con datos de la investigacion.

e Interpretacion
Entre las redes sociales que mas utilizan las personas que han realizado compras en linea
destaca en primer lugar Facebook con 38%, en segundo esta WhatsApp con 24%, Instagram
con 17%, compras por la aplicacion Hugo 10%, pedidos seleccionados en pagina web 7% vy

compras a través de la aplicacion Pedidos ya un 3%.

e Andlisis
Conocer las plataformas mas utilizadas es de valor para saber en queé redes sociales puede
incursionar el negocio de dulces artesanales, entre las mas destacadas se encuentran Facebook,
WhatsApp e Instagram, consecuentemente las estrategias de marketing digital seran enfocadas

para estos medios.
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Pregunta 4: ¢Si le ofrecieran una opcion que incluye variedad de dulces artesanales

salvadorefios de una forma mas accesible, su frecuencia de consumo aumentaria?

|
= Sj
= No
85%
Figura 6: Frecuencia de consumo por accesibilidad.
Tabla 12:
Frecuencia de consumo.
Elemento Frecuencia Absoluta  Frecuencia Relativa
Si 51 85%
No 9 15%
Total 60 100%

Nota: Datos de accesibilidad del producto. Fuente: Elaboracién
propia con datos de la investigacién

e Interpretacion

En relaciéon con el precio maximo que destinarian las personas en el consumo de dulces
artesanales el 77% de las personas opina que el valor maximo estaria en el rango de $5.00 a $10.00,
el 12% en el rango de $11.00 a $15.00, el 10% destinaria entre $16.00 a $20.00 y solamente el 2%

equivalente a una persona pagaria un precio igual o mayor a $20.00.

e Analisis

Al momento de asignar un precio se retoman muchos elementos, para tener un parametro y
obtener rentabilidad en el tiempo es importante conocer la cantidad de dinero que estan dispuestas
las personas a destinar para el consumo de dulces artesanales en linea el precio maximo sera de
$15.00.



¢Cuanto seria el valor maximo que destinaria para la compra de dulces artesanales?

= $5.00 a $10.00
= $11.00 a $15.00

$16.00 a $20.00

76%

$20.00 0 mas

Figura 7: Valor monetario méximo que estaria dispuesto a pagar.

Tabla 13:
Valor monetario maximo que estaria dispuesto a apagar.

Elemento Frecuencia Absoluta  Frecuencia Relativa
$5.00 a $10.00 46 7%
$11.00 a $15.00 7 12%
$16.00 a $20.00 6 10%
$20.00 0 méas 1 2%
Total 60 100%
Nota: Resultado del publico objetivo a seguir. Fuente: Elaboracién
propia.

e Interpretacion

15

En relacion con el precio maximo que destinarian las personas en el consumo de dulces

artesanales el 77% de las personas opina que el valor maximo estaria en el rango de $5.00 a $10.00,
el 12% en el rango de $11.00 a $15.00, el 10% destinaria entre $16.00 a $20.00 y solamente el 2%

equivalente a una persona pagaria un precio igual o mayor a $20.00.

e Analisis

Al momento de asignar un precio se retoman muchos elementos, para tener un parametro y

obtener rentabilidad en el tiempo es importante conocer la cantidad de dinero que estan dispuestas

las personas a destinar para el consumo de dulces artesanales en linea el precio maximo sera de

$15.00
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4.2  Andlisis de la situacion.

e Desarrollo de 5 Fuerzas de Michael Porter.

- Poder de negociacion de los proveedores
El poder de negociacion es bajo debido a que los sectores de productos artesanales no estan
unificados o asociados por lo tanto la comercializacion de este tipo de producto se desarrolla de

forma masiva en diferentes regiones del pais para distribucion local.

- Poder de negociacion de los clientes

Los clientes poseen a su disposicion diferentes negocios que ofrecen productos sustitutos de
dulces artesanales por lo tanto el poder de negociacion es alto, en consecuencia, prevalece un rango
de precios para esta categoria, donde la diferenciacion del producto en relacion a la experiencia de

compra es un elemento decisivo para su adquisicion.

- Amenaza de nuevos competidores entrantes
El mercado artesanal cuenta con una amenaza constante de nuevos competidores, puesto que
el surgimiento de nuevos establecimientos de compras locales e informales carece de barreras que

restrinjan o regulen la comercializacion de estos productos.

- Amenaza de nuevos productos sustitutivos
Los productos sustitutos de los dulces artesanales son una amenaza constante en vista que
existen en gran proporcion y que predomina consumidores que prefieren productos importados o

que involucren un proceso industrial.

- Rivalidad entre los competidores
Existe un alto nimero de competidores entre ellos destacan: Dulces Tipicos Tia Toya, Dulces
Tipicos Nicole, Dulces Albanés y Dulces La Negrita, sin embargo, la experiencia de compra

personalizada se presenta como elemento diferenciador.



e Desarrollo PEST.

Tabla 14:
Desarrollo PEST.
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Elemento

Variables

Politico

Econémico .

Social

Tecnologico .

La firma de acuerdos comerciales que den paso a la importacién de productos
sustitutos.

La entrada en vigor de Ley de Comercio electrdnico.

Nuevas regulaciones en la industria de Alimentos.

Globalizacion de los mercados.
Incremento de los indices de desempleo.
Cambios en el tipo de interés que dificulten el acceso a financiamiento

Cambio en la tendencia de consumo de productos comestibles de procedencia artesanal.
Nuevos habitos de consumo por productos saludables.

Mayor apoyo a los productos locales.

Desarrollo del Turismo.

Actualizacion en el Comercio electrénico.
Digitalizacion de procesos que permita mayor cobertura.
Masificacion de redes sociales

Nota: Factores que influyen en el pais. Fuente: Elaboracion propia a criterio del equipo de investigacion.

e Andlisis de la competencia.

Tabla 15:
Andlisis de la competencia.

Competencia

Descripcion general

1. TiaToya

2. Tulita

3. Dulces La Negrita

4. Comercios Informales

Fabricante de dulces artesanales con calidad de exportacion. Fundada hace mas de 20
afios por dos salvadorefios originarios de Santa Tecla.

Dedicada a la elaboracién y comercializacion de dulces artesanales, posee sucursales
en la zona central y oriental.

Se dedica a la elaboracién y comercializacion de dulces artesanales naturales,
posicionada en cadenas de supermercado, farmacias y gasolineras a nivel nacional,
también realiza exportaciones.

Los vendedores de dulces en la calle venden dulces artesanales para su consumo
inmediato en las calles y lugares publicos como estaciones, cines o teatros

Nota: Resultados de la competencia a tratar en el mercado. Fuente: Elaboracion propia con base en datos
obtenidos de https://elsalvadoreshermoso.com/dulces-tipicos-tia-toya/.



e Productos.

Tabla 16:
Detalle de productos.
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Precio de venta

Descripcion Uso o aplicacién estimado
Box Ajolotados Caja que incluye una porcion de cada uno de los dulces que $14.47
Grande tiene “AJOLOTADOS” entre su variedad. '
Box Ajolotados Caja que incluye una porcién de cada uno de los dulces que
pequefio tiene “AJOLOTADOS” entre su variedad, pero en $7.90

presentacién de menor tamafio.

Dulce de tamarindo Presentacion incluye Unicamente dulces de tamarindo. $3.89
Dulce fje tamarindo Presentacion incluye Unicamente dulces de tamarindo. $1.82
Pequefio
Conserva de coco Presentacion incluye porciones de conserva de coco. $5.58
Conserva de coco Presentacion incluye porciones de conserva de coco en la caja $3.58
pequefio pequeria. '
Coco rallado Incluye porciones de coco rallado. $3.89
Coco rallado pequefio Incluye porciones de coco rallado cajas pequefias. $2.55

Nota: Descripcion de cada producto a lanzar al mercado. Fuente: Elaboracion propia.

e Mercado Obijetivo.

Tabla 17:
Mercado objetivo.

Consumidor final

Personas jovenes y adultos, interesados en la gastronomia artesanal y compras en linea,
con edades comprendidas entre los 18 hasta los 55 afios, con ingresos minimos de $200.

Nota: Estableciendo los consumidores a Fuente: Elaboracién propia.
e Perfil del consumidor o cliente.

Tabla 18:
Perfil del consumidor.
Clasificacion Datos.
Edad 18a55
Sexo Masculino y Femenino
Estatus econémico Clase media

Estudios
Lugar de residencia

Educacién media
San Salvador

Nota: Datos especificos del consumidor. Fuente: Elaboracion propia.
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e Fortaleza y oportunidades de los productos

Las cajas de regalo son una tendencia aplicable a muchos productos, los dulces artesanales no
son la excepcion, Ajolotados surge como una alternativa de facil acceso para adquirir variedad de
productos en una sola compra; podra degustar los diferentes dulces artesanales salvadorefios con
exquisito sabor, buena calidad y excelente precio.

Con esta iniciativa se pretende adquirir todos los productos con artesanos salvadorefios, y otros
emprendedores locales que se dediquen a la preparacion de los diferentes dulces tradicionales,

generando asi mayor flujo del comercio a nivel de emprendimientos.

La comercializacion de dulces artesanales abarca un amplio nimero de consumidores, al no
ser un producto estacional en una oportunidad que puede operar durante todo el afio, exceptuando

algunos productos que su materia prima encuentren sujetos a elaboracion por temporada.

e Objetivos y metas de mercadeo
- Meta: Establecer a Ajolotados como una modelo de negocio rentable.

- Objetivo: Generar ventas que superen el punto de equilibrio en un 25% con estrategias de

introduccién y marketing digital durante el Gltimo trimestre de 2021.
- Meta: Obtener una cuota de mercado del 10% del mercado actual.

- Objetivo: Concretar las acciones de marketing digital enfocadas en la captacion y

fidelizacién de clientes nuevos y 10 % mercado actual durante el Gltimo trimestre del 2021



e Mix de mercado.

Tabla 19:
Mezcla de mercado.

Analisis de la Mezcla de mercadeo.

Producto
Ajolotados en sus diferentes productos proporciona una

alternativa de consumo de dulces artesanales, podra
adquirirse a través de redes sociales y sus productos
estaran disponibles en dos tipos de presentaciones con
relacién al tamafio, la atencion sera personaliza y las
entregas se realizaran en lugares convenientes para los
consumidores.

Plaza (distribucion)

La oferta de dulces artesanales estara disponible a
través de redes sociales, donde el cliente podra
seleccionar el producto que desea y de igual forma
podra contactar para su adquisicién, posteriormente se
coordinard la entrega de cada solicitud.

Precio

Se utilizarda una estrategia de penetracion de
mercado, evaluando no percibir menos del monto
inicial de inversion y del punto de equilibrio.

Promocién

La promocion de la marca, informacion y
presentaciones de productos se realizard a través
de redes sociales; la divulgacion de contenido se
planificara para su publicacién.

Nota: Analisis del mercado con respecto al producto. Fuente: Elaboracion propia del equipo.

e Imagen Corporativa de AJOLOTADOS

- Slogan:

“iVive y disfruta lo nuestro!”

20
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- Logotipo y simbolo:

Imagotipo (conformado por letra e imagen) Esta constituido por dos vectores principales
un juego mecanico de sillas voladoras y un dulce en la parte de atrds en opacidad, debido a que
ambos forman parte importante en nuestras ferias donde podemos encontrar siempre alegria y

color, como nuestros dulces artesanales.

- ldentidad cromética:

Uno de sus colores predominantes es el color rojo, ya que es sinbnimo de emociones
intensas, normalmente se asocia con la energia y accién. Sin embargo, es utilizado en el disefio de
nuestro logo como una manera para llamar la atencidn del observador en un primer instante.
También se utiliza el color anaranjado para representar una marca amigable, se asocia con
emociones de entusiasmo y finalmente amarillo para crear un buen contraste con el rojo, sinénimo

de alegria, atencion y calidez.

- Tipografia:
La palabra Ajolotados: Sensa Brush y Dulces artesanales: Now

e Estrategia de Marketing:

- Implementacion de estrategia de penetracion de mercado: Iniciar con un precio accesible
al publico objetivo.

- Aplicar estrategias de marketing digital.

e Técticas de mercadeo

- Garantizar la calidad del producto.

- Gestion de los costos.

- Seleccién oportuna de los proveedores

- Desarrollo de metodologia de Inbound marketing.

- Creacién de campafias en redes sociales.



e Ejecucién y control

- Realizar anélisis sensoriales de los productos.

- Estimar presupuesto de compras y gestion de los recursos.

- Evaluar diferentes opciones de proveedores.

- Evidenciar la generacion de leads.

- Control y anélisis de métricas de marketing en redes sociales.
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Tabla 20:
Estrategias de marketing.
Estrategia SEO SEM Redes Sociales
Estrategia enfocada en la Estrategia cuya finalidad es . .
PP .- . Estrategia para incrementar
optimizacion de una pagina posicionar la marca en los
L - el alcance de las
Descripcion web para que aparezca buscadores de internetcona . .
. p . .. comunicaciones a través de
orgénicamente en través de inversion .
. s redes sociales.
buscadores de internet. econdmica
Aumentar visibilidad con
Obietivo Crear visibilidad de la los anuncios de pago a Generar mayor alcance en
y pagina web de Ajolotados  partir del mes de noviembre redes Sociales
2021.
e Lanzar camparias
. Idgnt_lflcar el publico e Creacién de contenido. pag_adas en redes
objetivo. e sociales.
. e Analizar la *  Uitilizacion de Google Compartir contenido
Técticas . Ads. S
competencia. e Campafias de anuncio de valor e interés para
e Aplicacion de keyword q P los consumidores.
e pago. o .
research. e Planificar calendario
de contenido.
Frecuencia Mensual Mensual Mensual
Inversion $0.00 $50.00 $45.00
Numero de

Control

e Reconocimiento de
marca.
Revisién de las key
Word periddicamente.

e Evaluar cantidad y
calidad de contenido.
Seguimiento de los
resultados de la
camparia.

Anaélisis de la métrica
Quality Score.

interacciones.

Evaluar los costos por
accion.

Conocer la frecuencia
de visita en las redes
sociales.

Valor de conversién.

Nota: Estrategias para aumentar la visibilidad del negocio. Fuente: Elaboracion propia con base en criterio del

equipo.
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5 PLAN DE VENTAS

Equipo de Ventas:

- Administracion de ventas: Giselle Cerén
- Numero de vendedores: Tres vendedores
Las personas que forman su equipo de ventas, ¢tienen otras responsabilidades ademas de ventas?

- Si tienen otras responsabilidades dentro del negocio

¢ Qué comisiones pagara usted al personal de ventas?

- Meta de venta: 10 Productos al dia
- 0% comisién, en un futuro se realizara

¢ COmMo supervisara a su equipo de ventas?

- Se le entregara una cantidad de paquetes.
- Entrega de reporte de ventas del dia.
- Cada dia se actualizara las ventas que hagan cada vendedor.

¢ Como entrenara especificamente a su personal de ventas?

- Induccion de la empresa
- Precios de todos los productos
- Estrategias de negociacion o persuasion

- Capacitacion mensual
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5.1 Ciclo de ventas.

a) Prospeccion

¢cémo identificara a potenciales clientes?

Identificar los clientes de la competencia: Estudiar el publico objetivo, preferencias de
productos para identificar posibles clientes potenciales.

Residentes de san Salvador: comercializacion en zonas de san salvador y observar su
compartimiento de compra.

Gustos y preferencias que tiene el cliente potencial.

¢ Qué métodos usara usted para determinar los intereses de los clientes?

Por medio de redes sociales Facebook, Instagram, WhatsApp Business y la pagina web de la
empresa para interactuar con nuevos clientes potenciales.

Se tendra acceso a la pagina Web donde se realizard la publicidad con SEM para ser las
primeras opciones para los clientes

A través de una encuesta conociendo a profundidad lo que al cliente le gustaria recibir como
producto.

Realizando degustaciones: factor importante para conocer la experiencia al consumir los

productos.

b) Contacto con los clientes

¢Quién contactara a los potenciales clientes?

Se hara por parte del equipo de trabajo para estar pendientes de las redes sociales y las

inquietudes que tengan.

¢ Cuando seran contactados los potenciales clientes?

Seran contactados en el momento que nos brinden un medio donde podernos comunicar con

ellos y estar en seguimiento con el cliente.

¢Quién contactard a los clientes actuales?

Seran los miembros del equipo quienes estaremos en contacto
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e Se realizard una base de datos de los clientes actuales y futuros para brindar un seguimiento

basado en el comportamiento de compra de cada uno de ellos.

c) Reuniodn o presentacion

jcuantas llamadas deberan hacer cada vendedor?

e Se debe realizar 1 publicacién diaria para atraer nuevos clientes potenciales en todas las redes
sociales

¢aquién se le reportara la informacién sobre potenciales y actuales clientes?

e Al administrador el cual se encargara de velar que los vendedores brinden seguimiento a los

nuevos clientes con el fin de conocer mas de sus gustos

d) Manejo de objeciones

¢coémo se manejara las objeciones para los clientes?

e Se evaluara los detalles de porque el cliente no desea comprar nuestro producto ofreciendo
mas opciones de venta que pueden ser acorde a sus necesidades que busca.

¢se tiene un plan de apoyo para que no se caiga la venta?

e Si, se llevara a cabo el remarketing en que consiste esto en realizar camparias de publicidad
donde se basa en recopilar informacion de usuarios que han visitado nuestra pagina y asi

enfocarnos a ellos y darles mas opciones para poderles convencer de la compra.
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e) Cierre de ventas

;cuales son sus metas en ventas?

e Llegar aabarcar el mercado de san salvador

e Ventas fuera de san salvador, departamental

e Tener ganancias del 5%

e Alcanzar un nivel 6ptimo de ventas que lidere el mercado en relacion con la competencia

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

e Si, se espera capacitar y contratar a mas personal para aumentar el alcance en redes sociales.
f) Servicio post venta

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

e La persona que contactara al cliente serd, quien realizo el cierre del negocio para darle
seguimiento y estar en contacto.

¢ Qué otros productos o servicios podemos ofrecerle para futuras ventas?

e Para Futuras ventas, los productos posibles que se ofreceran para época de navidad son:

canastas navidefias de dulces artesanales. Para compartir en amigos o comparieros de trabajo.



5.2 Proyeccion de ventas.

Proyecciones de ventas — Unidades.?
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Tabla 21:
Proyecciones de ventas - Unidades
. Unidad e Precio Afio 1
No. Producto o Servicio , N
medida  Unitario  Mesl ~ Mes2 ~ Mes3  Mes4  Mes5  Mes6  Mes7  Mes8  Mes9  Mes10 Mesil Mesl2  TOTAL
1 Box Ajolotados Grande § U B 16 i i 18 19 20 il 2 23 i % 239
2 Box Ajolotados Pequefio $ 10 0B 3q 3 il IX] 4 & 4 R 5 57 60 557
3 Dulce de Tamarindo $ 3 & ) 4 4% I 51 5 5 59 62 6 08 637
4 Dulce de Tamarindo pequefio $ 12 N 5 5 5% b1 04 67 10 74 8 8 86 79
5 Conserva de coco $ 5% 32 e 5 % 3 Q0 & ) & ] 5 478
6 Conserva de coco pequefio $ 3% 4 ) 4 4% 8 51 5 5 59 62 65 68 637
7 Coco Rayado $ 3 N 5 5% 58 61 64 67 0 4 8 8l 8 %
8 Coco Rayado pequefio $ 2% 5 2% i i) g 3 U 3 3 3 4 83 398
Fuente: Elaboracion propia del equipo.
Proyecciones de ventas — US$.3
Tabla 22:
Proyeccion de ventas - US$
\o. Producto o Servicio Ventas del Ao 1)
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
1 BoxAjolotados Grande $ 2705 8 2790 § 23930 § 5126 § 26383 $ 2702 § 2087 $ 354l $ 068 $ 3B $ I3 § JLB§ 3%
2 BoxAjolotados Pequefio $ 2650 $ 29033 § 30484 § 3008 § 3300 § /28§ 37054 $ 30006 $ 40852 $ 484§ 45039 § 42918 4400
3 Dulce de Tamarindo $ 15560 $ 16338 § 17155 § 18013 § 18913 § 19850 § 20852 $ 21894 $ 2080 $ 24139 $ 25346 § 26613 § 2477
4 Dulce de Tamarindo pequefio $ 9100 § 9555 § 10033 § 10534 § 11061 § 11614 § 12195 § 12805 $ 13445 $ 1117 $ 1823 § 155648 1448
5 Conserva de coco $ 16740 $ 1577 § 1845 § 19379 § 20348 § 21365 § 22433 §  2B5 $ 24733 $ 25060 $ 27268 § 28631 $ 2665
6 Conserva de coco pequefio $ 4320 $ 1503 $ 15788 § 16577 § 17406 $ 18276 § 19190 $ 20050 $ AL5T $ 2215 $ 23B%6 § 2R $ 209
7 Coco Rayado $ 19450 $ 20423 § 2444 § 2516 § 23642 § 24824 § 26065 $ 2368 $ 8737 $ 30L73 $ 31682 § 32668 300
8 Coco Rayado pequefio $ 63758 6694 $ 028 708 7498 8L $  H43 S 80 $ %419 S 980 $ 10384 § 109038 1085
90 $ -8 -8 - $ - § ) -8 -8 - $ -8 -8 -8 -$
00 $ -3 -8 - $ - § -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -$
Total de Ventas Mensuales $ 130000 $ 137445 $ 144317 $ 151533 $ 150010 $ 167065 $ 175419 $ 184189 § 193399 § 203069 § 2122 § 223883 s 0%

Total de Ventas Anuales =

Fuente: Elaboracion propia del equipo.

2 para mejor visualizacion de la informacion visitar el siguiente link:
3 https://drive.google.com/drive/folders/13gEN-UfZsJsUGY0X3-HIINLUTSOfdASA



https://drive.google.com/drive/folders/13qEN-UfZsJsUGy0X3-HI1NLUTS0fdA5A

Proyecciones de ventas — Unidades.
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Tabla 23:
Proyeccion de ventas - Unidades
» Afio 2 Afio 3 . .
o Producto o Senico Trimestre 1 Trimestre2  Trimestre 3 Trimestred ~ TOTAL  Trimestre 1 Trimestre2  Trimestre3  Trimestred  TOTAL Aftod AfloS
1 BoxAjolotados Grande 69 80 9 108 350 76 8 102 118 36 44 4
2 BoxAjolotados Pequefio 139 161 186 25 700 153 1 204 27 0 847 9
3 Dulce de Tamarindo 173 01 22 269 875 191 /il 256 29 963 1059 11t
4 Dulce de Tamarindo pequefio 260 0 39 403 1313 26 3L K] 4 144 1589 1
5 Conserva de coco 139 161 186 215 700 153 i 204 21 710 847 9%
6 Conserva de coco pequefio 173 1 22 29 875 191 2 256 29 963 1059 11t
7 Coco Rayado 173 1 22 269 875 191 2 256 29 963 1059 1
8 Coco Rayado pequefio 20 01 39 403 1313 26 Al 383 444 1444 1589 1T
9 0 0 0
10 0 0 0
Fuente: Elaboraci6n propia.
Proyeccion de ventas — US$
Tabla 24:
Proyeccién de ventas - US$
Producto o Servicio Unida.d de Aflo2 Afio3 Afio 4 Afio5
No. medida  Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 TOTAL Trimestre 1~ Trimestre 2~ Trimestre 3 Trimestre 4 TOTAL
1 Box Ajolotados Grande 0 $ 101360 $ 117337 $ 135832 $ 157243 $§ 511773 $ 112611 $ 130362 $ 150910 $ 174697 $ 568580 $ 631692 $ 701810
2 Box Ajolotados Pequefio 0 $ 110677 $ 128122 $ 148317 $ 171696 $ 558812 $ 122962 $ 142344 $ 164781 $ 190754 $ 620840 $ 689754 $ 7663.16
3 Dulce de Tamarindo 0 $ 68122 $ 78860 $ 91290 $ 105680 $ 343952 $ 75684 $ 87613 $ 101424 $ 117410 $ 382131 $ 424548 $ 471672
4 Dulce de Tamarindo pequefio 0 $ 47808 $ 55344 $ 64067 $ 74166 $ 24138 $ 53115 $ 61487 $ 7IL79 $ 82399 $ 268179 $ 297947 $ 331019
5 Conserva de coco 0 $ 78174 $ 90496 $ 104761 $ 121274 $ 394705 $ 86852 $ 100541 $ 1163890 $ 134735 $ 438518 $ 487193 $ 541271
6 Conserva de coco pequefio 0 $ 62693 $§ 7576 $ 84015 $§ 97258 § 316542 $§ 69652 $ 80631 $ 93341 $ 108054 $ 351678 $ 390715 $ 434084
7 Coco Rayado 0 $ 68122 § 78860 $ 91290 $ 105680 $ 343952 $ 75684 $ 87613 $ 101424 $ 117410 $ 382131 $ 424548 $ 471672
8 Coco Rayado pequefio 0 § 66984 $ 77542 $ 89765 $ 103914 $ 338205 $ 74419 $ 86149 $ 997.29 $ 115449 $ 375746 $ 417454 $ 463791
Total de Ventas Trimestrales $ 603941 $ 69137 $ 809339 § 936911 $ 670079 $ 776742 $ 8975 $  10409.08
Total de Ventas Anuales $ 3049328 $ 3387803 § 3763850 § 4181637

Fuente: Elaboracion propia.

e Comente como han sido estimadas sus ventas, en qué informacion estan basadas y a qué fuentes

de informacion recurrio:

La proyeccién de las ventas fue estimada de acuerdo con el analisis realizado en fuentes de

investigacion sobre el consumo de dulces artesanales en El Salvador, el cual fue proyecto con un

crecimiento mensual del 5%



6.1 Plan de inversion.

CAPITULO 3

6 PLAN FINANCIERO.
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Presupuesto de Equipo y Herramientas, Materia prima e Insumos Iniciales y Materiales de

construccion (adecuacion del local)

Tabla 25:

Plan de inversion - equipo, insumos y materia prima.

Descripcion Unidad de Medida Cantidad Costo Unitario  Costo Total Lugar de Compra
“ Depositos 20 $ 325 $ 65.00 EPA
£ Computadora 1 s 50000 $  500.00
E Cémara fotogréfica 1 $ 30000 $ 30000 RAF
% Refrigeradora 1 $ 289.00 $ 289.00 LA CURACAO
> Bascula Mesa 1 $ 1879 $ 18.79
é Cuchara Medidora 2 $ 175 $ 3.50 Supertienda Morena
2
SUBTOTAL $ 1,176.29
Alboroto 100 $ 008 $ 8.33
Anis 100 $ 006 $ 5.56
Batido grande 100 $ 085 $ 85.00
Camote dulce 200 $ 008 $ 16.67
Canillita 200 $ 012 $ 24.00
Coco rayado libra 100 $ 100 $ 100.00
Conserva de coco blanco 250 $ 021 $ 52.08
" Conserva de coco negra 250 $ 021 $ 52.08
= Dulce de camote 100 $ 013 $ 1250
ks Espumilla 100 $ 006 $ 625 Dulces Tipicos Nicole
E Jalea pequefio 100 $ 020 $ 20.00
£ Leche 00 $ 021 § 2083
f Leche burra 100 $ 021 $ 20.83
g Melcocha 100 $ 017 $ 16.67
« Nance 50 $ 002 $ 1000
5 Papaya 100 $ 017 $ 16.67
§ Quebradiente 100 $ 025 $ 25.00
Tamarindo libra 100 $ 100 $ 100.00
Tartarita 100 $ 006 $ 6.25
Caja grande 50 $ 025 $ 12.50
Caja pequefia 100 $ 020 $ 20.00 .
. Supertienda Morena
Bandeja grande 100 $ 017 $ 17.00
Bandeja pequefia 100 $ 015 $ 15.00
Sticker 1000 $ 003 $ 30.00 D’Papier
SUBTOTAL '$ 693.22
Materiales de Estantes 2 $ 100.00 $ 200.00 EPA
Construccion
(adecuacién) SUBTOTAL $ 200.00
TOTAL, DE: EQUIPO Y HERRAMIENTAS, MATERIALES E INSUMOS 206951

INICIALES Y MATERIALES DE CONSTRUCCION

Fuente: Elaboracion propia,



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

Tabla 26:
Plan de inversion - Capital de trabajo

Monto gastado

Descripcion Cantidad (meses) Gasto Total
mensual
Servicios Basicos $ 1,043.34
Agua 12 $ 10.00 $ 120.00
Gas 6 $ 1389 $ 83.34
Electricidad 12 $ 1500 $ 180.00
Internet 12 $ 2500 $ 300.00
Telefonia Movil 12 $ 3000 $ 360.00
Salario $ 4,950.00
Salarios 12 $ 375.00 $ 4,500.00
Prestaciones 12 $ 3750 $  450.00
L4

Promocion y Publicidad $ 690.00
Publicidad en redes sociales 12 $ 4500 $ 540.00
Publicidad en la Web 3 $ 50.00 $  150.00
Otros $ 1,640.00
Transporte 12 $ 2000 $ 240.00
Desembolsos para Constitucion de Sociedades $ 1,400.00
Escritura de Constitucién $ 300.00
Sistema Contable $ 1,000.00
Aporte Minimo para Capital Social $ 100.00
TOTAL, CAPITAL DE TRABAJO $ 8,323.34

Total, de la inversion.

Tabla 27:

Inversion total del proyecto.

INVERSION TOTAL DEL PROYECTO
Inversion en concepto de Equipo y Herramientas, Materia prima e
Insumos Iniciales y Materiales de construccion (adecuacion del $  8,992.85

local) + inversion en capital de trabajo.

Fuente: Elaboracion propia.
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6.2 Estructura de los costos.
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Tabla 28:
Estructura de costos.

Producto o Servicio Costo Vfariab_le de  Costo Variable de Costo Fijo Unitario Costo Total Unitario

Materia prima Mano de Obra

Box Carrusel Grande $ 6.75 $ 052 $ 126 $ 853
Box Carrusel Pequefio $ 369 $ 052 $ 126 $ 547
Dulce de Tamarindo $ 120 $ 052 $ 126 $ 2.98
Dulce de Tamarindo pequefio $ 054 $ 052 §$ 126 $ 2.32
Coco Rayado $ 120 $ 052 $ 126 $ 2.98
Coco Rayado pequefio $ 068 $ 052 $ 126 $ 2.46
Conserva de coco $ 270 $ 052 $ 126 $ 448
Conserva de coco pequefio $ 185 $ 052 §$ 126 $ 363

o Costos totales a un afio de operacion.

Tabla 29:
Costos totales a un afio de operacion.
Producto o Servicio

Fuente: Elaboracion propia

Total, de Costos Variables

Total, de Costos Fijo

Costos Totales

Box Carrusel Grande

Box Carrusel Pequefio

Dulce de Tamarindo

Dulce de Tamarindo pequefio
Coco Rayado

Coco Rayado pequefio
Conserva de coco

Conserva de coco pequefio

© B P B B B B

$

2,148.81
2,939.36
1,146.03

859.52
2,148.81
2,204.52
1,146.03
1,082.36

$h P B B L H B B

85042 $ 2,999.23
85042 $ 3,789.78
85042 $ 1,996.45
85042 $ 1,709.94
85042 $ 2,999.23
85042 $ 3,054.94
85042 $ 1,996.45
85042 $ 1,932.78

Fuente: Elaboracion propia.



32

Flujo de efectivo.

Fliin de Caia Provectadn del Inversinnista

Tabla 31:

Flujo de caja proyectado del inversionista 1 afo.

Ganancia Neta $ 35040 $ 38877 $ 42000 $ 47121 $ 51555 $ 56505 $ 61087 $ 66208 $ 7158 $ 77228 $ 83152 $ 89365 $ 720624
Mas:

Depreciacion 1769 1769 1769 1769 1769 1769 1769 1769 1769 1769 1769 1769 2122%
Menos: 212.26
Amortizacion de Préstamo 66.37 66.92 67.48 68.04 68.60 69.17 69.74 7032 7091 7149 7209 7268 83381
Flujo de Caja Neto(FCN) $ 30172 $ 33054 $ 37921 § 42086 $ 46464 $ 51357 $ 55882 $ 60045 § 66264 § 71848 $ 77712 $ 83866 $ 658469

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis de rentabilidad y punto de equilibrio.

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista

Tabla 30: Flujo de caja proyectado del inversionista 2-5 afios

Mas: $52,196.51
Depreciacion 53.06 53.06 53.06 53.06 212.26 53.06 53.06 53.06 53.06 212.26 212.26 212.26
Menos:

Amortizacién de Préstamo 221.69 221.25 23295 238.79 920.68 - - - - - - -
Flujo de Caja Neto(FCN) $ 262770 $ 262770 $ 262770 $ 262770 $ 770602 $ 319961 $ 319961 $ 319961 $ 319961 $ 965190 $10,749.25 $12,159.85

Fuente: Elaboracion propia.

e Punto de equilibrio operativo.

Tabla 32:
Andlisis de rentabilidad - ler afio
No.  Producto o Servicio Unida.d de  Ventas d?' Primer Porcgr?taje_fje Precio [.je Yenta Costo \'/ar.iable Marqen de Unidades de Equilibrio Ingreso de Equilibrio
medida Afio Participacion Unitario Unitario Contribucion
1 Box Ajolotados Grande 0 239 5% $ 1447 $ 675 $ 7.72 96 $ 1,390.00
2 Box Ajolotados Pequefio 0 557 12% $ 790 $ 369 $ 421 224 $ 1,770.72
3 Dulce de Tamarindo 0 637 14% $ 389 $ 120 $ 2.69 256 $ 996.47
4 Dulce de Tamarindo peq 0 796 18% $ 18 $ 054 $ 1.28 320 $ 582.77
5 Conserva de coco 0 478 11% $ 558 $ 270 $ 2.88 192 $ 1,072.04
6 Conserva de coco pequei 0 637 14% $ 358 $ 185 $ 1.73 256 $ 917.06
7 Coco Rayado 0 796 18% $ 38 $ 120 $ 2.69 320 $ 1,245.59
8 Coco Rayado pequefio 0 398 9% $ 255 $ 068 $ 1.87 160 $ 408.26
9 0 0 0% $ - $ - $ - 0 $ -
10 0 0 0% $ - $ - $ - 0 $ -
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 4,536 100% Margen de Contribucién Combinado $ 271 1,825 $ 8,382.89
Fuente: Elaboracién propia
i mbin: Total rativos Fij 4,941 .
e iiio T = Fiargendo ooninbnatin Conbitato - T - 162615 nldaks
Tabla 33:

Punto de equilibrio operativo

ANALISIS DE LA RENTABILIDAD DATOS DE UN ANO DE OPERACIONES

Produccién estimada (en unidades de medida) 4,536
Venta ($) $ 20,835.52
Costos $ 8,553.60
RENTABILIDAD $ 12,281.92

Fuente: Elaboracion propia.



6.3 Estado de resultados proyectado.

Tabla 34:

Estado de resultado proyectado - ler afio.
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Estado de Resultados Proyectado

Afio 1 Total
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afo 1
Ingreso por Ventas 1,309.00 137446 144318 1515.33 1591.11 1,670.65 1,754.19 1,841.89 1,934.00 2,030.69 2132.23 2,238.83 20,835.56
Costo de Bienes Vendidos 537.39 564.25 592.47 622.10 65319 685.85 72014 756.16 793.96 833.66 875.34 919.12 8553.63
Ganancia Bruta 77161 $ 81021 $ 85071 $ 89323 $ 93792 $ 98480 $ 103405 $ 10873 $ 114004 $ 119703 $ 125689 $ 131971 $ 1228193
Salarios 3125 3125 3125 3125 3125 3125 3125 3125 3125 3125 3125 3125 375.00
Prestaciones 313 313 313 313 313 313 313 313 313 313 313 313 37.50
Alguileres de Locales 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 1,800.00
Alquileres de Maquinaria - - - - - - - - - - - - -
Mantenimiento - - - - - -
Seguros - - - - - - - - - - - - -
Agua, Gas, Electricidad 93.89 93.89 93.89 93.89 93.89 93.89 93.89 93.89 93.89 93.89 93.89 93.89 1,126.68
Comunicaciones - - - - - - - - - - - - -
Utiles de Oficina - - - - - - - - - - - - -
Promocién y Publicidad 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 1,140.00
Pasajes y Vidticos 785 825 8.66 9.09 9.55 10.02 1053 11.05 11.60 1218 1279 1343 12501
Transportes 7.85 825 8.66 9.09 9.55 10.02 10.53 11.05 11.60 12.18 12.79 1343 12501
Depreciacion 17.69 17.69 17.69 17.69 17.69 17.69 17.69 17.69 17.69 17.69 17.69 17.69 212.26
Otros - - - - - - - - - - - - -
Total Gastos Generales y de Admon. 40666 $ 40745 $ 40827 $ 40914 $ 41005 $ 41100 $ 41200 $ 41306 $ 41416 $ 41532 $ 41654 $ 41782 $ 494146
Intereses Pagados 1455 14.00 13.44 1288 12.32 1175 1118 10.60 10.02 943 883 824 1371.23
Ganancia Gravable(GAl) 35040 $ 38877 $ 42900 $ 47121 $ 51555 $ 56205 $ 61087 $ 662.08 $ 71586 $ 77228 $ 83152 $ 80365 $ 720324
Impuesto sobre Renta(25%) 1,800.81
Ganancia Neta 35040 $ 38877 $ 42900 $ 47121 $ 51555 $ 56205 § 61087 $ 662.08 $ 71586 $ 77228 $ 83152 $ 80365 $ 540243
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 35:
Proyecciones financieras — Célculo de rentabilidad proyectada.
Flujo de Fondos Poyectado del Inversionista
Rubros del Flujo de Caja/Periodo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingreso por Ventas 20,835.56 30,493.28 33,878.03 37,638.50 41,816.37

Costo de Bienes Vendidos 8,553.63 12,282.67 13,646.04 15,160.75 16,843.60

Ganancia Bruta $ 12,281.93 $ 1821061 $ 2023199 $ 2247174 $ 24972.77

Salarios 375.00 378.75 382.54 386.36 390.23

Prestaciones 37.50 37.88 38.25 38.64 39.02

Alquileres de Locales 1,800.00 2,622.42 2,91351 3,236.91 3,596.21

Alquileres de Maquinaria - - - - -

Mantenimiento -

Seguros - - - - -

Agua, Gas, Electricidad 1,126.68 1,646.64 1,829.41 2,032.48 2,258.08

Comunicaciones - - - - -

Utiles de Oficina - - - - -

Promocion y Publicidad 1,140.00 1,677.13 1,863.29 2,070.12 2,070.12

Pasajes y Viaticos 125,01 182.96 203.27 225.83 250.90

Transportes 125.01 182.96 203.27 225.83 225.83

Depreciacion 212.26 212.26 212.26 212.26 212.26

Otros - - - - -

Total Gastos Generales y de Admon. $ 494146 $ 6,940.99 $ 764580 $ 842843 $ 9,042.65

Intereses Pagados 137.23 50.37 - - -

Ganancia Gravable(GAI) $ 720324 $ 1121925 $ 1258619 $ 1404932 $ 15,930.13

Impuesto sobre Renta(25%) 1,800.81 2,804.81 3,146.55 3512.33 3,982.53

Ganancia Neta $ 540243 $ 841444 $ 943964 $ 10536.99 $ 11,947.60

Maés:

Depreciacion 212.26 212.26 212.26 212.26 212.26

Menos:

Amortizacion de Préstamo 833.83 920.68

Inversion Inicial $ 1,754.51

Maés:

Valor de Salvamento de Inversién

Recuperacién del Capital de Trabajo

Flujo de Caja Neto(FCN) $ (1,75451) $ 4,780.86 $ 770601 $ 9,651.90 $ 10,749.25 $ 12,159.85

Fuente: Elaboracién propia
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7 PLAN DE TRABAJO

A continuacién, se describe en el siguiente cronograma las actividades necesarias para la
puesta en marcha del negocio, considerando permisos, capacitaciones, gestiones con instituciones

entre otros durante un periodo de un afio.

Tabla 36:
Plan de trabajo.
3 3
N°  Objetivo Acciones Responsable % 2 ‘;5 Recursos
$E &
Comparacion de precios. Departamento de 01/ 15/  Fondo de caja
1 Seleccionar el mejor proveedor.  Andlisis sensorial de los productos. fingnzas 10/ 10/  proporcionado por
Solicitud de cotizaciones. ’ 2021 2021 el equipo.
Seleccionar el mejor lugar para Departamento de 01/ 15/
2 Definir el area del trabajo. almacenamiento, preparacion de los % - 10/ 10/
productos. produccion 2021 2021
. . . . A Departamento de o 15 oL
3 Compra de insumos de trabajo. Adquirir los insumos de limpieza. - 11/ 11/  Inversion inicial
produccion 2021 2021
4 Establecer los canales de Creacion de redes sociales Departamento de 18; ig;
comunicacion con los clientes. mercadeo. 2021 2021
Compra de materia prima para el Adauisicion de I.Os difen?:mes tipos de Departamento de 15/ 200 s
5 primes mes de operacion dulces, envoltorios, y cajas area entrega de finanzas 12/ 12/ Inversion inicial
' productos. ' 2021 2021
Preparacion de contenido para ) Creacu_)p de calenda_rlo de publicaciones. Departamento de 05/ 20/ Computadora,
6 redes sociales para el primer mes -Redaccion de contenido. mercadeo o 01 céamara fotogréfica
* -Toma de fotografias. ’ 2022 2022 '
-Definir horarios de atencion en redes
- . - sociales, forma y lapsos de respuesta. 15/ 31/
7 S)rt')fgtlzrﬂefggé?g ?: (tj;a?/?ncia -Presentacion de los diferentes productos I?Aieigjg)emo de 01/ 01/ Computadora.
9 ’ disponibles para ofertar y sus caracteristicas. ’ 2022 2022
Compra de materia prima para -Adguisicion de_los dife(entgs tipos de Departamento de 21 29/ L
8 mes de febrero y marzo 2022 dulces, envoltorios, y cajas area entrega de finanzas 02/ 01/  Inversion.
' productos. ' 2022 2022
9 EX?TI]L(;?(;:SEZ de resultados de ;nﬁ:alizar los estados financieros del primes Esgs;t:smento de ng 85 Computadora.
P : : 2022 2022
Preparacion de contenido para -Creacion de calendario de publicaciones. Departamento de 24/ 31/ Computadora
10  redes sociales para el mes de -Redaccion de contenido. mercha deo 01/ oV céma?a foto r’éfica
febrero y marzo 2022. -Toma de fotografia. ' 2022 2022 g '
. -Consolidacion de estados financieros. 28/ 01/ Estados de
Conocer los resultados del primer ) . resultados.
11 - -Reunion con los departamentos Gerencia 03/ 04/
trimestre 2022. involucrados 2022 2022
' computadora.
Compra de materia prima para -Adquisicién de_Ios diferentes tipos de Departamento de 27/ 3U .
12 segundo trimestre 2022 dulces, envoltorios, y cajas area entrega de finanzas 03/ 03/ Inversion.
' productos. ’ 2022 2022
Preparacion de contenido para -Creacion de calendario de publicaciones. Departamento de 23/ 31/ Computadora
13 redes sociales para segundo -Redaccion de contenido. mercadeo 03/ 03/ camara fotogr’éfica
trimestre de 2022 -Toma de fotografia. ' 2022 2022 '

-Verificar el estado de los instrumentos, 27/ 01/

Evaluacion de las condiciones de Departamento de

14 . utensilios utilizados para la manipulacion de - 06/ 06/
area de planta e insumos. los productos. produccion 2022 2022
Conocer los resultados del -Consolidacién de estados financieros. 27/ 01/ Estados de
15 sequndo trimestre de 2022 -Reunion con los departamentos Gerencia 06/ 07/  resultados.
9 involucrados. 2022 2022 computadora.
16 g%ﬂﬁ;;gisér:igﬁoie medios de Andlisis de viabilidad de negocios para ﬁﬁgﬁgisr;emo de SZ 8{13; Estados
consumidores. creacion de pagina web. mercadeo. 2092 2022 financieros.
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Fuente: Elaboracién propia.

8 PLAN DE CONTINGENCIA.

Medidas generales de prevencion.

- Mantener limpio el area.

- Mantener alejado el producto de sustancias quimicas.

- Mantener el producto en un ambiente adecuado.

Acciones preventivas.

- Tener las herramientas de bioseguridad.

- En cada momento sanear cada producto.

- Realizar debidamente capacitaciones en primeros auxilios.
- Tener sefalizacion de salida en casos de emergencia.
Acciones en caso de siniestro.

- Tener en cuenta un fondo en caso de emergencia.

- Mantener un extintor por emergencia.

- Seguir las sefales de emergencia o llegar al punto de encuentro en caso de un terremoto.
- Side ser posible una alarma ante cualquier hecho delictivo.
Manejo de crisis.

- Mantener la calma.

- Realizar reunién con los miembros o socios y plantear soluciones.
- Mantener una buena imagen ante tal crisis.

Plan de continuidad.

- Realizar un inventario de todo lo que se puede utilizar.

- Y realizar un estimado de las pérdidas que se obtuvieron.

- Realizar un plan que permita estabilizar dichas perdidas.
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- Transmitir un comunicado a nuestros clientes generando paz.

e Seguridad de los activos.
- Tener un seguro de parte de los proveedores.
- Tener una bodega de seguridad para salvaguardar el producto.
- Tener un backup de informacion de clientes y proveedores.

e Plan de accion

- Realizar un plan B en caso de alguna catastrofe y tomar medidas que solucionen dicho
problema, tomando en cuenta en recuperar todo lo que se ha perdido

- Realizar nuevo plan de contingencia para futuros casos.
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ANEXOS.

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

Costo variable materia prima.

Tabla 37:
Costo variable-materia prima.
BOX GRANDE Ajolotados Precio Unitario Cantidad Costo Total
Costos Variables

Alboroto $ 0.08 2 $ 0.17
Anis $ 0.06 6 $ 0.33
Batido grande $ 0.85 1 $ 0.85
Camote dulce $ 0.08 3 $ 0.25
Canillita $ 0.12 4 $ 0.48
Coco rayado $ 0.25 2 $ 0.50
Conserva de coco blanco $ 0.21 2 $ 0.42
Conserva de coco negra $ 0.21 2 $ 0.42
Dulce de camote $ 0.13 2 $ 0.25
Espumilla $ 0.06 2 $ 0.13
Jalea pequefia $ 0.20 2 $ 0.40
Leche $ 0.21 2 $ 0.42
Leche burra $ 0.21 2 $ 0.42
Melcocha $ 0.17 2 $ 0.33
Nance $ 0.02 6 $ 0.12
Papaya 3 0.17 3 $ 0.50
Quebradiente $ 0.25 1 $ 0.25
Tamarindo $ 0.02 6 $ 0.12
Tartarita $ 0.06 2 $ 0.13
Empaque $ 0.25 1 $ 0.25
Sticker $ 0.03 1 $ 0.03
COSTO TOTAL $ 6.75
% de ganancia 75%
PRECIO DEL PRODUCTO $ 11.81

Fuente: Elaboracion propia.
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Célculo de costo de mano de obra.

Tabla 38:
Caélculo de costo de mano de obra.

Costo personal Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Empleados 3 3 3 3 3
Salarios $ 37500 $ 37875 $ 38254 $ 386.36 $ 390.23
Prestaciones $ 3750 $ 3788 $ 3825 $ 3864 $ 39.02
Total Costo Personal 3$ 41250 $ 41663 $ 42079 $ 42500 $ 429.25

Fuente: Elaboracién propia

Total, de costos variables unitarios.

Tabla 39:
Costos variables unitarios.

Total, de Costos Total, de Costos

Producto o Servicio Costos Totales

Variables Fijo
Box Ajolotados Grande $ 2,14881 $ 850.42 $ 2,999.23
Box Ajolotados Pequefio $ 293936 $ 85042 $ 3,789.78
Dulce de Tamarindo $ 1,146.03 $ 85042 $ 1,996.45
Dulce de Tamarindo pequefio $ 859.52 $ 85042 $ 1,709.94
Coco Rayado $ 2,14881 $ 85042 $ 2,999.23
Coco Rayado pequefio $ 2,20452 $ 85042 $ 3,054.94
Conserva de coco $ 1,146.03 $ 85042 $ 1,996.45
Conserva de coco pequefio $ 1,082.36 $ 85042 $ 1,932.78
Fuente: Elaboracion propia
ANEXO 2: Detalle de célculos de costos fijos variables.

Tabla 40:

Costos fijos variables.

Otros Costos y Gastos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Costos Fijos
Alquileres de Locales 8.60% 8.60% 8.60% 8.60% 8.60% $ 150.00
Agua, Gas, Electricidad 5.40% 5.40% 5.40% 5.40% 540% $ 93.89
Promocién y Publicidad 5.50% 5.50% 5.50% 5.50% 5500 $ 95.00
Pasajes y Viaticos 0.60% 0.60% 0.60% 0.60% 0.60% $ 10.00
Transportes 0.60% 0.60% 0.60% 0.60% 0.60% $ 10.00
Costos y Gastos totalizados en el afio, se toman como % de ventas para efectos de célculo - sélo para el primer afio $ 358.89

Fuente: Elaboracién propia.




ANEXO 3: Costo(s) Unitario(s).

Tabla 41:
Costos Unitarios
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Producto o Servicio Costo V.arlat.)le de  Costo Variable de Costo Fijo Unitario Costo Total Unitario
Materia prima Mano de Obra
Box Ajolotados Grande $ 6.75 $ 052 $ 126 $ 8.53
Box Ajolotados Pequefio $ 369 $ 052 $ 126 $ 5.47
Dulce de Tamarindo $ 120 $ 052 $ 126 $ 2.98
Dulce de Tamarindo pequefio $ 054 $ 052 $ 126 $ 2.32
Coco Rayado $ 120 $ 052 $ 126 $ 2.98
Coco Rayado pequefio $ 068 $ 052 $ 126 $ 2.46
Conserva de coco $ 270 $ 052 $ 126 $ 4.48
Conserva de coco pequefio $ 185 §$ 052 $ 126 $ 3.63
Fuente: Elaboracidn pronia
ANEXO 4: Calculo de punto de equilibrio.
Punto de equilibrio expresado en unidades (PE)
Tabla 42:
Célculo - Punto de equilibrio.
Producto o Servicio  Uidad de - Ventas del Primer  Porcentaje de Precio de Venta  Costo Variable Margen de  Unidades de Eqilirio ingreso de Equilbrio
No. medida Afio Participacion Unitario Unitario Contribucién
1 Box Ajolotados Grande 0 239 5% $ 1447 3 675 $ 7.72 96 $ 1,390.00
2 Box Ajolotados Pequefio 0 557 12% $ 7.9 $ 369 $ 4.21 224 $ 1,770.72
3 Dulce de Tamarindo 0 637 14% $ 389 $ 120 $ 2.69 256 $ 996.47
4 Dulce de Tamarindo peqi 0 796 18% $ 182 $ 054 $ 1.28 320 $ 582.77
5 Conserva de coco 0 478 11% $ 558 $ 270 $ 2.88 192 $ 1,072.04
6 Conserva de coco pequei 0 637 14% $ 358 $ 18 $ 173 256 $ 917.06
7 Coco Rayado 0 79 18% $ 380 $ 120 $ 2.69 320 $ 1,245.59
8 Coco Rayado pequefio 0 398 9% $ 255 $ 068 $ 1.87 160 $ 408.26
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 4,536 100% Margen de Contribucién Combinado $ 27 1,825 $ 8,382.89

Fuente: Elaboracion propia.



ANEXO 5: Fotografias relacionadas con el equipo emprendedor.

e Pagina Web. www.Ajolotadossv.com.sv.

INICIO DULCES TIPICOS VENTA EN LINEA NOSOTROS

Dulces de

tamarindo AooroN

Entre los diversos tipos de artesanias que encontraras

en El Salvador, te deleitaras con los famosos dulces de

feria o dulces tipicos; los cuales son una expresion viva
de las tradiciones a nivel nacional ya que representan

las costumbres del pueblo, asi como su creatividad.

Figura 1: Pagina web.

Leer mas
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e Facebook. Ajolotados SV

Ajolotados SV

Figura 2: Perfil de Facebook.
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Figura 3: Publicacion - Facebook.

- ) b ]
£5) Mica 5 o »

05 Mies

: 3
® o » -

42



e Instagram. @Ajolotados.

Instagram

tado
l 6 pubdicaciane

Ajolatados

Figura 4: Perfil de Instagram.

e WhatsApp Business.

Dulces artesanales ==

» Tienda de comestibles

San Saivador

Figura 5: Cuenta de WhatsApp Business
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e Produccion.

Figura 6: Produccion de Ajolotados dulces artesanales.
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