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RESUMEN EJECUTIVO

"Las buenas compafiias encuentran mercados, las grandes los crean.” Philip Kotler.

En un mercado variante, ante diversos factores como la pandemia covid-19, que permitio el
auge en la creacion de tiendas virtuales, donde el marketing digital, si bien es cierto ya era
familiar, ahora se ha vuelto una parte fundamental de las negociaciones, por tal razon la mayoria,
sino es que todos, han evolucionado su forma de hacer transacciones utilizando herramientas
digitales, criptomonedas y medios de comunicacion masivos donde con un clic es posible
ingresar en la mayoria de hogares salvadorefios. Aunado a esto la versatilidad de productos que
se pueden encontrar en el mercado digital hacen que éste sea un excelente medio, no solo de
comunicacién sino de comercializacion que permite tener una interaccién mas personalizada con
los clientes, conociendo gustos y preferencias e identificando necesidades insatisfechas.

Los patrones de comportamiento del mercado milenial de llevar una dieta balanceada y
mejorar su salud son latentes y con una vida acelerada, se ven estancados por falta de tiempo o
falta de aptitudes por buscar y preparar alimentos nutritivos, lo que se refleja en un alto
consumos de comida rapida o mal conocida como ‘“comida de la calle”, lo que conlleva a
enfermedades como la malnutricion (sobrepeso, obesidad, desnutricion, entre otros.), el retardo
en talla, problemas cardiacos, diabetes, hipertension, padecimientos respiratorios, cancer y
demés enfermedades no transmisibles (ENT) pero mortales.

Sano dulce y salado S.A de C.V, visualizo la oportunidad de crear una tienda en linea de
comida saludable, ideal en el mercado de alimentos, donde comer rico se sienta bien y sin culpa,
mostrando desde una perspectiva diferente que llevar una alimentacion saludable no es dificil y
el proceso es completamente delicioso, erradicando el pensamiento de que implementar una

alimentacion saludable es un sacrificio tanto en sabor y gustos como en precios elevados.



INTRODUCCION

“Donde veas un negocio exitoso, alguien tomé alguna vez una decision valiente.” P. Drucker.

La pandemia convid-19 obligo a la mayoria de emprendimientos y empresas; si no es que
todos, a sumergirse en el mundo virtual, logrando adoptar como recurso principal el uso de éste
en un tiempo récord; dando auge a tiendas one line donde el marketing digital se Vvolvid
fundamental, lo que abrid la puerta a una diversidad de plataformas y herramientas que son de
acceso directo al consumidor, permitiendo que las ventas en linea sean mas personalizadas y
eficaces. El mercado salvadorefio cuenta con una diversificacion de negocios digitales;
destacando la comercializacion de comida rapida a bajo costo, con limitada variedad de opciones
que ofrecen ingestas saludables o balanceados a un precio, en comparacion; mayor; lo que
conlleva a que el consumo de alimentos altos en grasas saturadas sea mucho alto; pero al
momento de ser ingeridos; ¢El cliente sabra los dafios colaterales ante el consumo en exceso de
comida rapida? Considerando la necesidad inherente del ser humano de ingesta de alimentos, es
necesario implementar una alimentacién que permita un mejor nivel de vida. Pero ;Se podria
disfrutar de una compra rapida de alimentos ricos y saludables?

Sano es una tienda en linea que nace ante la necesidad de brindar un mend atractivo y
diversificado, desglosado en 5 lineas: platillos dulces, salados, snacks, bebidas frias y calientes
todo esto a base de manzana, demostrando que se pueden adquirir comida rapida apetecible y
sobre todo saludables, a un precio accesible logrando influir a la mejora de habitos alimenticios
més sanos. En este trabajo se brinda al lector el plan de negocios digitales de la tienda en linea
virtual Sano dulce y salado S.A de C.V, desarrollando sus ideales, plan de mercadeo,
presupuestos y cada elemento importante que permite visualizar los cimientos de la empresa;

reflejando el aprendizaje y amplitud del tema ante la creacion y lanzamiento de una empresa.



1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

La comida saludable se visualiza como una tendencia alimenticia de bienestar, que intenta
posicionarse en el sector gastrondmico; Sano busca ser pionero en el mercado salvadorefio de
alimentos altamente nutritivos a base de frutas, una apuesta totalmente innovadora, logrando que
los consumidores y sus familias adopten un estilo de vida saludable, sin privarse de comer rico y
al mismo tiempo mejorando sus habitos alimenticios.

Sano dulce y saldo, propone un estilo de vida por medio de su tienda virtual, ofreciendo
comida saludable, con especialidad en los alimentos con base en manzana, dando a conocer
desde la perspectiva mas exquisita una forma diferente de consumir frutas, en platillos, snacks,

bebidas calientes o frias, en presentaciones dulces o saladas.

1.1 Nombre del Negocio: Sano
v" Nombre del representante de la empresa: Damaris Alejandrina Galddamez Medina
v" Razon social: Tienda en linea de alimentos saludables sano S.A. de C.V.
v" Giro del negocio: Comercial

v" Ubicacion: San Salvador

1.2 Integrantes.

Tabla 1
Informacion del equipo de trabajo
Nombre Completo Sexo F.de icili A i —
Nachaiento Domicilio Teléfono E-MAIL Especialidad
F M
Col. Las AA10149@U
Evelyn Marcela Amaya Alas X 26/03/92 Jacarandas, 7106-0183 ES.EDU.SV Mercadeo
Apopa : .
. . . Res. Via GM13065@U
Damaris Alejandrina X 17/08/93 Los Angeles, 7835-3825 ES.EDU.S Mercadeo
Galddamez Medina Soyapango . )
" N Col. Sta Rosa, MR11097@U
Karen Damaris Mufioz p.€ 02/08/92 Calle Pall. 7595-3167 ES.EDU.SV Mercadeo

Ramirez Cuscatancingo

Nota: En tabla 1 se describe la informacion del equipo de trabajo Fuente: Autoria Propia



1.3 Informacion general de la Institucion Educativa.

v

v

Ser una empresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de productos saludables, que

garanticen experiencias Unicas al paladar, apoyados en un equipo comprometido, logrando el

NOMBRE DE LA INSTITUCION: Universidad de El Salvador
SEDE: Central
FACULTAD: Ciencias Economicas
ESCUELA: Mercadeo Internacional
MUNICIPIO: San Salvador
2. MARCO ESTRATEGICO

MISION

aporte de bienestar a nuestros consumidores.

Ser la empresa lider e innovadora con alimentos saludables en nuestro primer quinquenio de

alcance nacional, brindando precios competitivos, una alimentacion equilibrada que opte por

VISION

estandares de un estilo de vida mas sano.

OBJETIVOS:

OBJETIVO GENERAL

creacion, produccion y distribucion de alimentos y bebidas saludables a base de frutas, que sean

atractivos a la vista, el paladar y el bolsillo de los consumidores, con estandares de alta calidad,

Establecerse en el mercado salvadorefio como una tienda virtual a la vanguardia, en la

gue garanticen experiencias Unicas.



OBJETIVOS ESPECIFICOS:

Desarrollo de un plan de marketing digital para la divulgacion de la marca, que
permita posicionarnos en el mercado salvadorefio como un icono de comida saludable
a base de manzanas.

Elaboracion de estrategias que den valor agregado a la marca y a sus diferentes
lineas de productos

Establecer alianzas con proveedores salvadorefios para contribuir al crecimiento

econdmico de El Salvador.

METAS:

Obtener ayuda financiera de BANDESAL en el programa de garantia Banca Muijer
dentro de los primeros 3 meses, a partir de la implementacién del plan.

Monitoreo diario de plataformas atractivas al cliente logrando la interaccion con los
consumidores 'y leads.

Recopilacién semanal de las sugerencias de los clientes para brindar un servicio de
calidad que dé pie a una fidelizacion de marca.

En un periodo de 6 meses lograr 3000 seguidores.

Mantener constante innovacién en el mend acorde a cada temporada festiva del
afio, preservando el aspecto genuino de la marca.

Disefiar estrategias de contenido semanal que permitan la preferencia de marca.

Medir mensualmente todas las acciones realizadas en las diferentes plataformas
digitales y su correlacion con los objetivos planteados.

Evaluar el grado de cumplimiento de la vision y misién de Sano en un plazo de un

afo.



PRINCIPIOS:

o Atencion al cliente: Acompafiar al cliente en todo el proceso de compra,
resolviendo dudas y problematicas que surjan durante dicho proceso.

o Fidelizacion: Asegurar un trato personalizado atractivo, utilizando ofertas,
promociones y descuentos.

o Compromiso con la calidad: Mantener la calidad constante desde la obtencion de
materia prima, produccion y servicio, por la venta de los productos.

o Trabajo en equipo: Con nuestros colaboradores y proveedores logrando

ambientes laborales idéneos

Accesibilidad: Adaptar canales de venta a través de diversas plataformas digitales

VALORES:
o Somos un todo: Respeto, diversidad, equidad, inclusion y equipo de trabajo
o Hacer lo correcto: Honestidad, integridad, caracter y comunidad
o Ser servicial: compromiso con el cliente y los miembros del equipo
o Innovar para crecer: Pensar de forma diferente y liderar el cambio

2.1 Descripcion del negocio (demanda insatisfecha)

Sano es una tienda online que nace con el fin de satisfacer una necesidad poco atendida;
sustituir la comida alta en grasa saturada por alimentos saludables en diversidad de
presentaciones, que representen la mejor opcion en el mercado de comida rapida, donde los
nutrientes sean el valor fundamental en cada platillo, ideales para aquellos consumidores que por

diferentes factores y lo acelerado de sus vidas diarias no les queda tiempo para preparar Sus



alimentos, dando pie a la ingesta de lo més accesibles que encuentren a su paso, y que a pesar de
esto, desean adoptan habitos alimenticios saludables.
Los productos estan dirigidos a:

. Generacion Y o Milenial (1981-1993)

o Padres que desean o cuidan su alimentacion y la de sus hijos
o Profesionales que desean deleitarse con productos saludables como hechos en casa.
o Empleados, que tienen a su disposicion comidas rapidas que carecen de nutrientes

Aquellos que no cuentan con el tiempo para la preparacion de estos y necesitan una
opcién que llene sus expectativas y deseos.

2.2 Descripcion de los productos o servicios

Sano se enfoca en el cuidado de la salud debido a la base de sus lineas, la variedad y gama de
productos que posee, ofrece un valor agregado al cliente, demostrando que se puede mantener
una alimentacion saludable y disfrutar el proceso.

El concepto de menl Sano es pionero en la creacion de platillos Unicos con base en frutas,
siendo versatiles y apetecibles, esforzandose en proporcionar el mayor nimero de nutrientes con
productos dulces y salados, bebidas frias y calientes ademas de snacks a base de manzana.

2.3 Estrategias para implementar

Porter describid la estrategia competitiva como las acciones ofensivas o defensivas que toma
la empresa para establecer el alcance de la empresa, su competitividad en el mercado y su
blsqueda para obtener el retorno de la inversion (Porter, 1991).

Por tal razbn Sano establece el desarrollo de 4 estrategias competitivas para establecer una

posicién defensiva a largo plazo:



LA DIFERENCIACION: Se considera como la barrera protectora contra la competencia
debido a la lealtad de marca, la que como resultado deberia producir una menor sensibilidad al
precio. (Porter, 1991)

El mercado salvadorefio cuenta con gran diversidad en lineas de consumo saludable como
veganos, keto entre otras; ante esto Sano se presenta como la marca vanguardista en la creacion
de platillos dulces y salados, bebidas frias y calientes, snacks nutritivos todo esto con base en
manzana, siendo atractiva y diferencial, ademas de proporcionar accesibilidad del producto por
medio de su tienda virtual, app y asociaciones con Hugo y Pedidos Ya, lo que permitira ser de
consumo ideal para cualquier comida o merienda desde la comodidad de la casa u oficina.

EL ENFOQUE: Centrar la atencion en un grupo de clientes especificos, parte de la linea de
productos o mercado geografico. (Porter, 1991)

Sano estara dirigido al mercado milenial, quienes buscan opciones de consumo saludables en
su vida de ritmos acelerados, alimentos que no solo satisfagan un tiempo de comida, sino que
aporten los nutrientes necesarios para tener un estilo de vida mas sano y tomando en cuenta el
estudio de Boston Consulting Group, Barkley y Service Management donde determina que los
gastos preferidos de los Milenial son la comida y bebida antes que los equipos electronicos, ropa,
calzado, accesorios y productos cosméticos. Ademés de establecer que tienen una gran
preferencia por la comida Delivery. (Millennials, 2015). Reafirmando que ser una tienda en linea
es la opcion ideal para Sano.

GUSTOS Y PREFERENCIAS. La manzana es la especie que cuenta con la mayor cantidad
de tipos o variedades de todas las frutas importadas a Centroamérica, que en términos relativos
ocupa mas espacio en las gondolas, anaqueles de supermercados y ferias por su preferencia de

consumo. (Portalfruticola, 2012)



Aunado a la versatilidad para combinar con una gran gama de sabores y tomando en cuenta la
influencia del mercado milenial por una vida saludable con conciencia social, es un producto que
marcard tendencia, no solamente en ellos si no también en personas que busquen mejorar su
estado de salud o sus habitos alimenticios.

KPI: Son instrumentos de navegacion vitales, que brindan una imagen clara de los niveles
actuales de desempefio e informan si la empresa esta donde debe estar. (Coutinho, 2021). Entre

los KPI'S que Sano considera convenientes para el desarrollo de su empresa se encuentran:

o NUmero de likes diarios y clientes que adquiera por semana.

Tasa semanal de conwversion de visitas web a clientes y CAC (cuanto gasto para
conquistar a un cliente).

Trafico de la tienda virtual semanal.

o Numero de clientes obtenidos por plataformas semanales.

Abandono de carrito mensuales y taza de rechazo de marca.

2.4 Ventaja competitiva

Sano es una marca pionera en el mercado salvadorefio, ofreciendo un menl variado de
productos saludables dulces y salados a base de manzana, sumado a esto el brindar un excelente
servicio al cliente y atencion post venta, Sano marca estandares de concepto, donde plantea una
perspectiva diferente de consumir alimentos atractivos altos en nutrientes hechos a base de
frutas.

Sano a descubierto en la manzana un producto muy versatil para combinar en cada platillo y
bebida a ofertar, impulsando el pensamiento que “donde comer rico nunca habia sido tan
nutritivo”. En cuanto a su competencia directa se ha identificado a Apple Factory, por ser una

tienda en linea que comercializa manzanas gourmet decoradas con variedad de toppings, Mrs.



Dash al ser la primera tienda allergy friendly creando un menu saludable para aquellas personas

que padecen de diferentes alergias; asi mismo Go Green quienes poseen un mend con

especialidad en tazones de ensaladas, diversidad de paninis entre otros y si a su competencia

indirecta nos referimos se sefiala a Burger King con el Pie de Manzana, uno de sus postres en el

mend principal, Panaderia San Martin quienes ofertan Strudel Stick de manzana, Mr.Dash

ofreciendo reposteria saludable y personalizada, Go Green con un concepto de alimentacion

fresa y saludable ofreciendo ensaladas o snacks y Pasteleria Bom Bom con pie de manzana como

parte de su menu de postres.

2.5 Analisis FODA
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3. PLAN ORGANIZACIONAL.

El plan organizacional de Sano es de vital importancia, es aqui donde se desglosa los
diferentes departamentos y departamentos asi mismo se delimitan funciones necesaria para la
puesta en marcha de esta empresa, su enfoque se centra en verificar que cada area se desarrolle lo
mejor posible, para lograr un éxito en el mercado, aportando a la mejora continua y estabilidad

de una vida saludable y un lugar de alimentos mas Sanos.

3.1 Resumen de las Caracteristicas Emprendedoras Personales del equipo
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Figura3. Caracteristicas emprendedoras del personal del equipo de Sano
Fuente: Autoria Propia

3.2 Estructura organizativa de la empresa.

Direccion General de Accionistas

‘ Gerente General }—
| | | |
Dpto. de Dpto. -
Dpto. de Mercadeo Operaciones Administrativo Dpto. de Ventas
Gerente de
Gerem;_de M_erca.deo ¥ Chef Ejecutivo Gerente Contable Produccion y
egocios Vi
entas
Community L Auxiliar de t Auxiliar de L Deliv
Manager Cocina Compras y Ve
bodega
Técnico Figura4. Organigrama Institucional de Sano
Informatico Fugnte: Autorfa Propia




3.3 Organizacion de gestion.

Tabla 2
Organizacion de gestion de Sano

10

Area de . Habilidades  C. B .
” : ; ?
gestion Responsabilidades requeridas p ¢Quién lo hara?
Planificar y organizacién de la estructura de Sano. Organizado
. - . . - Gerente
Gerente Coordinar con las diferentes areas actividades para Tomar riesgos Contador
logro de metas. Analizar informes financieros, Eficiente 5 -
General - . . i s Community
administrativos generales y de areas. Calcular riesgos y  Analitico
. X . Gerente de mkt
guiar el trabajo de la empresa. Liderazgo
Gerente de Desarrollo de alianzas estratégicas, andlisis de gﬁr?nrléarfeii da Community
. graficos y KPI, delimitacion de campafias por producto o1 Gerente
Negocios y . . - 9 Versatil 5 .
y marca, estudios de mercado, comunicar informacion Técnico
MKT : . Puntual
relevante a estrategias a cada departamento involucrado. Contador
Capacidad de
Andlisis de las plataformas digitales en cuanto a manejo de
. competencia, imagen de marca y panorama corporativo, plataformas Gerente
Community - .
Manager dando respuesta oportuna a cada eventualidad digitales 4 contador
g identificando posibles alianzas con lideres de opinion Excelentes Gerente de mkt
del momento relaciones
publicas
. . . Manejo de
Instalar y configurar los equipos, sistemas lataformas
" operativos, programas y aplicaciones de la empresa, plat Gerente de
Técnico Y o . . . digitales
[ darles mantenimiento periodico de sistema y asistencia P 3 MKT
Informético ! . Flexibilidad .
a los empleados o clientes acerca de tecnologia y su Polivalente Community
mantenimiento. -
Creatividad
(I:;I?rg;egz_rc:a Ayudantede
Planificacién del menu y elaboracién de los platillos. a baj cocina
. . . o presion.
Gestionar el tiempo de cocinado y preparaciéon de los . Gerente de
Chef ; ) ; ; Organizado, 5
alimentos. Actualizar los menls y mantenerse al dia en Habilidades MKT
técnicas y tendencias culinarias R Gerente general
culinarias Dpto. de Ventas
Creatividad pto.
Pesary preparar los insumos Organizado
Avudante A5|ste_nC|a_1 en la creacion de platillos N Habilidades
yudal Organizacion de los alimentos en el sitio adecuado. g 2 Chef
de cocina 2 numéricas
Seguimiento del stock. Eficiente
Gestionar el control de pedidos e informar al chef
Registrar ntrol los ingr r I . ren neral
o r::Sgast ar y control todos los ingresos y egresos de la Organizado GeGeer;tgeed(ee a
Cerente P S . Habilidades
contable Informar claramente la situacion financiera. Prever numéricas 4 MKT
las probabilidades futuras a cada departamento Eficiente Community
correspondiente
Planificar procesos de compra . -
Auxiliar de Evaluar el servicio de proveedores Orggmzado Auxliar
compras y Informes sobre equipos Hab'",d‘?des 4 contable
bodega Almacenar y controlar los insumos que ingresa de numericas Dpto. de Ventas
g y g g Eficiente Dpto. de MKT

acuerdo con el codigo establecido.
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Area de . Habilidades C. ¢Quién lo
gestion Responsabilidaces requeridas P hara?

Control de calidad y productividad
Prospeccion de clientes, atencién a clientes, Gerente de

Cerente de L - . - . . Planificacion
- administracion de informacién comercial de precios y RN MKT
produccion : y organizacion 4 .
Ventas productos, rescate de cartera de clientes, apertura de Eficiente Community
y clientes, Asistencia en control, empaquetado y envi6 de Dpto de Ventas
productos.
Entregas a domicilio de los productos mensajeria Puntualidad
Delivery &9 . P J Comunicativo 2  Dto. De Ventas
necesaria para el giro de la empresa
Presentable
Nota: La tabla 2 muestra la organizacion de gestiones de la familia Sano. Fuente: Autoria Propia

3.4 Proceso de Mercadeo y Ventas

Sano pretende ser un icono en la alimentacion deliciosamente saludable, por ende y para la
mayor comodidad de sus clientes plantea su base en 4 puntos basados en las 4P’s

Producto: El concepto de Sano es la elaboracion de un mend completamente a base de
manzana, pionero en el mercado salvadorefio con platillos dulces, salados, snacks y seccion de
bebidas tanto frias como calientes, que le permitan al consumidor experimentar una amplia gama
de productos innovadores Yy apetecibles.

Precio: En Sano ser una marca accesible al publico objetivo es un punto importante, por lo
que utilizard estrategias de precio orientados a la competencia, donde ademés de satisfacer una
necesidad, se proporcione un elevado valor nutricional que aliente a los consumidores a preferir
la marca frente a la competencia

Plaza: Sano pretende estar al alcance del mercado meta por medio de WhatsApp Business,
Pagina web, que permitan el acceso a sus platillos y bebidas de forma segura y eficaz y en
también por en un futuro cercano por medio de su APP de Sano cotizada en $3000.00
aproximadamente.

Promocion: El uso de plataformas digitales y gestion de clientes en linea, Facebook,

Instagram, Pagina Web y WhatsApp Business son para Sano la opcién ideal para darse a conocer
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ante el mercado, logrando atraer la atencién de su pulblico objetivo y el publico en general,
participando de forma activa y continla, lanzando publicaciones periddicas de acuerdo a las

festividades y épocas del afio que permitan crear fidelidad, familiaridad y atraccion a la marca y

sus productos.

3.5 Proceso de compra y obtencion del producto

Para Sano es importante que SUS CONSUMIAOIES  peaios por Adicién de fos
o RSl oy o0 et
- igital de Mas compra
conozcan el proceso de compra al momento de realizar ““seme * . "
asociados.
sus 6rdenes por medio de las diferentes plataformas . : tacompre S €
Entrega y recepcién S T *
del producto mediante
¢l sistema
electrdnicas - ; By, e pogo |
L App de SanO z'nnu PR q
o Pagina web —
ecepcion
de la orden
- de compra
e WhatsApp business
« Instagram g
N )
Elaboracién :
o eFanPage y empocado ol

de productos
compra

Figura5. Procesode compray obtencion de productos de Sano
Fuente: Autoria Propia

3.6 Proceso administrativo

Para Sano es importancia mantener sus estandares de calidad, a razon de esto es necesario
tener el debido cuidado en su proceso administrativo descrito en 5 puntos:

Planeacion: Sano considerando la oportunidad de negocio plantea sus objetivos y metas a
corto y largo plazo, que dan pauta al desarrollo del plan de marketing; contemplando sus
fortalezas y amenazas, implementando estrategias para mejorar en sus debilidades y también

para el buen funcionamiento y desarrollo de la empresa. Planteando las politicas por las cuales se



13

regiran como PYME, que logren una armonia en el proceso de acuerdos y negociaciones que
beneficien a cada parte tanto colaboradores como proveedores y clientes.

Organizacion: Sano realiza la asignacion de actividades de conformidad con su plan de
marketing estableciendo, el capital humano y las instalaciones fisicas donde se hace referencia a
la planta de produccion y desarrollo del giro de la empresa, al ser concebida como una tienda
virtual pretende a futuro poder extenderse a una tienda fisica, aunque de igual forma proyecta los
utensilios y maquinaria necesaria para la elaboracién, produccion y comercializacion de sus
lineas de productos.

También define su registro contable delimitando el uso de software donde permita el registro
de ventas actualizado, base de datos de los clientes por las compras reflejadas de las diferentes
plataformas digitales.

Integracion: Segun (Koontz, 2008) consiste en la integracion de los objetivos y actividades
de las diferentes unidades, para alcanzar las metas de la empresa u organizacion.

Sano asigna sus actividades a cada departamento de acuerdo con sus funciones y objetivos,
logrando la correlaciébn de cada una como un organismo perfectamente integrado, desde el
planteamiento de objetivos hasta la atencién pos- venta.

Direccion: Tratando de mantener la constancia en lo que se hace y se dice hacer, Sano
enfatiza sus esfuerzos en la direccion de cada departamento, monitoreando trimestralmente cada
area y las actividades que realiza para alcanzar los objetivos como empresa, tomando en cuenta
las opiniones de la fuerza laboral interna, en son de mejorar aspectos importantes de
organizacion y gestion, motivando a sus colaboradores a identificarse con el ADN de la marca.

Control: Sano Selecciona los procesos adecuados para la evaluacion periddica de resultados,

delimitando tiempos y metodologias a implementar, asi como la verificacion de los KPI'S. “El
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proceso de control consiste en establecer normas de operacion, evaluar resultados actuales contra
los estandares ya establecidos y disminuir las diferencias entre el funcionamiento deseado y lo
real”. (Fisher, 1998)

Las actividades de control que Sano implementaran son:

o Comparar los resultados con los planes generales.

o Evaluar los resultados contra los estandares de desempefio.

o Idear los medios efectivos para medir las operaciones.

o Detallar informes de manera que muestren las comparaciones Y las variaciones.
o Sugerir las acciones correctivas cuando sean necesarias.

o Informar a los miembros responsables de los resultados periddicos.

3.7 Procesos de recursos humanos

El area de recursos humanos de Sano es de suma importancia, ya que con las bases de su
creacion se delimitan las normativas a cumplirse, con las que se tiene como objetivo regular las
relaciones laborales y servicios a brindar, que ayudan a la administracion de esta, detallando
faltas, compensaciones por accidentes, embarazo o0 eventualidades externas a la empresa,
permisos personales, entre otros.

3.8 Proceso de produccion

Figura6. Flujograma del proceso de produccion de Sano
Fuente: Autoria Propia
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3.9 Distribucion en planta
Sano es una tienda en linea, por lo que se optd por realizar la produccion y

almacenamiento de materia prima en una

Yistiibucisw do Wt Sane
residencia en el area de San Salvador, que
- - ,{l"t oy afve
tenga  espacios  suficientes  para  las DI | /i e f»w(«z; b ra
ovdew Producis

necesidades de la tienda virtual, la

distribucion reflejada a continuacion, ha sido

elaborado segin el orden en el que se [ (stina
Koigion do podides

efectuaran las acciones, con el fin de lograr la B -

eficiencia en espacio y tiempo.

Figura7. Distribucion de planta de Sano.
Fuente: Autoria Propia

3.10 Identificacion y caracteristicas de proveedores.
Debido al rubro y concepto de una tienda virtual, es esencial contar con la maquinaria y
equipo que permita realizar acciones a la empresa con fluidez y constancia.

A continuacién, se detalla los requerimientos necesarios para Sano

Tabla 3
Proveedores de Sano
Formay
Nombre del Producto que ] . . Forma
proveedor provee Teléfono Direccion de pago gftzrc:eg;

Km. 20 Carretera
Quezaltepeque

imporfrut el gmportador ¢ 55246400 Complejo Industrial - ©OMa% grf’t?gé‘a
bodega #6, Nejapa
CP1101
Venta de
- semillas, Km 26 % Carretera
gasg Ii%/azzml SA toppings y 2319-0500 Sonsonate, Blivr. Contado (S,:r(l)trr]::raa
et. frutas Bazzini, Lourdes g

deshidratadas
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Forma y
N%nggfl Prré)\slg g © que Telgfono Direccion gé)rn;a o plazo de
P P Pag entrega
Equipo
. . ~ Contra
, industrial para ) C. Los Castafos No.
Grupo Proemi restaurantes y 2223-3330 13 San Salvador Contado entrega
panaderias
AvivaCafé SADe - fs o altura  2231-4200 25Av. Sur No. 763, .4, Contra
CVv San Salvador. entrega
Desechables . .
) Condominio  Galeria
DiversosS.ADe  Venta = de o5erag3g  Cenpro, Call. Rubén Contado 0N
SV desechables entrega

Dario, San Salvador

Nota: La tabla 3 muestras los diferentes proveedores de insumos de Sano, que productos aporta a la empresa,

contacto, direccion, método de pago

. Autoria propia.

3.11 Requerimientos generales de maquinaria y equipo

Debido al rubro y concepto de una tienda virtual, es esencial contar con la maquinaria y

equipo que permita realizar acciones a la empresa con fluidez y constancia.

A continuacién, se detalla los requerimientos necesarios para Sano

Tabla 4

Requerimientos generales de maquinaria y equipo

Maquinaria y equipo Cantidad Precio Maquinaria y equipo Cantidad Precio
Computadora HP 6 $2,994.00 Set de tablas paracortar 1 $17.43
Mini Waflera 1 $15.99 Licuadora 3 velocidades 1 $199.00
Batidora de Inmersiéon 1 $59.99 Bascula de alimentos 1 $34.90
Freidora de aire 3.2 1 $79.99 lavaplatos Samsung 1 $599.00
Microondas 07 1 $79.99 Cocina de gas Mabe 1 $739.00
Setde tazon y Torre de hornos wp

cucharas medidoras . $19.90 eléctrico pantalla tactil ! $2.199.00
Batidora artizan 9 Extractor de juegos

tazas 1 $499.99 800w 1 $119.90
Bateria de cocina 10 1 $62.93 Sillas de escritorio 7 $5000
piezas

Molde para hornear o

desmontable 1 $9.90 Escritorio 7 $1,500.00
Maquinas para hacer Refrigeradora 25 pc

crepas 1 $59.90 Whirlpool 1 $1,829.00
Archivero 3 $200.00 Total $13,904.75

La tabla 4 muestras el detalle de la maquinaria y equipo requerido para el funcionamiento de Sano.

Autoria propia
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4. PLAN DE MERCADEO
4.1 Resultados de la investigacion de mercado

Alimentarnos es algo inherente en el ser humano, que a lo largo de los afios se va adecuando a
los estilos y preferencias que las personas optan. Con los avances tecnoldgicos, las personas que
llevan una vida moderna y frenética se encuentran llenas de estrés, donde lo Unico que desean es
tener tiempo para descansar, una vida sin complicaciones, lo que conlleva a buscar una manera
facil de preparar e ingerir comida.

Los alimentos mayormente conocidos como “comida rdpida” son ideales para suplir una
necesidad, sin importar que posean poco aporte nutricional para el cuerpo y que su consumo
excesivo tenga consecuencia en la salud como: la malnutricion (sobrepeso, obesidad vy
desnutricion), el retardo en talla, problemas cardiacos, padecimientos respiratorios, cancer, entre
otras enfermedades no transmisibles (ENT) y mortales.

la Defensoria del Consumidor, presentd en noviembre de 2019 el estudio “El consumo de
comida preparada fuera de casa”, donde reveld que:

o Mas de 3.1 millones de personas consumen bebidas azucaradas, siendo un factor de
riesgo conductual de enfermedades crénicas no transmisibles (INS, 2015).

o Méas de 3.5 millones de personas poseen bajo consumo de frutas y verduras.
Situacion que es mas compleja en el caso del area urbana y en el caso de las mujeres
(INS, 2015).

o El 65% de la poblacién adulta mayor de 20 afios en el pais experimenta obesidad o

sobrepeso: 27% en condicién de obesidad y 38% en sobrepeso (INS, 2015).
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o 26% de las muertes en El Salvador se encuentran asociadas a la obesidad, la cual
deriva en enfermedades como: hipertension arterial, diabetes, infartos, refiujo,
depresion, entre otras (MINSAL, 2017).

La importancia de una vida saludable versus la preferencia de comida altas en grasa (pizza,
pan dulce, churros, etc.) ya sea por el costo o rapidez de obtenerla, por satisfacer una necesidad
0 simplemente un antojo, refleja una gran problematica que necesita solucion donde se sustituya
la ingesta de alimentos con muy bajos beneficios para la salud por alimentos saludable, creados
no solo para satisfacer una necesidad fisioldgica sino también que impulsen el consumo de
alimentos con mayores nutrientes, que sean exquisitos, apetecibles a la vista y al paladar y sobre
todo que su obtencion sea tan facil como adquirir comida rapida, generando un valor agregado
para los consumidores.

Esto representa un gran reto, ya que la comida rapida es atractiva no solo en precio sino
también en apariencia, en cambio al hacer referencia a la comida saludable, la mayoria de las
personas piensan que su costo es elevado y el sabor es insipido debido al poco interés sobre este
tipo de alimentos y la poca informacion que poseen de sus variedades; lo que permite a Sano ver
una brecha oOptima para la elaboracion de un mend innovador que busque ser el sustituto de la
comida alta en grasa, con gran variedad de productos saludables atractivos a la vista, al paladar y
sobre todo que esté al alcance del mercado.

4.2 Andlisis de situacion

Tabla 5
Anadlisis de la competencia

COMPETENCIA DESCRIPCION GENERAL

COMPETENCIA DIRECTA

Tienda en linea que comercializa manzanas gourmet, tomando como base
Apple Factory las manzanas verdes cubiertas de caramelo, chocolate o glaseados,
decoradas con variedad de deliciosos toppings
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COMPETENCIA DIRECTA

Tienda que se encarga de elaborar y comercializar productos artesanales,
Mr. Dash sin gluten, apto para el cuido de personas alérgicas, basados en una dieta
cetogénica, entre ellos se destacan, galletas, brownies, donas, etc.
Restaurante de comida saludable, que busca el bienestar y mejor estilo
de vida, que cuenta con diferentes presentaciones de platillos como

Go Green ensaladas, wraps, snacks, etc.
COMPETENCIA INDIRECTA
Burger Kin Tienda de comida réapida dedicada a la comercializacion de
g g hamburguesas con &rea de reposteria

Restaurante San Restaurante dedicado a la elaboracion de panaderia gourmet, ofreciendo
Martin por panaderia a base de frutas

PasteleriaBom Comercializacién de postres para celebraciones y momentos especiales,
Bom con una gama amplia en reposteria y pasteles a base de frutas.

Nota: En la tabla 5 se detalla la competencia directa e indirecta que tiene Sano. Autoria propia.

e Mercado objetivo
El mercado que Sano desea alcanzar son los Millennials o generacion “Y”, padres de familia,
profesionales o empleados que debido a su singularidad de crecer junto con los avances
tecnologicos y su fascinacion por encontrar todo a un clic de distancia dan pie a un mercado
digital, en el que las redes sociales, los videos, ventas y tiendas en linea, influyen como un papel
importante para que este sea un proyecto alcanzable; asi mismo el estilo de vida que reflejan por
su preferencia en el cuidado y bienestar de la salud, donde los alimentos llenos de nutrientes, con

una cantidad menor en grasas saturadas Yy aceites son de su alimentacion mas inmediata.

e Perfil del consumidor o cliente.

Tabla 6

Perfil del consumidor de Sano
EDAD 18 a 70 ANOS
SEXO Femenino y masculino
ESTATUS ECONOMICO Clase social media
ESTUDIOS Universitarios
LUGAR DE RESIDENCIA El salvador, area metropolitana

Nota: En la tabla 6 se detalla la competencia directa e indirecta que tiene Sano. Autoria propia.
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e Productos o servicios para ofrecer.

Sano presenta un mend con platillos dulces, salados, snacks y seccién de bebidas tanto frias como calientes, que le permitan al

consumidor una amplia gama de productos para degustar, ademas, el cliente podra personalizar su pedido sustituyendo ingredientes o

agregando si son de su preferencia, esto permitird que Sano brinde un servicio exclusivo y Unico al consumidor.

BERL
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i, (301

Figura8. Menud Sano
Fuente: Autoria Propia
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e Fortaleza y oportunidades de los productos y servicios

Sano es una tienda en linea enfocada en productos saludables, elaborados con materia prima
de calidad, que proporciona un alto porcentaje de nutrientes y vitaminas, al ser una empresa que
elaborara sus recetas con materia prima disponibles durante todo el afio manteniendo un menu
versatil, ademas de incluir productos que se cosechan por temporadas, adquiriéndolos por medio
de alianzas con agricultores locales.

Su enfoque es ser considerad bajo el concepto de fast food (comida rapida), en el rubro de
alimentos saludables, esto permitira una mayor demanda del mercado, estando disponible por
medio de dispositivos 0 herramientas digitales, en un tiempo Optimo, a un precio accesible, sin
olvidar su constante innovacion al tomar en cuenta la diversidad en gustos y preferencias ante las
nuevas tendencias en el mercado.

El menG ofrece platillos que contribuyen a un estilo de vida mas sano, de una forma llamativa,
amena al paladar y dando a conocer las caracteristicas de los productos que se utilizaron en la
elaboracion de cada uno de ellos.

e Objetivos y metas de mercadeo

La base para la estabilidad y crecimiento de Sano, es el desarrollo de un plan de marketing
digital, al ser una marca que se encuentra en su lanzamiento, el objetivo es generar interés en un
periodo de 6 meses en las diferentes plataformas, posicionandose en el mercado y dandose a
conocer ante los consumidores y leads, por ser una tienda en linea atractiva, que genere
interacciones, permitiendo la recopilacion de gustos, necesidades y preferencias que logren la

fidelizacién entre marca y consumidor.
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e Mixde mercadeo (producto, precio, promocion y plaza)

Producto: Se brinda al consumidor un men( variado que se desglosa en comidas dulce,
saladas, snacks, en bebidas frias y calientes, con base en manzana, que permite al cliente tener
opciones de platillos para sus gustos y necesidades, donde se describe brevemente sus
ingredientes y preparacion, lo que le permitira que el cliente agregue, sustituya o elimine
ingredientes. Sano busca que el cliente adquiera y disfrute de una alimentacion saludable
implementando un estilo de vida sano y préactico.

Precio: Sano realizard sus ventas por medio de las plataformas virtuales designadas y su
proceso de entrega serd por medio de un servicio de delivery o plataformas de envio, quienes
asignan el costo de envié segun su tarifa y zona, por lo que los precios que se brindan en el mena
son solamente tomando en cuenta los costos de produccion y el margen de ganancia.

Los precios se asignan basandose en la estrategia de precios competitivos orientados a la
competencia, que oscilando entre $3.00 y $10.00 dolares estadounidenses, donde ademés de
satisfacer una necesidad, se proporcione un elevado valor nutricional que aliente a los
consumidores a preferir la marca frente a la competencia.

El producto se distribuira por medio de la App de Sano que asigna el costo de envio en un
estimado de $3.00. Al mencionar formas de pago Sano aceptara tarjetas de crédito y débito, pago
en efectivo, el pago por medio de cddigos QR'y sin olvidar el bitcoin con todas las wallet.

Plaza: Al ser un concepto de tienda virtual no se cuenta con una sucursal fisica para el
consumo de alimentos, sin embargo, se cuenta instalaciones ubicadas en el area metropolitana de
San Salvador donde se llevard a cabo la logistica, produccion, almacenamiento, empaquetado y

administracion de los productos ofertados.
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Los productos de Sano se comercializardn de forma directa con el cliente al ser solicitados
por medio de dispositivos y herramientas digitales por ellos mismos; estos se pueden adquirir en
unidad o al por mayor por medio de un servicio centralizado en la atencion al cliente, su entrega
se realizard por Delivery estableciendo la cobertura inicial en el &rea metropolitana de San
Salvador, aunque no se descarta la expansion de esta, conforme el crecimiento de la empresa.

Promocion: Las plataformas virtuales seran una herramienta vital para dar a conocer la
marca, al ser los medios donde se comunicard y recibird pedidos de los clientes, ademas de
proporcionar informacion y promociones, que llamen la atencion del consumidor y leads.

e Las plataformas en las cuales estara presente Mas Sano son las siguientes:

WhatsApp Business Sano, App de Sano, Pagina Web de Sano, Fan Page e Instagram.

Whatsapp Empresa
PERFIL DE LA CUENTA

Mas Sano

Mas Sano

Inicio

Contacto

Tarjeta De Sellos

Programa De Puntos

.....

Carta

Productos

Cuenta de empresa +2

Venta Online

Ofertas 4 Ofrecemos una gran variedad de platillos, bebidas
y snack saludables, nuestra especialidad son las
manzanas gourmet, json una explosion de sabor!

an Salvador, El Salvador

comida y bebida a base de manzana

Lunes 11:00 - 20:00

Figura9. App de Sano y Whatsapp business de Sano
Fuente: Autoria Propia
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' @ : Bienvenido a Sano
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Inicio Familia Mas Sano Aplicacion

Hola!

Estamos a_nsiosos por
darte la bienvenida a
Nnuestra nueva familia, un
Nnuevo hogar de alimentos,
a base de manzanasy
frutas, combinadas de

forma ideal para que como
——— "

Nuestra App
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-
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Inicio Familia Mas Sano Compra nuestros productos Cesta Aplicacion Blog Pont ontacto

El Salvador -

San Salvador

Zona de Cobertura

Figura 10. Pé&gina Web Sano
Fuente: Autoria Propia
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Porque comer sano también es ricoe-

mensae
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Sano

Restaurante de comida
Rapida
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O

Figura 11. Fan Page e Instagram de Sano
Fuente: Autoria Propia
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Sano pretende tener presencia en las diferentes plataformas digitales, en el caso de las redes
sociales: fan page e Instagram se realizardn en vivos constantes y periodicos donde no solo se
mostrara el proceso de preparacion de platillos, sino también consejos para una vida mas sana,
videos de nutricionistas y especialistas que motiven a un cambio en la alimentacion y estilo de
vida, concursos y dindmicas que permitan estar en contacto con los clientes o posibles
consumidores, ofertas por temporadas especiales, lanzamiento de platillos que se iran creando
conforme los gustos y preferencias del momento y época del afio; Sano propone para dar a
conocer su app que sea dindmica e interactiva, por medio de la tarjeta que se llenara con un sello
por compra, el consumidor al lograr la décima compra obtendra un platillo gratis de su eleccion,
adicional a ello, por cada compra acumulara puntos para premios sorpresas, asi se llevara un
registro de la informacion de los clientes, junto con WhatsApp Business de Sano, se fundara su
base de datos con los que periddicamente se pondran en contacto para ofrecerles promociones
ideales de acuerdo a sus gustos y preferencias, logrando la fidelizacion de clientes y asi lograr
mantener una innovacion constante en el mend de forma refrescante para la marca.

En cuanto al delivery se proporcionaran cupones de descuento periddicamente, en WhatsApp
Sano se logrard una atencion personalizada que permita dar a conocer las ofertas, platillos del
dia, promociones especiales de acuerdo a la temporada asi mismo estara actualizando el mena y
promociones de compra.

e Imagen Corporativa

Logo de la empresa:

Figura 12. Logo empresarial de Sano y de cada linea de Productos
Fuente: Autoria Propia
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Slogan: "Porque comer sano también es rico”

e Estrategia de Marketing.

Tabla 7
Estrategias de Marketing de Sano

Cuatro P Estrategia Tacticas Ejecucion y control
. v Comparar y analizar
del Monlt?rrée;)icoy anallzlz las interacciones los
Producto Base en publicaciones publicaciones de la lunes d_e cada semana
competencia que tienen nuestras
plataformas respeto a la
competencia
Determiar ol prece de . Estipular s dhinos
Por medio del uso de 3 dias del mes los dias
acuerdo con el margen . g
. las tarjetas de crédito o de descuento de Ila
Precio existente en el mercado débito se ofrezca 15% de compra de productos
Hacer alianzas est_rategias descuento. MéspSano porpmedio de
con gntldades bancarias que las tarjetas bancarias
permitan un descuento al pagar
con sus tarjetas
Mercaditos gastrondmicos Asistencia a ferias Delimitar la
Plaza Ofertar productos en lugares gastrondmicas en pro de asistencia a 2 fines de
claves una vida saludable semana por mes
i%%ﬂ?ﬂ?alﬂ'tagrﬁféfg IOaI Por la compra del Cada miércoles de
. combo de la semana cada semana lazar
Promocion valor normal de compra y el

segundo a mitad de precio

puede llevarse el segundo
a mitad de precio

combos diferentes

Nota: En la tabla 7 se establecen las estrategias de marketing a implementar de Sano. Fuente: Autoria Propia

5. PLAN DE VENTAS
Sano es una tienda en linea que nace ante la necesidad de brindar un mend atractivo y
diversificado, desglosado en 5 lineas: platillos dulces, salados, snacks, bebidas frias y calientes
todo esto a base de manzana, demostrando que se pueden adquirir comida rapida a domicilio

apetecibles y sobre todo saludables, influyendo ala mejora de habitos alimenticios mas sanos.



5.1 Ciclo de Ventas

Tabla 8

Ciclo de Ventas de Sano

Numero de Vendedores

2

Las personas que forman su
equipo de ventas ¢Tienen
otras responsabilidades
ademas de \entas?

¢ Qué comisiones pagara
usted al personal de ventas?

¢ ComMo supervisara asu
equipo de ventas?

¢ Como entrenara

especificamente a su personal

de \entas?

Si, El community manager se encarga del analisis de las plataformas
digitales en cuanto a competencia, imagen de marca y panorama corporativo

Ser el vocero de la marca en la red, dando respuestaoportunaacada
eventualidad
Identificar y hacer alianzas con lideres de opinién del momento, Convertir a
usuarios en embajadores de marca

Y el auxiliar de ventas seencargade llamadas telefonicas, prospeccién de
clientes, atencion a clientes, administracion de informacion comercial de
precios y productos, rescate de cartera de clientes, apertura de clientes,
asistenciaen control, empaquetado y envié de productos.

Comisiones por venta
de $1500.00- $2000.00 seria del 0.5% de acuerdo a la meta
y de $2000.00 en adelante un 7%

Semanalmente solicitaria informes de clientes, nuevos clientes, clientes
recuperados, informes de quejas y encuestas de satisfaccion luego de la
atencion brindada al cliente.

Con capacitaciones constantes en el area de ventas, atencién al cliente,
técnicas de negociacién, manejo de conflictos y motivacionales.

1. prospeccion

¢ Como Identificara a
potenciales clientes?

¢ Qué métodos usard para
determinar los intereses de
los clientes?

Por el perfil de consumidor que presenta

Por sus gustosy preferencias

Se considerara realizar un estudio de mercado sobre lo que buscan
realmente los clientes, el articulo que mas les satisfacey la manera en la que
reaccionan experimentando los productos y servicios de Sano. Disefiar un
cuestionario de preguntas estratégicas que se le haran a los clientes de forma
natural y amigable, para saber de primera mano sus intereses.

Analizar a la competencia directa e indirecta y comparar los puntos de éxito

de cadauno Siempre estar alerta ante los cambios en las necesidades de los
consumidores

2. Contacto con los clientes

¢ Quién contactara a los
potenciales clientes?

¢Cuando seran contactados
los potenciales clientes?

¢ Quién contactara a los
clientes actuales?

El departamento de Mercadeo, a través de una buenaestrategia de
contenidos buscard que estos sean verdaderamente del interés de los clientes
potenciales, ganando visibilidad de forma orgénica y pagada.

También se buscarapromocionar la marca Sano en portales relacionados
con la salud y alimentacion saludable que sean visitados por el buyer de la
marca.

Seradn contactados aliniciar las primeras campafias publicitarias de Sanoy de
esaforma realizar el acercamiento de una forma atractiva y efectiva.

El departamento de mercadeo por medio de correos personalizados con
incentivos y promociones a clientes frecuentes
Llamadas telefonicas para conocer suopinion acerca de la marca

3. Reunidn o presentacion

¢A quién sele reportard la

Toda informacion valiosa en cuanto a clientes potenciales y actuales que
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informacién sobre
potenciales y actuales
clientes?

sirvan para toma de decisiones en pro de la marca seran redirigidas al
departamento de mercadeo de Sano.

4 manejo de objeciones

¢ CoémMo se manejaran las
objeciones para los clientes?

¢Setiene un plan de apoyo
para que no secaiga la
venta?

Al recibir una objecion o queja, el encargado de atencion al cliente
realizard una serie de preguntas para identificar el inconveniente surgidoy
validar la responsabilidad de cualquiera de las partes, le hara saber al cliente
que se cuentacon la mayor disposicién de resolver el problema ocasionado.y
al ser identificado el inconveniente buscaruna solucién al mismo.

Se ha planteado formar alianza con Hugo App para no dar por pedida una
ventadebido a cobertura de servicios.
Sano cuentacon unamplio menu de productos parasatisfacer los deseos que
van desde los mas pequefios delhogar hastaadultos mayores.

5. Cierre de ventas

¢ Cuales son sus metas en
ventas?

¢, Setiene personas con
experiencia en cierre de
ventas dentro del equipo?

Para el primer afio consideramos alcanzar una ventatotal de $223975.00,
costo calculado con 5 productos representantes de cada linea de productos,
teniendo un incremento del 1% al 10% en ventas anuales.

Dentro del equipo oficial se cuentacon la experiencia académica y de
campo necesaria para llevar a cabo todo el proceso de ventas y cerrar la
misma de manera exitosa.

6. Servicio post venta

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

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

El encargado de atencién al cliente en turno una vez completada la compra
consultara al cliente si el servicio brindado ha cubierto sus expectativas, de
esta forma el comprador podra valorar el proceso en su conjunto y si lo
considera adecuado completar dicha opinién con un comentario.

Se creara un formulario con preguntas claves y breves adaptadas a las
necesidades de la empresa que permita conocer que elementos de la venta son
mejorables. Ofrecer descuentos a clientes que hayan realizado su primera
compra, ayudando a reforzar la presencia de la marca en la mente del
consumidor.

Se considera la creacion de combos especiales para nifios en cada dia de la
semana. Compartir recetas que promuevan la buena y balanceada
alimentacion. Establecer servicio de personalizar meni segln gustos y
preferencias de cada actual y potencial cliente.

Nota: En la tabla 8 se muestra a detalle el ciclo de ventas de Sano. Fuente: Autoria Propia



5.2 Proyeccion de Ventas

Tabla 9
Proyecciones 1 afio de ventas de Sano
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PROYECCIONES DE VENTA - US$ -

Ventas del Afio 1 ($)

No.Producto o Servicio Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10  Mes1l  Mes12  TOTAL
1 Manzana Gourmet $1,050.00 $1575.00 $122500 $1,785.00 $2,135.00 $2,69150 $2,718.42 $2,799.16 $2,691.50 $2,71842 $2,691.50 $2,799.16 $26,879.65
2 Ensalada de pollo manzana $ 72000 $1,200.00 $1,350.00 $1,500.00 $1,800.00 $2,220.00 $2,353.20 $2,242.20 $2,220.00 $2,220.00 $2,264.40 $2,242.20 $22,332.00
3 Piza Méas Sano $1,25820 $1328.10 $1,258.20 $1,293.15 $1,363.05 $1432.95 $1447.28 $1490.27 $1432.95 $1447.28 $144728 $147594 $16,674.65
4 Capucchino de manzanaycanela  $ 735.00 $1,225.00 $ 96250 $1,01500 $1575.00 $1,953.00 $1,97253 $2,01159 $1,95300 $1,97253 $1992.06 $2,01159 $19,378.80
5 Batido de Manzana y Avena $1,050.00 $1,085.00 $1,17250 $1,190.00 $1,20750 $1,291.50 $1,30442 $1,343.16 $1317.33 $1,085.00 $1,085.00 $1,330.25 $14,461.65
Total de Ventas Mensuales $481320 $6413.10 $596820 $6,783.15 $8,080.55 $9588.95 $9,795.84 $9,886.38 $9,614.78 $9,443.22 $9,480.24 $9,859.13
Total de Ventas Anuales = $99,726.75
Nota: En la tabla 9 se detalla mes a mes las proyecciones de venta del primer afio de Sano. Autoria Propia
Tabla 10
Proyecciones desde el 2° al 5° afio de ventas de Sano
PROYECCIONES DE VENTAS -US $-
No. Producto o Servicio U. de medida Ao Afo 8 Afio 4 Afio 5
Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 TOTAL ~ Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre4  TOTAL
1 Manzana Gourmet Unidad ~ 4878.65648 6504.8753 81310941 13009.751 32524.377 78708.991 118063.49 137740.73 59031.743 393544.96 476189.4 576189.17
2 Ensalada de pollo manzana Unidad 4053258 5404344 675543 10808.688 27021.72 49044.422 65392562 98088.844 11443698 326962.81 395625  478706.253
3 Pizza Mas Sano Unidad  3026.44807 4035.2641 5044.0801 8070.5282 20176.32 73240.043 36620.022 48826.695 85446.717 244133.48 29540151 357435.824
4 Capucchino de manzanay canela ~ Unidad ~ 3517.2522 4689.6696 5862.087 9379.3392 23448.348 99303.754 99303.754 42558.752 56745002 29791126 343307.26 415401783
5 BatidodeManzanayCanela ~ Unidad 262478948 3499.7193 4374.6491 6999.4386 17498.597 31759.953 42346.604 63519.905 74106556 21173302 256196.95 309998.311

Total de Ventas Trimestrales 18100.4042 24133.872 30167.34 48267.745 332057.16 361726.43 39073493 389767

Total de Ventas Anuales

120669.36 1474285.5

1766720.1 213773135

Nota: En la tabla 10 se detalla las proyecciones de venta desde el 2° al 5° afio de Sano. Autoria Propia
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Se presenta la planificacion de ventas que se generaran durante el primer afio de operacion de
la empresa, se ha considerado la estacionalidad de acuerdo con el giro de la empresa y el
crecimiento previsto en la puesta en marcha.

Asi mismo una proyeccién de ventas para los proximos 4 afios de operacion de la empresa,
calculando las ventas trimestrales del afio 2 y 3, asi como también las ventas anuales del afio 4 y
5.

Los productos de Sano estan distribuidos en cinco lineas, para este estudio se ha tomado un
producto representativo de cada una de ellas.

Linea 1: Dulce

Estd representado por las manzanas caramelizadas, consideradas de gran crecimiento y alta
participacion en el mercado, siendo el producto estrella de la marca con un margen de utilidad
del 70% con precio de venta establecido de $3.50, cabe resaltar que se necesita alcanzar el punto
de equilibrio en unidades de 769 a vender mensualmente. Sano esperaria lograr un monto de
$26,880.00 dolares al terminar el afio 2022.

Linea 2: Salado

El producto representativo de la linea salado es la ensalada de pollo con manzana con un
precio de venta establecido de $6.00, buscando un punto de equilibrio hasta el sexto mes del afio
2022, totalizando ventas en su primer afio de $22,332.00 délares por 3,722 unidades vendidas, y
obteniendo una utilidad del 59% por unidad producida.

Linea 3 Snack

Se espera lograr una venta en el primer afio de $16,675.00 por medio de su pizza dulce,
producto considerado el mas representativo de la linea y proyectando un crecimiento en unidades

producidas de 2,386 al terminar el afio correspondiente, su precio de venta es de $6.99 y
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considerando la estacionalidad de los dltimos 6 meses del afio que facilitaria alcanzarlo. El

monto de la utilidad obtenida produciendo la unidad asciende a 73%.

Linea 4 Bebida Caliente
Cappuccino de Manzana y canela con un costo de produccion de $1.30 y un precio de venta
de $3.50, obteniendo una utilidad del 63%, llegando a su punto de equilibrio en unidades en el

sexto mes del afio, se espera las ventas asciendan a $19,379.00 délares al finalizar el afio 2022.

Linea 5 Bebidas Frias

Batido de manzana y canela, es la mejor representacion de bebidas frias con los que cuenta
Sano, estableciendo un precio de venta de $3.50, similar al costo de su linea de bebidas calientes,
las ventas estimadas para su primer afio ascienden a $14,462 y se espera recuperar de cada

unidad producida un 81% de utilidad.

Se espera un crecimiento del 10% anual para el afio 2022

Se presenta incremento en ventas segun productos y estacionalidad.

En el caso de la manzana gourmet los meses de agosto y diciembre presentan mayor
porcentaje de ventas, ensalada de pollo en los meses de Julio y agosto, pizza en el mes de agosto

y diciembre, cappuccino estacionalidad en Julio y agosto, batido agosto, septiembre y diciembre
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6 PLAN FINANCIERO

El plan financiero de Sano permitird conocer el diagnostico de la situacion financiera. Es
decir, conocer a profundidad qué tanto equilibrio hay entre las ganancias y los gastos en general,
ayudara a tener una gestion inteligente de los recursos. Asi, poder dirigir mejor hacia donde va el
dinero que ingresa: gastos, pagos, ahorro y ganancias. De igual forma permitira descubrir qué tan
viable es que adquirir deudas para impulsar la empresa orientando un panorama a futuro para
nuevas estrategias. gracias a la informacién que se vaya recopilando, se evidenciardn mejor los
riesgos que se deberan tomar y como gestionarlos, asi las decisiones estaran sustentadas en datos
reales. Y facilitara encontrar inversionistas estableciendo reportes que nos permitan explicar las
ventajas de Sano, como se cumplirdn con objetivos reales y atractivos, asi como lo que se puede
prometer a cualquiera que se interese en la empresa.

6.1 Plan de Inversion

6.1.1 Presupuesto de Equipo, Herramientas e insumos
Presupuesto de Equipo y Herramientas, Materia prima e Insumos Iniciales y Materiales de

construccién (adecuacion del local)

Tabla 11
Presupuesto de equipo, Herramientas e insumos
o U. de Costo Costo Lugar de
Descripcion Medida Cant, Unitario Total Compra
n 8 Set .de tazon 'y cucharas Unidad 1 $19.90 $19.90 Proveedor local
S = medidoras
_5 2 Bateria de cocina de10 piezas Unidad 1 $65.93 $65.93 Proveedor local
% = . (l;/lolde para hornear Unidad 1 $9.90 $9.90 Proveedor local
C o § desmontable
5 g ‘® Set de tablas para cortar Unidad 1 $17.43 $17.43 Proveedor local
I = é’ Bascula de alimentos Unidad 1 $34.90 $34.90 Proveedor local
i O — Freidoradeaire3.2 Unidad 1 $79.99 $79.99 Almacenes Siman
8_ g Batidora de inmersion Unidad 1 $59.99 $59.99 Almacenes Siman
'gs_ % Waflera Unidad 1 $15.99 $15.99 Almacenes Siman
ws Licuadora 3 velocidades Unidad 1 $199.00 $199.00 Almacenes Siman
Microondas 07 Unidad 1 $79.99 $79.99 Almacenes Siman
Batidora artizan 9 tazas Unidad 1 $499.99 $499.99 Almacenes Siman
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L U. de Costo Costo Lugarde
Descripcion Medida Cant, Unitario  Total Co?npra
M4dquinas para hacer crepas  Unidad 1 $59.90 $59.90 Almacenes Siman
Extractor de juegos 800w Unidad 1 $119.90 $119.90 Almacenes Siman
Torre de hornos wp eléctrico ;g 4 $2,199.00 $2,199.00  Almacenes Siman
pantalla tactil
Cocina de gas Mabe Unidad 1 $739.00 $739.00 Almacenes Siman
lavaplatos Samsung Unidad 1 $599.00 $599.00 Almacenes Siman
Refrigeradora general -y idgad 1 $1,399.00 $1,399.00  Almacenes Siman
eléctrica
Refrigeradora 25 PC igad 1 $1,829.00 $1,829.00  Almacenes Siman
Whirlpool
» Escritorio Unidad 7 $214.28 $1,499.96 Almacenes Siman
% Archivero Unidad 3 $66.66 $199.98 Almacenes Siman
g’ Sillas de escritorio Unidad 7 $71.42 $500 Almacenes Siman
; Computadora HP Unidad 6 $499.00 $2,994.00 Almacenes Siman
g Fotocopiadora eimpresora R. Unidad 1 $500.00 $500.00 Almacenes Siman
2 SUBTOTAL $13,718.81
c Manzana gala Unidad 1110 $0.30 $333.00 Proveedor Local
$ Palillo artesanal Unidad 300 $0.05 $15.00 Proveedor Local
= Azlcar gr. 32400 S0.00085  $27.54 Proveedor Local
E Mantequilla gr. 13800  $0.0031 $43.13 Proveedor Local
© Limdn Unidad 150 $0.10 $15.00 Proveedor Local
E Pechuga de pollo Unidad 60 $1.45 $87.00 Proveedor Local
g Sal gr. 1800 $0.00022  $0.40 Proveedor Local
- lechuga Unidad 60 $0.75 $45.00 Proveedor Local
2 cebolla Unidad 120 $0.06 $7.20 Proveedor Local
% mayonesa gr. 5400 $0.00375  $20.25 Proveedor Local
I ketchup gr. 5400 $0.0017 $9.18 Proveedor Local
g sumo de naranja ml. 6000 $0.0013 $7.80 Proveedor Local
f aceite de oliva ml. 5400 $0.01332  $71.93 Proveedor Local
> Harina gr. 28800 S0.00235  $67.68 Proveedor Local
é Huevos Unidad 360 $0.1000 $36.00 Proveedor Local
= Levadura gr. 900 $0.0064 $5.76 Proveedor Local
chr Pecanas gr. 4500 $0.0065 $29.25 Proveedor Local
Cajeta gr. 900 $0.0140 $12.60 Proveedor Local
Saborizante de canela ml. 2100 $0.0170 $35.70 Proveedor Local
Leche ml. 26250 $0.00129  S$33.86 Proveedor Local
Café expreso gr. 5250 $0.02 $105.00 Proveedor Local
Leche descremada ml. 70800 $0.00129  $91.33 Proveedor Local
Avena gr. 15000 $0.00286  $42.90 Proveedor Local
Canela molida gr. 4200 $0.01641  $68.92 Proveedor Local
Toping variedad gr. 6000 $0.0065 $39.00 Proveedor Local
SUBTOTAL $8,649.85

TOTAL DE: EQUIPO Y HERRAMIENTAS, MATERIALESE $22368.66
INSUMOS INICIALES Y MATERIALES DE CONSTRUCCION T

Nota: La Tabla 11 muestra el Presupuesto de Equipo y Herramientas, Materia prima e Insumos
Iniciales de Sano. Fuente: Autoria Propio
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6.2 Plan de inversion capital de trabajo

Tabla 12
Plan de inversion de capital de trabajo de Sano

Cantidad Monto gastado

Descripcion Gasto Total
(meses) mensual
1 local 3 $300.00 $900.00
Electricidad y agua 3 $74.00 $222.00
Internet 3 $42.00 $126.00
8 colaboradores 3 $2,920.00 $8,760.00
Promocién y Publicidad
Publicidad y 3 $300.00 $900.00
promocion
Otros
Gas 3 $50.00 $150.00
Efectivo $5,000.00 $5,000.00
Registro sociedad 1 $1619.96 $1619.96
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $17,677.96
Nota: La Tabla 12 muestra el plan de inversion de capital de trabajo de Sano. Fuente: Autoria

Propio
6.3 Total de la inversion

Tabla 13
Total de inversién de Sano
INVERSION TOTAL DEL PROYECTO
Inversion en concepto de Equipo y Herramientas, Materia prima e
Insumos Iniciales y Materiales de construccion (adecuacion del $40,046.62
local) + inversion en capital de trabajo.

Nota: La Tabla 13 muestra la inversion total de Sano. Fuente: Autoria Propia

6.4 Estructura de costos

e (Costos variables unitarios.

Tabla 14
Costos variables unitarios de los 5 productos mas representativos de Sano

. Costo Variable de  Costo Variable de Costo Fijo Costo Total
Producto o Servicio

Materia prima Mano de Obra Unitario Unitario
Manzana gourmet $0.67 $0.21 $0.15 $1.03
Ensalada de pollo con manzana $1.48 $0.42 $0.56 $2.46
Pizza $0.98 $0.51 $0.39 $1.88
Cappuccino de manzana y canela  $0.98 $0.09 $0.23 $1.30
Batido de manzana $0.38 $0.09 $0.21 $0.68
Nota: La Tabla 14 muestra la inversion total de Sano. Fuente: Autoria Propia.

*Cuadro detallado de calculos de costeo en anexo.



e Costos totales de un afio de operacion.

Tabla 15

Costos totales de un afio de operacion de Sano
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Producto o Servicio

Total de Costos

Total de Costos

Costos Totales

Variables Fijo
Manzana gourmet $6758.4 $1152 $7910.30
Ensalada de pollo con manzana $7,071.80 $2084.32 $9156.12
Pizza $3,555.14 $930.54 $4484.74
Cappuccino de manzana y canela  $5924.59 $1273.51 $7197.84
Batido de manzana $1942.04 $867.72 $2809.69

Nota: La Tabla 15 muestra el detalle de los costos totalde Sano.

*Detalle de costeo en anexo

Fuente: Autoria Propia



6.5 Flujo de efectivo.

Tabla 16

Flujo de efectivo de Sano
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Flujo de efectivo proyectado para el primer mes de operaciones

Saldo del periodo
anterior

Ingresos
Ingresos por
venta
Depreciacion
Total de ingresos
Egresos
Egresos por
gastos de
operacion
Intereses
Egresos por
gastos de materia
prima y mano de
obra
Amortizacion de
préstamo
Total de egresos

Flujo de
efectivo
proyectado

Mes 1

$4,813.20
$243.65
$5,056.85

$4,196.50

$18.74
$1,419.60

$241.36

$5,876.19
($819.34)

Mes 2

$6,413.10
$243.65
$6,656.75

$4,234.89

$17.23
$1,978.50

$242.87

$6,473.49
$183.26

Mes 3

$5,968.20
$243.65
$6,211.85

$4,224.22

$15.71
$1,837.70

$244.39

$6,322.01
($110.16)

Mes 4

$6,783.15
$243.65
$7,026.80

$4,243.78

$14.18
$2,096.30

$245.91

$6,600.17
$426.63

Mes 5

$8,080.55
$243.65
$8,324.20

$4,274.91

$12.65
$2,552.50

$247.45

$7,087.51
$1,236.69

Mes 6

$9,588.95

$243.65
$11,135.74

$4,311.11

$11.10
$3,063.99

$249.00

$7,635.20
$3,500.54

Mes 7

$9,795.85

$243.65
$11,379.38

$4,316.08

$9.54
$3,140.13

$250.55

$7,716.31
$3,663.07

Mes 8

$9,886.38

$243.65
$11,468.66

$4,318.25

$7.98
$3,151.99

$252.12

$7,730.34
$3,738.32

Mes 9

$9,614.78

$243.65
$11,168.29

$4,311.73

$6.40
$3,069.01

$253.70

$7,640.84
$3,527.45

Mes 10 Mes 11

$9,44323 $9,480.24

$243.65 $243.65
$11,20146 $11,250.36

$4,307.62 $4,308.51

$4.82 $3.22
$3,042.89 $3,060.43

$255.28 $256.88

$7,610.61 $7,629.03
$3,590.85 $3,621.33

Mes 12

$9,859.14

$243.65
$11,43555

$4,317.60

$1.62
$3,145.62

$258.48

$7,723.32
$3,712.23

Nota: En la tabla 16 se muestra el detalle de flujo d efectivo proyectado para el primer mes de operaciones de Sano.

Fuente: Autoria Propia
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e Punto de equilibrio en Unidades y Monto:

Tabla 17
Punto de equilibrio en unidades y efectivo de Sano
Productos/Servicios En unidades  En Valor (%)

Manzana gourmet 5,787 $20254.04
Ensalada de pollo con manzana 2,805 $16,827.35
Pizza 1,797 $12,564.49
Cappuccino de manzana y canela 4172 $14,602.09
Batido de manzana 3,113 $10,896.98

Nota: En la tabla 17 se muestra el punto de equilibrio tomando los 5 productos mas representativos de
cada linea de productos de Sano. Fuente: Autoria Propia

6.6 Estado de Resultados proyectado

Tabla 18
Estado de Resultados Proyectados.

Estado de Pérdidas y Ganancias Mes Trimestre Ao
Ventas $4,813.20 $17,19450  $99,726.77
Costo de los Bienes Vendidos $1419.60 $5235.80 $31558.66
Utilidad Bruta $3393.60 $11958.70  $68168.11
Salarios $2,920.00 $8,760.00 $35,040.00
Prestaciones $101.33 $303.99 $1215.96
Alquileres locales $300.00 $900.00 $3,600.00
Alquileres de Maquinaria - - -
Mantenimiento $28.88 $103.17 $598.36
Seguros $28.88 $103.17 $598.36
Aguay electricidad $74.00 $222.00 $888.00
Comunicaciones $42.00 $126.00 $504.00
Utiles de oficina $100.00 $300.00 $1,200.00
Promocién y Publicidad $300.00 $900.00 $3600.00
Pasajes y viaticos $57.76 $206.34 $1196.72
Transportes - - -
Depreciacion $243.65 $730.95 $2923.80
Otros - - -

Total Gastos Generalesyde Admon  $4,196.50 $12,655.61  $51,365.20
Intereses Pagados $18.74 $51.68 $123.18
Reserva Legal 7% $293.75 $885.89 $3595.96
Utilidad antes de Impuestos ($1115.39) ($1634.48) $13,084.16
Impuesto sobre la renta $3271.04
Utilidad Neta ($1115.39)  ($1634.48) $9,813.12

Nota: En la tabla 18 se muestra el detalle del 1° mes, el 1° trimestre y el 1°afio de Sano. Fuente: Autoria Propia
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7 PLAN DE TRABAJO
A continuacion, se describe en el siguiente cronograma las actividades necesarias para la

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

instituciones entre otros durante un periodo de un afio-.

Tabla 19
Plan de trabajo de Sano

N° Objetivo Acciones Responsable Inicio Fin  Recursos
Tener presencia en
medios digitales,
Establecerse enel difundiendo la marca el
1 mercado valor diferencial del Gerente Ene Dic Propios
salvadorefio, como producto Yy la nueva general 2022 2022
una tienda virtual a la  experiencia brindada a los
vanguardia en la clientes
creacion y
produccién de Buscar establecer un
alimentos y bebidas canal de ventas formal y Gerente de Ene Dic _
2  saludables a base de estable para los MKT 2022 2022 Propios
frutas, atractivos a la  consumidores vy leads,
vista, el paladar y el
bolsillo de los Buscar siempre la
coqsumldores, con distincion en la cultura de Departamento
estdndares de alta las ventas, .
3 calidad, garantizando manteniendo la de ventas_ Ene Dic Propios
AR s Community 2022 2022
experiencias unicas.  originalidad al momento manager
del proceso de compra
Establecer una misién
clara como empresa que dé
a conocer la intencion que
se tienen como marca Gerente de Ene Junio .
4 Desarrollode n logrando que el mensaje se  MKT 2022 2022 Propios
g!ap Ide markeu_ng transmita correctamente a
lgital - que permita todos los colaboradores
posicionarnos en el
(r::)er:](;adﬁnsa:\éiggregg Segmentar el mercado _ _ _
: de acuerdo con nuestro Gerente de Ene Junio  Financiad
5 comida saludable y —
exquisita a base de mercado Objetivo MKT 2022 2022 o
manzanas. Pautar las estrategias a
seguir definiendo canales Gerente de Ene Junio ProDi
de actuacion MKT 2022 2022 ' 'OPIOS
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N° Objetivo Acciones Responsable  Inicio Fin  Recursos
by e, OO B DE
Operativo 2022 2022
Desarrollar Enforcar esfuerzos por
estrategias que den crear vinculos afectiva con
6 valor agregado a la sus Dpto. de
marca y lineas de consumidores por medio MKT Ene Junio Propios
productos de una  capacitacion DPTO de 2022 2022
constante en la atencion ventas
oportuna
Establecer alianzas Dar a conocer a través
con proveedores de plataformas digitales de  Dpto. de
7  salvadorefios  para donde provienen todos los MKT Ene Dic Financiad
contribuir al insumos que como marca DPTO de 2022 2022 o
crecimiento  econémico se necesita al realizar el ventas

de El Salvador.

proceso de produccion.

Nota: En la tabla 19 se muestra el detalle del plan de trabajo de Sano, su correlacion con los objetivos
planteados, el cronograma de acciones, describe areas encargadas y periodo de tiempo establecido para
Fuente: Autoria Propia

llevarlas a cabo.

8 PLAN DE CONTINGENCIA

Para la Familia Sano es de suma importancia contar con planes de accion para estar listos a

responder de manera efectiva en caso de una emergencia, por tal razon establece pautas a

desarrollar para cada evento que genere un riesgo latente.

e Medidas generales de prevencion

Tabla 20

Plan de contingencia de Sano

EVENTUALIDAD

ACCIONES PREVENTIVAS

Se asignara un espacio de evacuacion ante cualquier emergencia o
desastre natural (terremotos o temblores).

Ante Desastres
naturales:

del personal

Se asignara una ruta de evacuacion.
Se seleccionara una instalacion en Optimas condiciones, para el cuidado




EVENTUALIDAD

ACCIONES PREVENTIVAS

Ante el cuido de la
pande mia
COVID-19

Ante incendios o
fuga de gas

Ante incendios o
fuga de gas

Acciones en caso
de siniestro

Manejo de crisis

Se implementard sanitizacion del personal al momento de entrar en las
instalaciones.

Se tendréa distanciamiento entre el personal y areas de trabajo.

El uso de mascarillas, gorro protector y guantes dentro de las
instalaciones sera obligatorio en todo momento.

Se mantendrén extintores en las instalaciones.

Se asignar con un espacio de evacuacion ante cualquier emergencia.

Se contard con un directorio telefonico de bomberos y paramédicos,
ubicados en un punto determinado accesibles para todo el personal.

Personal capacitado para emergencias

Se contaré con diferentes medidas preventivas entre ellas:

Establecer sefialamientos en las instalaciones como guia de evacuacion y
asegurar que las rutas estén libres de obstaculos.

Realizar capacitaciones con el personal idoneo que oriente al personal
ante desastres o emergencias.

Calendarizar simulacros alternos de evacuacion ante desastres naturales,
incendios, etc. Para asegurar la prevencion y cuido del personal

Contar con una fuente eléctrica idonea para las instalaciones y no permitir
sobrecarga de lineas eléctricas.

Contar o realizar una alarma general contra desastres naturales, incendios,
etc.

Recibir entrenamiento ante incendio

Seguir las instrucciones del personal o brigadista a cargo.

Brindar capacitacion y especializacion al personal designado como
encargado ante contingencias en la empresa que informe al personal y vea el
cumplimiento de las acciones ante desastres o emergencias.

Realizar evacuacion del personal que se encuentra en las instalaciones.
Desconectar las fuentes eléctricas o gas.

Como empresa para la proteccion del patrimonio y sostenibilidad, se
contard con un servicio de seguro para cubrir y asegurar los bienes.

Se verificara que todo el personal se encuentre bien y auxiliar aquel que
Se encuentre en crisis nerviosa.

Ante un confinamiento la empresa esta autorizada a continuar
produciendo y comercializando de acuerdo con el decreto La Ley de Firma
Electronica, el Decreto Legislativo No. 51 que contiene las Reformas a la
Ley de Proteccion al Consumidor en cuanto a comercio electrénico, tomando
en cuenta el cumplimiento de la ley de comercio electronico.

Ante un desastre natural en gran escala (terremotos, inundaciones), se
contara con un plan que no perjudique al personal, para realizar busqueda de
bienes o de todo aquello que puede encontrarse en buen estado.




EVENTUALIDAD

ACCIONES PREVENTIVAS

Plan de
continuidad

Seguridad de los
activos

Se programaran reuniones con el personal destacado para generar nuevas
ideas y mejoras con el objetivo de ser mas efectivos y 6ptimos.

Se determinara entre el personal si en caso de un desastre la empresa sea
capaz de recuperar los activos en un periodo de tiempo y se estableceran
aquellas estrategias que permitan que la recuperacion sea en beneficio para la
empresa.

Se realizar capacitaciones constantes con diversidad de temas como
brigada de evacuacion, el cuido ante una crisis de nervios, primeros auxilios
0 prevencion de incendios, para la mejora del conocimiento y practica del
personal.

Se contara con un servicio que asegure los activos 0 maquinaria ante
desastres, brindara cobertura ante perdidas o dafios de bienes que se
encuentren dentro de las ubicaciones, que se aseguren ante consecuencias de
accion directa o principio de incendio, ante eventos catastréficos o desastres
naturales, dafios por corrientes eléctricas, el cual estara sujeto a cotizacion
por la asegura segun las instalaciones.

Plan de accion

Fase 0. Determinacion del alcance.

Fase 1. Analisis de la organizacion.

Fase 2. Determinacion de la estrategia de continuidad.

Fase 3. Respuesta a la contingencia.

Fase 4. Prueba, mantenimiento y revision.

Fase 5. Concienciacion.

Identificar o diagnosticar el problema de la contingencia

Crear una fuerza de tareas que se encarga de mantener una sala de crisis
para dar soluciones para tener un orden

Desarrollo de un salon de crisis
planteamiento de soluciones tu final de crisis

Nota: Tabla 20 se refleja los planes a seguir ante desastres naturales, pandemias, incendios, siniestros,

manejo de crisis, plan de contingencia y seguridad de los activos de Sano.
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Fuente: Autoria Propia.
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ANEXOS
ANEXO 1: Detalle y calculos de costo variables unitarios y totales.

Costo Variable Materia Prima

Tabla 21
Costos variables de fabricacion de manzanas gourmet

Costo Unitario de MP Manzana Gourmet

Precio de material Materiales U. medida CANT. Costo U. de Prod.
$0.30 Manzanas unidad 1 $0.30
$0.05 palillo unidad 1 $0.05
artesanal
$0.00085 Azlcar gr 60 $0.05
$0.003125 Mantequilla gr 28 $0.09
$0.10 Limon unidad 0.5 $0.05
TOPPING
$0.0084 coco rayado gr 5 $0.04
$0.0121 almendras gr 5 $0.06
$0.0025 Springles gr 5 $0.01
$0.0035 mani gr 5 $0.02
Total Materia Prima Unitario $0.67

Nota: Tabla 21 muestras los costos de fabricacion unitario de unamanzana gourmet. Fuente: Autoria Propia.

Tabla 22
Costos variables de fabricacion de una ensalada de pollo y manzana

ENSALADA DE POLLO Y MANZANA

Materiales CANT. U. medida Precio
Pechuga de pollo 1/2 unidad $.72
Manzanas 1 unidad $0.30
lechuga 1/2 unidad $0.38
cebolla 1/4 unidad $0.06
mayonesa 45 gr $0.1688
ketchup 45 gr $0.0765
zumo de naranja 50 mi $0.0650
aceite de oliva 15 ml $0.20
sal 6 gr $0.0013
Total Materia Prima $1.48

Nota: Tabla 22 muestras los costos de fabricacion unitario de unaensalada de pollo y manzana. Autoria Propia.



Tabla 23

Costo variable de fabricacion de pizza dulce

P1ZZA DULCE
Materiales CANT. U. medida Precio
Harina 160 gr $0.38
Manzanas 1 unidad $0.30
Mantequilla 30 gr $0.09
Huewos 2 unidad $0.20
AzUcar 80 ar $0.07
Canela molida 10 ar $0.1641
Levadura 5 gr $0.0320
Pecanas 25 gr $0.1625
Cajeta 5 gr $0.0700
Aceite de oliva 20 ml $0.27
Sal 6 gr $0.0013
Total Materia Prima $0.98

Nota: Tabla 23 muestras los costos de fabricacion unitarios de una pizza dulce Fuente: Autoria Propia.

Tabla 24

Costos variables de fabricacion de Cappuchino de manzana y canela

CAPPUCHINO DE MANZANA Y CANELA

Materiales

Saborizante de canela

Leche entera
Manzana
Café expreso

CANT.
10

125

1

25

Total Materia Prima

u.
mi

ml

medida

unidad

gr

Precio
$0.17

$0.1613

$0.30
$0.50

$0.98

Nota: Tabla 24 muestras los costos de fabricacion unitarios del Cappuchino de manzana y canela

Tabla 25

Costos variables de fabricacion de batido de manzana y avena

BATIDO DE MANZANA Y AVENA

Materiales

Leche descremada

Manzanas
Awena
Canela molida

CANT.
236

1

50

8

Total Materia Prima

U. medida Precio

ml $0.3044

unidad $0.30

gr $0.1430

gr $0.13
$0.38

Fuente: Autoria Propia.

Nota: Tabla 25 muestras los costos de fabricacidn unitarios del batido de manzana y avena. Fuente: Autoria Propia.



Calculo De Costo De Mano De Obra

Tabla 26
Célculo de mano de obra directa
Descripcion del Descripcion del NUmero Total,
PRODUCTO O SERVICIO Tipo de Tipo de Salario por de Salarios
Personal periodo Personas Mensuales
Manzanas Gourmet Chef. . Salario Minimo 2 $730.00
Auxiliar de cocina
Chef . L
Ensalada De Pollo y Manzana . . Salario Minimo 2 $730.00
Auxiliar de cocina
Pizza Chef . Salario Minimo 2 $730.00
Auxiliar de cocina
Cappuccino  de manzana 'y Cth.. . Salario Minimo 2 $730.00
canela Auxiliar de cocina
Batido de manzana y avena Chef. . Salario Minimo 2 $730.00
Auxiliar de cocina
Costo variable mano de obra $3650.00
Total de produccion en libras (cantidad) $23,456
Costo variable mano de obra / total de produccion = Costo $0.16
variables unitario de mano de obra. '
Nota: Tabla 26 muestra el calculo de mano de obra dire. Fuentes: Autoria Propia.
Total De Costos Variables Unitarios
Tabla 27
Costos totales variables unitarios
COSTO UNITARIO COSTO TOTAL COSTO
PRODUCTO O SERVICIO DE MATERIA UNITARIO DE VARIABLE
PRIMA MANO DE OBRA UNITARIO
Manzana gourmet $0.67 $0.21 $0.88
Ensalada de pollo con manzana $1.48 $0.42 $1.90
Pizza $0.98 $0.51 $1.49
Cappuccino de manzana y canela $0.98 $0.09 $1.07
Batido de manzana $0.38 $0.09 $0.47

Nota: Tabla 27 muestra el costo total variable por producto representativo de cada linea de produccion.
Fuente: Autoria propia.



ANEXO 2: Detalle de célculos de costos fijos totales.

Tabla 28
Costos fijos totales
VALORES MENSUALES TOTAL
DESCRIPCION VALOR
MES 1 MES 2 MES 3 TRIMES TRAL

Alquiler $300.00 $300.00 $300.00 $900.00
Electricidad $55.00 $55.00 $55.00 $165.00
Agua potable $19 $19.00 $19.00 $57.00
Salarios $2920.00 $2920.00 $2920.00 $8,760.00
Comunicaciones (teléfono) $42.00 $42.00 $42.00 $126.00
Gas $50.00 $50.00 $50.00 $150.00

VALORES MENSUALES TOTAL
DESCRIPCION VALOR

MES 1 MES 2 MES 3 TRIMESTRAL

Publicidad $300.00 $300.00 $300.00 $900.00
Efectivo $5,000.00
Registro sociedad $1619.96
Total Costos Fijos $3686.00 $3686.00 $3686.00 $17,677.96
Total de Produccion por periodo
(cantidad) (mensual / trimestral) $23456 $25,801 $287,169 $336,426
Total costos fijos / total de produccion $0.16 $0.14 $0.02 $0.05

= Costos fijos unitarios

Nota: En la tabla 28 se muestra los costos fijos detallados para los primeros 3 meses de Sano.
Fuente: Autoria propia

ANEXO 3: Costo(s) Unitario(s)

Tabla 29
Célculo del costo unitario.
Producto o servicio Costo de materia Costo de mano Costo fijo  Costo total
prima unitario de obra unitario unitario unitario

Manzana gourmet $0.67 $0.21 $0.15 $1.03
Ensalada de pollo con manzana $1.48 $0.42 $0.56 $2.46
Pizza $0.98 $0.51 $0.39 $1.88
Cappuccino de manzana y canela $0.98 $0.09 $0.23 $1.30
Batido de manzana $0.38 $0.09 $0.21 $0.68

En la tabla 29 se detalla el costo unitario de produccion de los 5 productos mas representativos de Sano.
Fuente: Autoria propia.

ANEXO 4: Célculo del punto de equilibrio.

Tabla 30
Célculo del punto de equilibrio en unidades monetarias
Costo Fijo Total Cft $51,365.20
Precio de venta Pct $23.49
Costo variable unitario Cw $7.35

Nota: En la tabla 30 se detalla el punto de equilibrio de Sano. Fuente: Autoria propia.



Punto de equilibrio en Unidades: $51,365.20/$16.14 =3,182 Unidades.
Punto de equilibrio en unidades monetarias (Y):

Punto de equilibrio en Unidades Monetarias: $74,745.18

Tabla 31

Punto de equilibrio en unidades de produccion
Precio de venta Pwt $23.49
Punto de equilibrio en unidades de producto PE 3,182

Nota: En la tabla 31 se detalla el punto de equilibrio en unidades de produccion de Sano.
Fuente: Autoria propia

ANEXO 5: Fotografias relacionadas con elequipo emprendedor.

A continuacion, se muestran fotografias que representan el entorno donde se desarrollara la
idea de negocios ademas de evidenciar las capacidades de los integrantes

Como equipo estamos en pro de protegernos del covid-19 es por tal razon que nuestras
reuniones son usando las diferentes plataformas donde planteamos nuestras ideas y delimitamos

los conceptos a seguir

Povgue tomtor s fivthivn e vice

Figura 13. llustracion del equipo de Sano.
Fuente: Autoria Propia.



ANEXO 6: Cotizaciones del presupuesto

éesiman

L 2298-3777

Mas Sano

San Salvador, 05 de octubre del 2021

Reciba un cordial saludo por parte de Siman, por este medio envio los detalles de su

cotizacion

Maguinaria y

equipo
Computadors HP
M Waflera
Batidora de
Inmerssén

Freidora de aure 3.2

%

.

1

Precio Maquinaria y equipo

$2954.00 Set de tablas para cortar |

$1599  Licuadora 3 velocidades |
$55 99 Bascula de alimentos
Rafrigeradora 23 '
$79.99 _ »d
Whislpool
Refrigeradora general |
$79.99 B
eléctnca
$19.90 e,
aléctnca
§499.99 lavaplatos Samsung
$6293  Cocina de gas Mabe
Torra de homnos
w0 | -
elécmco pantalla tactil
Extractor de jusgos
$59.90
800w
$1500.00  Sillas de escritorio
$200.00 Total

é

1

1

Precio

§1743
$199.00

$3490

$1,829.00

$1,399.00

$1.399.00

§599.00

$739.00

$2,195.00

$119.90

5000
$13,096.91

Figura 14. Cotizacién de maquinaria Sano.

Fuente: Almacenes Siman



