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RESUMEN EJECUTIVO

Para desarrollar el trabajo de graduacion dentro de la especializacion en Marketing Digital
se hizo un profundo andlisis de un modelo de negocios que permitiera aplicar los conocimientos
adquiridos a lo largo de la carrera, desde la seleccion de la idea hasta la evaluacion de la viabilidad,

rentabilidad y aceptacion de la misma.

Se selecciond la idea de un sitio web que retna diferentes tipos de eventos para simplificar
la basqueda de cada uno, con un nombre Unico, ¢Qué trip? Ademas de realizar un analisis tanto
interno como externo con el uso de modelos estratégicos que permiten una evaluacion efectiva y

veridica.

Se recolectaron datos tanto de posibles usuarios a través de encuestas y de Brand Managers
de diversas marcas a través de entrevistas, obteniendo resultados de aceptacion netamente

positivos para el desarrollo del sitio web.

Para todo negocio o entidad es indispensable evaluar el ambito financiero para prevenir
pérdidas y tomar un plan de accién ante cualquier inversién por lo cual se han desarrollado las

proyecciones respectivas que respaldan el éxito de ¢Qué trip? Como un sitio rentable y sostenible.

¢Qué trip? Pretende ser el Unico sitio web en su giro en El Salvador, siendo una plataforma
atractiva y facil de utilizar, donde se ofertaran eventos de diferentes marcas y empresas de indole
social, cultural, deportivo, gastronémico, familiar, etc., asi como diferentes paquetes para los
usuarios que se suscriban, y obtener beneficios como notificaciones de sus eventos favoritos,
compra de boletos, realizar comentarios del evento, etc. Por lo tanto se espera que al lograr un

buen prestigio y aceptacion el sitio goce de un rendimiento exitoso.



INTRODUCCION

Los eventos, celebraciones o actividades de recreacion familiar o de ocio han sido un
elemento fundamental dentro de la sociedad y gracias a ello, grandes marcas y empresas han sabido
monetizar este tipo de oportunidades, ofreciéndole al consumidor ambientes donde socialicen y

creen experiencias unicas.

En la presente investigacion se busca validar la idea de negocio digital denominada “;Qué
trip?”, un sitio web que retine todo tipo de eventos dentro de la zona geografica del departamento
de San Salvador para personas entre 18 y 45 afios de edad, econdmicamente activas, interesados
en socializar y asistir a eventos recreativos y de ocio, buscando minimizar el historial de busqueda

de los consumidores segun sus gustos y preferencias.

En retrospectiva se describe la estructura del anteproyecto que retne informacion relevante
para el modelo de negocio. En el planteamiento se brinda una descripcion puntual del problema
identificado, en la delimitacion se especifican los componentes indispensables para llevar a cabo
la investigacion, en la justificacion se abordan aspectos fundamentales que contribuyen a darle una
validez al proyecto en marcha, en los objetivos se plantean los propdsitos, por otra parte en el
marco tedrico se presentan generalidades de caracter historico, conceptual y legal que ayude a
establecer bases solidas del estudio, también se aborda la metodologia a seguir para la recoleccion
de datos y por ultimo se hace un analisis a profundidad de los elementos determinantes que ayudan

de manera positiva o negativa al desarrollo de “;Qué trip?”



CAPITULO 1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

El presente capitulo consiste en presentar informacion basada en la idea de negocio digital,
mencionando como primer punto el problema que se pretende resolver y presentar la recopilacion
de datos que conforman los antecedentes de la investigacién para respaldar y justificar las
decisiones que se tomaran en el desarrollo del proyecto. Seguidamente se delimita el problema al
cual se dirige el modelo de negocio y se describe la parte historica, conceptual y legal que sustente

los factores de estudio.

1.1.PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En marzo del afio 2020 se decretd cuarentena en todo el territorio nacional por la pandemia
COVID-19, algunos salvadorefios perdieron sus negocios, trabajo, sufrieron de estrés y ansiedad,
y en el peor de los casos pérdidas irremediables de familiares y amigos. El permanecer en casa dio
paso a que muchas empresas y negocios optaron por el trabajo desde casa, ocasionando un
ambiente laboral en el entorno digital. EI uso del internet en muchos hogares fue un medio
importante para el estudio, entretenimiento familiar, realizar pagos, entre otros. Después de un afio
se empezO con la apertura de muchas actividades, donde marcas y empresas incentivan la
participacion de las personas a sus eventos a través de diferentes estrategias y medios publicitarios.
El crear un sitio web que retna informacién variada de los diferentes eventos a realizarse en el
area de San Salvador se acopla al mundo digital que la mayoria de las personas vive, y beneficia a
aquellas personas que cuentan con poco tiempo para estar al pendiente de diversos anuncios ya sea

por cuestiones personales o laborales.

Por ello es necesario analizar la evolucion de algunos aspectos como: sitios web, el uso de

internet en el pais, identificar el destino de sus ingresos de acuerdo con sus gustos y preferencias,



entre otros; y de esta forma integrar a traves de un modelo de negocio digital la recopilacion de

diversos eventos, marcas y usuarios.

1.1.1. Antecedentes

Como parte de la cultura salvadorefia, las festividades han estado presente desde afos
atrés, las celebraciones de dias especificos, carnavales, ferias, torneos, entre otros, se han

convertido en actividades esenciales para la diversion y entretenimiento de muchos salvadorefios.

El Gobierno Salvadorefio junto con las alcaldias, han creado muchos programas y eventos
culturales que puedan satisfacer los gustos de diversas personas, un ejemplo es el proyecto Surf
City, que se inauguro en el afio 2020, no solo se enfoca en la entrada de turistas extranjeros, sino
también en la participacién de salvadorefios a los eventos que se realicen. Las empresas no se han
quedado atras, como parte de sus estrategias, buscan oportunidades para darse a conocer y dar a
conocer lo que ofrecen, uniéndose a eventos como COMIC CON, Golden Fest, CONSUMA,

Patrocinando conciertos, etc.

Segun el Banco Central de Reserva, en El Salvador se utilizaron $107 millones de ddlares
para el afio 2021 para produccion de actividades artisticas, de entretenimiento y recreativas. Lo
que demuestra como las empresas y marcas estan invirtiendo para lograr estar en sintonia con lo
que su segmento esta demandando. Ademas, el estudio de Encuestas de Hogares de propdsitos
maultiples 2019, representa que la poblacion econdmicamente activa en el pais es del 74.5%, que
al analizarlo por grupos de edades el 52.7% es entre los 16 a los 39 afios. La informacion demuestra
que parte del segmento al cual se dirige posee un empleo remunerado para participar y destinar
una cantidad de su salario a las actividades de esparcimiento, optando por una gran variedad ya

que la inversién que se destina para estos eventos en el pais es alta.



Complementando lo antes mencionado, el informe elaborado por la Camara Salvadorefia
de Empresas Consultoras (CAMSEC) afirman que los salvadorefios gastan $38 millones en fin de
semana, en porcentajes destinados al gasto de entretenimiento (10.2%), esparcimiento (11%), en
espectaculos deportivos (4.5%) y en cultura (0.7%); lo que indica que parte de los ingresos
obtenidos lo utilizan para muchas actividades de las cuales nuestra idea de negocio tiene como
objetivo proporcionar a través de internet, facilitando la obtencion de la informacion de una manera
mas rapida. El uso de internet en el pais ha tenido un aumento significativo con el transcurso de
los afos, entre el periodo del 2010 al afio 2020, EI Banco Mundial muestra un dato del 55% de
incremento en el uso de internet en El Salvador y los usuarios de redes sociales es del 66.1% lo
que indica que el dominio y accesibilidad a internet son altamente consumidos y el uso de las
herramientas digitales que pueden emerger ya no son consideradas como dificiles de utilizar sino

que pueden adaptarse a lo que el mercado exija.

Consultando algunas de las palabras claves que se han buscado desde enero a mayo 2022
por sitios de internet, Google trends muestra un promedio de busqueda del 26% para fiestas
patronales, 11% CIFCO, 12% lugares para visitar El Salvador y 44% conciertos. Lo que demuestra
que hay un segmento interesado en saber de estas actividades, y que ocupa el internet para obtener

toda la informacion relacionada a las actividades de ocio y cada vez mas personas la utilizan. (Ver

figura 1).

1.1.2. Descripcion

La variedad de eventos que se realizan en San Salvador, son dirigidos para los diferentes
gustos y preferencias de las personas, incluyendo obras de teatros, eventos fashionistas, deportivos,
feria de arte y literatura, eventos de cultura japonesa, conciertos, etc. La oferta suele ser mucha,

pero no todas logran sobresalir o ser vistas para aquellas personas que tengan el interés para asistir;



uno de los factores que limita la participacion de las personas, es el tiempo, ya que las actividades

cotidianas absorben su atraccion por buscar los eventos cercanos.

Busqueda de palabras clave en Google Trends
Enero - Mayo 2022

e 44%
45%
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Figura 1. Busqueda de palabras claves en Google Trends.
Fuente. Elaboracién propia

Toda la falta de informacion y comunicacién que las empresas/marcas poseen con su
publico, se debe por la poca existencia de plataformas digitales que agrupen la informacién de
eventos, lo que podria facilitar la obtencion de todas las caracteristicas del evento de una manera

mas eficaz, rapida y sin requerir tanto tiempo.

El uso de sitio web puede ayudar a mejorar esta problematica, un articulo que refleja la
situacién digital, internet y redes sociales en El Salvador en el afio 2021, afirma que el 50.5% de
la poblacion hace uso de internet; Esto se debe por el facil acceso desde dispositivos moviles,
laptops, tablets, etc., que los salvadorefios obtienen al conectarse a una red de internet. Un sitio
web que recopila diferente informacion sobre lugares de entretenimiento y que posea la opcion de

filtrar en base a diferentes opciones de eventos, obtener la hora, el dia, saber si existe un precio y



la ubicacion, ayudara a todas aquellas personas que buscan un plan en Gltimo momento para salir

y divertirse.

1.1.3. Formulacién

e Qué utilidad representa la creacion de un website que optimice el historial de
bldsquedas de eventos recreativos y familiares en el nivel de participacion, segun
los gustos y preferencias de hombres y mujeres entre 18 a 45 afios del departamento
de San Salvador?

1.2.DELIMITACION DEL PROBLEMA

Se identifican aspectos esenciales dentro de los limites geogréaficos, temporales y tedricos
que fundamentan las ideas a través de la conceptualizacion, el tiempo en el que se llevara a cabo

la investigacion y el area geografica a realizarse.

i. Geografica

La investigacion se realiz6 en el departamento de San Salvador.

ii.  Temporal

La investigacion se desarroll6 dentro del periodo de mayo a octubre del afio 2022, a través
de una investigacion propia y apoyandose de datos de terceros a nivel investigativo.
iii.  Teorica
Para la investigacion se utilizaron los siguientes libros que fueron apoyo importante para

comprender un negocio digital.

NEOLO: Ayudé a la comprension de qué significa HTTP y qué es un certificado SSL.



Organizacion Panamericana de la Salud: Contiene informacion con datos relevantes
sobre la depresién y la salud mental, ademas del aumento que tuvieron la ansiedad y la depresion
con la pandemia COVID-109.

Garcia Garcia, investigadores de Harvard: Investigacion que afirma que socializar
podria ser la clave a la hora de evitar la aparicion de la depresion.

Laguan, J. Diario El Salvador.com: Una resefia digital de como ahora las personas
prefieren las compras digitales.

Metodologia de la investigacion, Hernandez Sampieri, R., Fernandez Collado &
Baptista Lucio: Ha ayudado a definir la metodologia que se sigue en la investigacion.

Tamayo & Tamayo: El Proceso de la investigacion cientifica: Ha sido una guia para los
instrumentos de la investigacion, en este caso la encuesta.

SEMrush Blog: Ha proporcionado temas de interés relacionado al tema del proyecto vy,
ademas, aportando definiciones para comprender mejor algunos términos.

SEOptimer Blog: Ha brindado informacién valiosa para comprender mejor las paginas
web y las métricas basicas de evaluacion.

Datos.bancomundial.org: Este sitio ha aportado datos estadisticos del uso del internet en
El Salvador.

BBC.COM: Este sitio web ha apoyado los origenes y la evolucion de los sitios web.

Ipandetec: Muestra una resefia de leyes en El Salvador aplicables a la privacidad de datos
personales.

Exe.education: Aporta recomendaciones de parametros a seguir para el disefio de un sitio

web.



1.3.MARCO TEORICO

En el mundo cibernético y digital existen actualmente un sin nimero de sitios web,
aplicaciones, paginas web y demas herramientas digitales que permiten a cada uno facilitar
actividades diarias, inclusive las empresas son beneficiadas grandemente para optimizar el recurso
maés valioso que es el tiempo, instituciones educativas para mejorar sus métodos de ensefianza,
entre otros, sin embargo en muchas ocasiones solo hacemos uso de estas herramientas sin conocer
queé son en realidad o cémo estan compuestas. Con el paso del tiempo todos los medios digitales
se han visto obligados a actualizarse constantemente al punto que con la pandemia del COVID-19
la poblacion mundial se adapt6 a hacer sus procesos digitales desde las compras del supermercado

hasta el trabajo desde casa 0 mejor conocido como Home Office.

“;Qué trip?” inicia como un sitio web en el que la poblacion salvadorefia podra ingresar
desde cualquier dispositivo con conexion a internet donde tendran una agenda con todos los
eventos disponibles en San Salvador, los cuales podran ser filtrados segun sus intereses personales
y horarios disponibles, ademas de brindar métodos de reservacion y pagos en linea. Serd una puerta
de enlace entre empresas y establecimientos con los usuarios. Posteriormente cuando se haya
posicionado el Sitio Web se incentivara a los usuarios a migrar a la aplicaciéon mavil la cual sera
desarrollada de manera que sea mas accesible y facil de utilizar por cualquier usuario mayor de 18
afios. También se agregaran interacciones diferentes como calendarios, alertas de eventos, poder

compartir los eventos en redes sociales 0 con amigos, codigos de descuento, entre otros.



1.3.1. Historico

Se muestran las fases de desarrollo del sitio web, aplicacion maévil y eventos; sintetizando
los inicios y su evolucién en el paso del tiempo, para identificar el contexto de estudio y el

problema que se ha identificado en la actualidad.

i.  Evolucién de los sitios web

Hace maés de 30 afios nace el primer sitio web en Ginebra, Suiza creado por el fisico Tim
Berners-Lee. Exactamente en el afio 1989, un 12 de marzo nace lo que hoy conocemos como
WWW (World Wide Web) en el CERN (Centro Europeo de Fisica Nuclear ) que en sus inicios se
utiliz6 como un medio para compartir informacion entre cientificos que trabajaban en esta
institucién y que solamente contenia textos, hipertextos y menus confusos pero que con el pasar
de los afios revolucion6 tanto a la sociedad con sus mejoras que gracias a ello ahora podemos
realizar un sin numero de actividades que facilitan la vida cotidiana, laboral y estudiantil. Hoy en
dia es un mar infinito de informacion, documentacion, imagenes, y demas que cada vez crece un
pOCO MAs.

En 1991 fue lanzada fuera de la institucién a pesar de las pocas computadoras que
circulaban en el mercado y en ese entonces el internet era mayormente utilizado para usar correo
electronico, los otros procedimientos que se podian realizar eran muy complejos y tardados. Lo
que en la década de los 90 era un simple sitio gris sin barra de direcciones, imagenes o algin sonido
ahora es un sitio pintoresco, con interacciones, movimientos, sonidos, diferentes tipos de letra 'y
demas. Cabe mencionar que cuando se cred este sitio ya existia el internet, pero su uso era
limitado, principalmente lo utilizaban las universidades o centros de investigacion.

En 1993 se publicé una versiéon de navegador que permitia incluir imagenes dentro del

navegador, creado en la Universidad de Illinois por Marc Andreessen.



En 1994 las empresas y particulares comenzaron a tener acceso a internet, convirtiendo al
desarrollo web en una gran oportunidad de crecimiento y desarrollo, ademas de ser muy atractivo
tanto para los usuarios como para algunas personas que lo vieron como oportunidad de negocio.
Marc Andreessen funda Netscape, quien posteriormente daria inicio al primer navegador.

En 1995, se incluye un navegador, Internet Explorer en los usuarios de Windows,
convirtiendo a Microsoft en competencia directa de Netscape. Durante 5 afios estas dos grandes
empresas compiten buscando una diferenciacion significativa del otro publicando actualizaciones
anuales. Fue hasta el afio 1998 que Netscape fue adquirida por Internet America On Line y creo a
Mozilla el cual se publicé como el primer software libre.

En el afio 2000 Internet Explorer gana la batalla y hace desaparecer a Netscape. Al no tener
competencia, se estancé un tiempo y no siguié innovando y no lanz6 nuevas versiones.

En 2004 nace una de las verdaderas aplicaciones web como lo es Gmail y en 2005 Google
Maps, ambas siguen siendo utilizadas en la actualidad.

Durante estos afios Mozilla desarroll6 un nuevo navegador Firefox que, aunque no tenia
gran cantidad de usuarios, con el estancamiento de Internet Explorer comenzo a ser una alternativa
de uso.

En 2009 Google publica su propio navegador, Google Chrome generando la mayor
competencia con el lanzamiento de nuevas versiones aproximadamente cada dos meses.

En 2013, Microsoft aprovecha nuevamente las oportunidades y crea un nuevo navegador,
Edge que seguia ligado a las nuevas versiones de Windows 10.

Desde el afio 2016 Google Chrome ha sido el navegador dominante derrotando
definitivamente a Internet Explorer principalmente porque incrementd de manera considerable el

uso de los teléfonos moviles y que los usuarios de Windows 7 no podian usar Edge.
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ii.  Evolucion de las aplicaciones web

Antes de que el internet estuviera disponible para todo publico en 1987 Larry Well inventd
el primer lenguaje de programacion que da inicio al desarrollo de aplicaciones web.

En 1996 comienza el desarrollo de un proyecto universitario que daria lugar al nacimiento
de Google, creado por Larry Page y Sergey Brin y que en 1998 lo formalizara fundando la
compaiiia de Google Inc.

En 1998 con la tecnologia Javascript se podia agregar contenido mas dindmico a una pagina
web, revolucionando la presentacién de cada uno.

En 1998 nuevamente destaca Microsoft con sus innovaciones, consolidando su nueva
adquisicion Hotmail como un sitio de interaccion social y asi mismo Flash una herramienta de
desarrollo de aplicaciones web interactivas.

Con estas aplicaciones, la interaccion social lleg6 a un punto de ser mas rapido que la
television para informar sobre escandalos o noticias de interés.

En 1999, un afio de mucha importancia para todos hoy en dia puesto que llega Google
oficialmente como un buscador de informacién, manteniéndose actualmente como el sitio mas
visitado.

En 2001 se lanza Wikipedia, en sustitucion de los libros tradicionales, facilitando la
busqueda de informacién como una enciclopedia y que permitia compartir el conocimiento.
Lanzada en méas de 18 idiomas, actualmente es el sexto sitio mas visitado a nivel mundial.

En 2003 deslumbra el internet la primera red social MySpace, donde se podia interactuar
con personas alrededor del mundo y fue muy exitosa en los afios 2005-2008 hasta que otras

compafiias comenzaron a hacerle competencia. Ademas de dar inicio a aplicaciones como



11

YouTube, Slide.com quienes eran utilizadas como aplicaciones adicionales para los usuarios de
MySpace y que posteriormente se lanzaria como independientes.

En 2004 un proyecto que nace como interaccion entre compafieros universitarios y que al
final de ese afio consiguid llegar al millon de suscriptores lo que se conoce como Facebook, la red
social que tiene mas usuarios y mas fotos compartidas en el internet actualmente. Revoluciono la
vida social, la comercializacion y la transmision de informacion en general.

En 2005 se lanza oficialmente YouTube, publicando y compartiendo videos en linea.

En 2006 surge Twitter, que su popularidad se alcanzo hasta el 2007.

En 2007 se lanza el primer iPhone y consigo también una plataforma para descargar
aplicaciones moviles para celulares.

En la actualidad existen muchas aplicaciones web disponibles para los sistemas de
celulares moviles tales como 10S y Android, entre otros que cada vez son mas faciles de usar y
hay para todo tipo de actividades desde planificacién de una dieta, pagos online, rutinas de
gjercicio, juegos, interaccién social, edicion de fotografias compras y muchas mas que dieron paso
al desarrollo de un futuro digital.

iii.  Historia de los eventos

En la década de los 70s no era reconocida la palabra evento como tal, cuando se referia a
un evento era un sinénimo de un hecho “algo que puede ocurrir o no” sin embargo, posteriormente
la RAE lo reconocid y autorizé su segundo significado “Un acontecimiento previamente

organizado”.



DATOS IMPORTANTESENLAHISTORIAY
EVOLUCION SITIOS WEB, APLICACIONES Y EVENTOS

1 1989 1990
El primer eventa como tal surge con @ Nace lo que hoy conocemos como Nace el primer Sitio Web que
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todos estos tipos de eventos y que
facilite la tarea de poder asistira
uno o enterarse de que se llevara a
caboy es por estos factores y otros
que nace ;Qué Trip? generando una
nueva historia

LAPALABRA EVENTO FUE RECONOCIDA POR LA RAE COMO “UN
ACONTECIMIENTO PREVIAMENTE ORGANIZADO". EN LA DECADA DELOS70'S

Figura 2. Historia y evolucion de sitios web, aplicaciones y eventos.
Fuente. Elaboracion propia

Actualmente los eventos se clasifican en sociales, comerciales, culturales, deportivos, entre

otros segun sea el tema de que se trate.

El origen de los eventos proviene de Grecia, donde comenzaban a realizar reuniones
comerciales a fin de unir la oferta con la demanda y conectar a los individuos entre si. La industria

de los eventos genera millones de délares anuales.

Los primeros eventos fueron ferias y exposiciones, siendo formas eficientes de
transacciones comerciales, pero el primer evento como tal surge con la Revolucion industrial
llamado “Expo del Cristal Palace” en 1851 donde Inglaterra mostr6 al mundo su potencial

comercial y conquistar nuevos mercados, se expusieron miles de empresas locales y provenientes
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de USA. Afios después con el éxito que se tuvo en Londres, se organiza una segunda edicion “Expo

Universal” en 1953 en la ciudad de Nueva York.

Poco a poco ha ido evolucionado la forma de organizacién y de presentacion de los eventos,
ya sea de exposicion o de cualquier otro tipo, ha revolucionado en creatividad, planificacion y
comercializacion. La forma de dar a conocer los eventos también ha evolucionado constantemente
desde la publicidad de boca en boca que se ha dado desde que no existian otros medios de
comunicacion, luego con volantes, afios después por publicidad ATL (radio y televisién) hasta
llegar a la publicidad en redes sociales, sin embargo, a la fecha no ha llegado a los medios digitales
un sitio que reuna todos estos tipos de eventos y que facilite la tarea de poder asistir a uno o
enterarse de que se llevard a cabo y es por estos factores y otros que nace “;Qué trip?” generando

una nueva historia.

1.3.2. Conceptual

Se presenta un listado de los conceptos claves mas utilizados en el desarrollo del proyecto,
desde terminologia general hasta especificas relacionadas al entorno digital, sitio web y marketing

digital. Es decir, es la definicion puntual de los conceptos mas destacados del trabajo.

i.  Términos generales

Internet: Red mundial utilizada para transmitir informacion digital en un sistema
interconectado.
URL (Uniform Resource Locator): Localizador de Recursos Uniformes, es un

mecanismo usado por los navegadores, un recurso unico dado a cada uno.
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HTTP (Hypertext Transfer Protocol Secure): Protocolo seguro de transferencia de
hipertexto, es un protocolo de comunicacion de internet que protege la integridad y
confidencialidad de los datos tanto de los ordenadores como del sitio.

Blog: Es una pagina web en la que se comparten y publican informacion, regularmente
articulos cortos sobre un tema especifico. En algunos casos las personas crean un blog personal.

Algoritmo: Es una serie de pasos que consecuentes permiten resolver un problema, es
aplicado en ramas de la ciencia, programacion y en la vida cotidiana. En términos digitales se
manifiestan como normas de programacién que permiten que cierto contenido se muestre mucho
0 poco en redes sociales o sitios web.

Sitio Web: Conjunto de paginas web a las que se puede acceder por medio de internet.

App: Abreviatura de aplicacion, es un software disefiado para ser descargados y utilizados
en teléfonos inteligentes moviles, tablets u otros dispositivos facilitando acciones determinadas
para las que estan destinadas.

Red Social: Estructura formada para conectar a personas con intereses en comdn mediante
internet.

Evento: Suceso importante y programado, de indole social, académica, artistica o
deportiva.

Trip: Esta palabra se utiliza como una expresion de que algo generd una satisfaccion y
sensacion positiva o negativa. “jQué buen trip!” “;Qué mal trip!”.

Navegador: Software que permite el acceso al World Wide Web mediante el uso de
internet.

Keywords: Es toda palabra gue se ingresa en un navegador web para ser buscada, ya sea

por si sola o0 en conjunto a un tema relacionado.
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Research: Consiste en la busqueda de informacion para ampliar el conocimiento de un
tema determinado.

Cluster: Es la concentracion de empresas 0 personas en una zona geogréafica especifica.
Aplicando el téermino, estaria conformado por todas las personas que utilicen el sitio web en San
Salvador.

Lead: Usuarios que se inscriben en la base de datos de una empresa.

ii.  Estrategias de marketing digital

Inbound marketing: Es una metodologia basada en diversas estrategias que permiten
captar clientes mediante un contenido de valor y cumplimiento de expectativas.

Customer journey: Es todo el camino que recorre un cliente para poder adquirir un
producto o servicio, cada punto del camino es importante para lograr una fidelizacién y que el
cliente tenga una buena experiencia. Considerando sus primeras 3 etapas: Descubrimiento,
consideracién y toma de decision.

Marketing performance: Se refiere a los resultados asegurados por los que paga una
empresa en una camparia o estrategia determinada.

CRM (Customer Relationship Management): Conocida como Gestidn de relaciones con
clientes, es una herramienta automatizada que se centra en una base de datos especifica y
proporciona a su vez interacciones que pueda tener la empresa con sus clientes actuales y
potenciales. Influye en el embudo de conversion de una venta desde el momento de la captacion o
atraccion de un cliente.

Buyer persona: Es una representacion de las caracteristicas que tendria un cliente ideal,

basado en el perfil de un cliente existente y una investigacion de mercado. El cliente ideal de ¢ Qué
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trip? Es aquella persona mayor de 18 afios que tenga el poder adquisitivo y el interés de participar
en cualquiera de los eventos que estarian dentro del sitio web.

iii.  Métricas de marketing digital

Engagement: Es una métrica para determinar el nimero de interacciones de los usuarios
dentro de una pagina.

CTR (Click Through Rate): Es el porcentaje que mide el impacto que ha tenido una
pagina web respecto a la cantidad de clics que obtiene segin el nimero de impresiones.

Impresion web: Se refiere al momento en que dentro de una pagina web se desprende de
manera visual un banner.

CPA (Costo por adquisicion): Se define como el pago que se da en una campafia
publicitaria por cada vez que un usuario adquiere el producto mediante un anuncio visual dentro
del sitio web.

CPL (Cost Per Lead): Coste por lead, métrica utilizada para saber si una camparia de
publicidad on line estd cumpliendo con los objetivos establecidos por la empresa.

CPC (Coste por clic): Cantidad monetaria que se gana en una pagina web por cada vez
que un usuario hace clic.

iv.  Medicion de resultados

Trafico Web: Es el alcance que tiene un sitio web o pagina web, nimero de visitas y
acceso al contenido de internet. Se refiere a los datos de los usuarios que se recolectan dentro de
una pagina web tales como: tiempo de estadia, los clics que se dan, cuantas veces visitan la pagina,
entre otros.

Ranking: Lista ordenada segun un criterio determinado.
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Porcentaje de rebote: Se refiere a la medicion del numero de visitas que ha tenido una
pagina web y el nimero que abandonaron el sitio web dentro de esa pagina.

Fricciones en sitios web: Es uno de los pasos que se da en el customer journey y se refiere
a aquel factor que impide que un usuario logre el objetivo buscado dentro de un sitio web ya sea
por la lentitud de una pagina o la complejidad para ser utilizada.

v.  Normas de privacidad

Politicas de servicio: Codigos de conducta escritos que se da para evaluar un rendimiento
definido por el usuario y nivel de importancia en algunos casos.

Cookies: Es un texto que se visualiza en las visitas que se realizan a la web por cualquier
dispositivo y se envia al navegador para solicitar autorizacion de que puedan recopilar informacion
sobre la visita y conocer habitos de navegacion.

Términos y condiciones: Clausulas legales que establecen la forma en la que se puede
usar la informacion y acceder a contenidos de un sitio web o aplicacion web, ademas establecen
lo que se hara con esos datos y con los que se generan cuando se use el sitio web o la aplicacion,
al aceptarlos se otorga consentimiento para que el duefio de la app o sitio web almacene, procese
o utilice los datos.

vi.  Distincién de términos

Diferencia entre internet y web: Internet es una inmensa red de conexiones entre si y fue
inventado antes de la web, por otro lado, la web es un conjunto de paginas plasmadas y expuestas
sobre esa red llamada internet.

Diferencia entre pagina web y sitio web: Para comprender mejor el significado de estos

dos conceptos se puede tomar el ejemplo de un libro el cual seria el sitio web y cada libro tiene



18

determinadas paginas con imagenes y temas distintos segun lo que se trate, cada una de estas
paginas seria una pagina web. En conclusion, el sitio web es el conjunto de paginas web.

Diferencia entre sitio web y aplicacion: La diferencia entre estos dos conceptos radica en
que el sitio web es el conjunto de paginas web que proporcionan informacion de diferentes tipos y
la aplicacion web es una plataforma interactiva que una de sus principales funciones es que el
usuario actue sobre ella o realice ciertas actividades.

Reglas de disefio web.

Limitar tipografias, una regla basica del disefio de sitios web es el uso moderado de fuentes,
como maximo 2 tipografias o jugar con las variaciones de las tipografias seleccionadas,
manteniendo una misma linea.

Los colores deben ser guiados por los colores corporativos de la empresa y mantener el
balance para no caer en el exceso, ademas evitar los fondos oscuros.

Utilizar imagenes o cualquier elemento visual coherente al contenido del sitio web y que
sean atractivas para los usuarios.

Considerar la usabilidad que tendrd, es decir que el usuario pueda utilizarla agilmente y
que resulte seguro interactuar para que sea de su agrado.

Es relevante saber en qué consiste cada uno de los conceptos anteriores puesto que se
aplican desde el inicio del desarrollo del modelo de negocio con términos generales, luego con las
estrategias de marketing digital que se pondran en marcha para lograr satisfacer a los usuarios y
marcas, asi como atraer potenciales clientes y mejorar la experiencia de cada uno para que
posteriormente con las métricas, se logre medir si estas estrategias dieron los resultados

positivamente esperados.
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1.3.3. Legal

A pesar de que es un modelo de negocio digital es relevante considerar que el mundo
virtual también tiene regulaciones y obligaciones legales a seguir, todas las paginas o aplicaciones
web deben cumplir ciertas normativas que se detallaran algunas de ellas a continuacion. Es de
suma importancia para el modelo de negocio considerar cada una para que al ponerlo en marcha
sea todo de forma legal y efectiva evitando de esta manera caer en infracciones, multas o
repercusiones licitas.

i.  Transacciones en linea

Ley de Comercio Electrénico: Considerar esta ley para cualquier plataforma digital que
se dedique al comercio es crucial puesto que asegura la proteccion de datos de ambas partes, ¢Qué
trip? también deberd cumplir con la obligacién de velar por dicha confidencialidad y proporcionar
el derecho a los usuarios de que tengan acceso a la informacion de cada evento, asi como de un
comprobante que respalde cada transaccion realizada.

Entro en vigor el 10 de febrero de 2021 y busca regular todo tipo de comercializacion por
medios tecnoldgicos o por redes de la comunicacion que utilicen internet. Ademas, pretende
mantener los derechos tanto de empresas como de consumidores considerando la posibilidad de
emitir facturas y la facilidad de tener acceso al detalle de compray agilizar el comercio por medio
de contratos digitales.

Se establecen ciertas obligaciones en el Art. 15:

e Pasos a seguir para la contratacion.
e Términos y condiciones.
e Precio de los bienes y gastos adicionales para cada uno de los bienes.

e Tiempo de entrega.
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e Medios para modificar o cancelar la entrega y la validacion o correccion de los
datos.

e Formas de resolucion de controversias.

e Idioma del contrato.

e Forma de pago.

Otro factor importante en esta ley es la obligacion de brindar seguridad y confidencialidad
de los datos personales e informacion sensitiva como datos crediticios entre otros de las personas
con las que se genere el comercio, a través de un certificado SSL (Secure Sockets Layers) que es
un protocolo para proporcionar comunicaciones seguras por la red.

Ley especial contra los delitos informéticos y conexos: El Sitio Web debe acatar esta ley
sin distincidn para evitar que pueda ser sancionado legalmente o0 que se pueda restringir su uso,
tomando en cuenta el manejo de informacion sensitiva (datos personales, informacién bancaria,
entre otros) que se tendra dentro de él, tanto de usuarios como de marcas. Expresan las fronteras
entre privacidad, uso de datos personales y propiedad de los mismos.

Art. 24 del citado Decreto y que dice asi: “El que sin autorizacion utilice datos personales
a través del uso de las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacién, violando sistemas de
confidencialidad y seguridad de datos, insertando o modificando los datos en perjuicio de un
tercero, sera sancionado con prision de cuatro a seis afios”. Seguido con: “La sancién aumentara
hasta una tercera parte del maximo de la pena prevista en el inciso anterior a quien proporcione o
revele a otro, informacion registrada en un archivo o en banco de datos personales cuyo secreto

estuviere obligado a preservar”.
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Ley de Firma Electronica: En 2015 se aprueba esta ley que pretende, entre otras cosas,
dinamizar el comercio electronico en la compra y venta de productos y servicios por medios
digitales.

Art. 5 del Decreto Legislativo N°133.- “El tratamiento de los datos personales que
precisen los prestadores de servicios de certificacion y los prestadores de servicio de
almacenamiento de documentos electronicos se sujetaran a lo siguiente: 1) tendran la prohibicion
de ceder los datos personales de los usuarios a terceros; 2) los titulares podran solicitar la
rectificacion o cancelacion de los datos personales, cuando éstos fueren inexactos o incompletos;
y, 3) por lo tanto, las empresas tendran la obligacion de mantener la confidencialidad de los mismos
y al deber de guardarlos. Obligaciones que en los términos juridicos subsistiran ain después de
finalizar las relaciones con el responsable del registro de datos y las empresas; observando, la falta
de un componente que determine hasta donde pueden llegar la transferencia de datos personales,
esto no imposibilita que estos proveedores estan sujetos a sanciones, multas y obligaciones a pesar
de que sus servicios se encuentren en la nube o con alguna codificacion electronica fuera del
territorio nacional”.

Esta ley resguarda la validez juridica de las transacciones que se realicen dentro del sitio
web, asi como la seguridad de cualquier dato ingresado por usuarios tanto salvadorefios como
turistas internacionales.

ii. Privacidad de datos

Politicas de ciberseguridad de El Salvador: “El marco de trabajo de la ciberseguridad
define los lineamientos y buenas practicas que las instituciones y organizaciones deben
implementar con respecto a la proteccion de la informacidn, las tecnologias y los servicios digitales

que administran, para gestionar los riesgos asociados a la seguridad de la informacion e



22

infraestructura que la soporta, de conformidad a la linea de accién de ciberseguridad dentro de la
agenda digital 2030”.

Informacion legal que debe contener un sitio web.

Datos legales alusivos a la empresa (Nombre o denominacion social, Datos de inscripcion
en el Registro mercantil, Autorizacién administrativa para el ejercicio de la actividad econdémica)

Aviso legal, términos que regulan la utilizacion de la web. Los usuarios deben poder
consultarlo haciendo clic sobre un enlace situado en el pie del sitio web.

Aviso de cookies, debe desplegarse automaticamente de forma sobre el contenido ya sea
en la parte superior o inferior de la pagina principal en el dispositivo del usuario y se debe
comunicar el uso que se le dara a la informacién y que navegar en el sitio implica la aceptacion de
cookies.

Términos y condiciones legales, aunque no es obligatorio, es recomendable especificar las
condiciones del servicio o producto que estimen oportunas y necesarias que el usuario deba

conocer y deben contener las explicaciones pertinentes de cada una.
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CAPITULO 2. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En el presente capitulo se establece la metodologia que se utilizd a lo largo de la
investigacion para recopilar datos de importancia que ayuden la validacion del modelo de negocio.
De la misma manera estos datos ayudaran a establecer directrices para la implementacion de

estrategia y la toma de decisiones.
2.1.METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Para llevar a cabo el desarrollo de la investigacion y sustentar la informacion con datos de
fuentes confiables, se ha tomado en cuenta el método cientifico, el cual apoya y justifica las
respuestas a interrogantes. Este mismo se define como “el procedimiento para descubrir las
condiciones en que se presentan sucesos especificos, caracterizado generalmente por ser tentativo,
verificable, de razonamiento riguroso y observacion empirica” (Tamayo & Tamayo, 2003, p.28).

2.1.1. Generalidades

Por medio de la metodologia de investigacion, se pretende dar una respuesta al problema
planteado, esto se lograra con la recoleccidn de datos que se obtengan para determinar la viabilidad
del modelo de negocio planteado y la aceptacion que este pueda tener en el segmento de publico
al cual esta dirigido ¢ Qué trip?

2.1.2. Enfoque

El enfoque es una parte fundamental dentro del desarrollo de la investigacion, y cuando
hablamos del enfoque cuali-cuantitativo, se refiere a una combinacion hibrida entre los métodos
cuantitativos y cualitativos. Lo cual no significa que se mezclan de estos dos métodos, mas bien,
se aprovechan las ventajas de cada uno de ellos para recopilar, analizar e integrar informacion

relevante.
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Gracias a las bondades de estas ventajas se pretende dar una respuesta a la aceptacion del
modelo de negocio planteado por parte del pablico objetivo.

2.1.3. Unidad de analisis

Para las unidades de andlisis, se tom6 una muestra por conglomerados, que incluye solo a
los habitantes del departamento de San Salvador, de ambos sexos y que pertenezcan a los grupos

de edades entre los 18 a los 45 afios (Ver Tabla 1).

Tabla 1.

NuUmero de habitantes de las edades de 18 a 45 afios de San Salvador afio 2021.

mad am e rememna MW 20 e Femening

18 29,380 14,656 14,724 32 26,873 11,922 14,951
19 28,973 14,349 14,624 33 26,139 11,468 14,671
20 28,937 14,232 14,705 34 25,591 11,114 14477
21 29,446 14,379 15,067 35 25,202 10,858 14,344
22 30,177 14,659 15,518 36 24,818 10,619 14,199
23 30,614 14,756 15,858 37 24,404 10,370 14,034
24 31,059 14,869 16,190 38 23,892 10,081 13,811
25 31,349 14,922 16,427 39 23,551 9,894 13,657
26 31,498 14,879 16,619 40 23,308 9,767 13,541
27 31,339 14,705 16,634 41 23,152 9,690 13,462
28 30,770 14,319 16,451 42 22,987 9,608 13,379
29 29,839 13,747 16,092 43 22,843 9,554 13,289
30 28,766 13,094 15,672 44 22,651 9,481 13,170
31 27,727 12,466 15,261 45 22,511 9,436 13,075

POBLACION 757,796 343,894 413,502

Fuente. Elaboracion propia con datos extraidos de Estimaciones y Proyecciones de poblacion para el afio 2021 segun
edades y sexo (Revision 2021) del departamento de San Salvador de la Direccion General de Estadistica y Censos.

Para efectos de este estudio se realizaron 384 encuestas digitales por medio de un

formulario de Google.
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2.1.4. Técnicas de investigacion

La recoleccion de datos se realizé por medio de un formulario de Google a través de una

encuesta digital que facilito, el procesamiento y andlisis de la informacién obtenida.

El desarrollo de la encuesta por medio de esta herramienta fue gracias, a la facilidad que
posee al momento de crear un formulario, por medio de cualquier dispositivo. Ademas de brindar

un resumen general, detallado e individual de cada respuesta obtenida.
i.  Cuantitativa

La técnica que se aplico para la recoleccién de datos fue: la encuesta, donde se agrupa la
informacion importante que ayuda a validar el proyecto, la cual ser& analizada e interpretada.

“La investigacion por encuesta es el uso de un cuestionario para recopilar opiniones y
actitudes; se trata de la forma mas popular de recopilar datos primarios”. (McDaniel & Gates,
2016, p. 119).

ii. Cualitativa

La técnica utilizada seré la entrevista. Se llevaran a cabo entrevistas a brands managers de
restaurantes, museos, teatros, entre otros con la finalidad de obtener informacién relevante que
permita la validacion del proyecto.

2.1.5. Instrumento de investigacion

Para recolectar la informacidn necesaria, se utilizo el cuestionario que es instrumento de la
técnica de la encuesta, basado en 17 preguntas, clasificadas de la siguiente manera: 4 de
clasificacion de datos y 13 preguntas del cuerpo del cuestionario (Ver anexo 1).

El cuestionario se define como “conjunto de preguntas respecto de una o mas variables que

se van a medir”. (Sampieri, Baptista, & Fernandez, 2014, p. 217).
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Se utilizo una guia de entrevista estructurada que consta de 9 preguntas (Ver Anexo 2),

redactadas de manera que el empresario o encargado del negocio, brinde informacion relevante,
para el estudio necesario del proyecto.

2.2.DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

Es crucial saber identificar la situacion en la que se encuentra la entidad, mediante ciertos

diagndsticos que proporcionen resultados certeros para la toma de decisiones.
2.2.1. FODA cruzado

El FODA cruzado es una herramienta que proporciona informacion relevante e importante
de la situacion actual en la que se desarrollara el modelo de negocio (Ver Tabla 2), y este mismo
ayuda en la creacion de estrategias de valor que auxilien al equipo de “;Qué¢ trip?” a tomar las

decisiones mas acertadas.
2.2.2. Desarrollo de 5 fuerzas de Michael Porter

Es un modelo estratégico que permite analizar el potencial rentable de la empresa

evaluando el poder que tiene sobre agentes externos.
i.  Poder de negociacion de los clientes

Los clientes que se plasman en este punto se ven desde dos perspectivas, como marca y
como compradores o consumidor final, en cuanto a las marcas se tiene un poder de negociacion
bajo puesto que se debe establecer un punto de ganar-ganar para el uso del sitio web y poseen una
gran variedad de herramientas para promocionarse, ahora bien, el consumidor final igualmente
tiene un poder de negociacion intermedio, el poder del consumidor final recae en el poder de

decision de compra puesto que es libre de elegir el medio para adquirir entradas o reservar su
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asistencia a un evento, es intermedio ya que no existe una herramienta como esta, aunque hay
sustitutos y populares no hay nada igual a “;Qué trip?” En esta fuerza se utilizaran estrategias
como incentivar a los clientes a que adquieran sus entradas o reserven su asistencia por medio del
sitio web mediante cupones de descuento, asi tendran un menor precio, ademas de invertir en
publicidad de redes sociales segun el algoritmo de cada una.

ii.  Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores principales para llevar a cabo “;Qué trip?” serd una empresa de desarrollo
de software, Tecnoin, con la cual se hara una alianza para el inicio del sitio web, creacion y
mantenimiento, ademas de encargarse del soporte y de las actualizaciones que se den en el sitio
cada cierto tiempo. Esta empresa también se dedica al desarrollo de aplicaciones por lo tanto se
espera que la alianza sea a largo plazo. Otro proveedor sera el que brindarad la seguridad al
comprador de que navegue dentro de la pagina a través de la certificacién SSL (secure sockets
layer) y como un tercer proveedor se consideran los bancos que proporcionaran facilidad de pago
para los compradores. En cuanto al poder de negociacion de los desarrolladores es intermedio
puesto que tendran cierto dominio del sitio web, sin embargo, se plantea una estrategia a futuro de
poder desarrollar un departamento propio de desarrollo web para evitar contratar proveedores y
que el sitio esté en manos de terceros, por otro lado, con los bancos se tiene un poder de
negociacion alto puesto que ellos compiten por captar nuevos clientes que los integren en sus
métodos de pago.

ilii.  Amenaza de nuevos competidores

Con los avances de la tecnologia surgen aplicaciones y sitios web para casi todas las
actividades cotidianas, es probable que en el futuro puedan surgir competidores tratando de imitar

el modelo de negocios, por lo tanto, la amenaza se mantiene en un nivel intermedio y para no
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permitir que este nivel aumente el sitio web se mantendrd en constante interaccion y

actualizaciones, ademas de utilizar las herramientas para medir resultados y seguir mejorando.

Tabla 2.

FODA Cruzado para el diagnostico de la situacion actual para “;Qué trip?” afio 2022.

Factores Externos

Factores Internos

Oportunidad

O1: Alto porcentaje de uso de
internet en el pais.
02: Incremento del mercado digital.

03: Segmentos con necesidades no

atendidas.

O4: Gran parte de la poblacion
invierte su tiempo y dinero en
actividades de entretenimiento.

Fortalezas

F1: Sitio web con informacion
variada de eventos.

F2: Presencia de marcas y
empresas confiables.

F3: Facil acceso y uso del website.
F4: Website con fusiones de pago,
contenido premium, notificaciones
de eventos.

Debilidades

D1: Falta de capacitacion y
experiencia del entorno digital.
D2: Costos altos para la creacion
del website.

D3: Vulnerabilidad ante
competidores.

Fuente. Elaboracion propia

Estrategias FO

Estrategias FA

Amenaza

Al: Demanda estacional.

A2: Posible competencia nacional e
internacional.

A3: Conflictos con los socios
(marcas 0 empresas).

Impulsar el uso del website en
diferentes medios digitales
por el alto consumo de
internet a través de técnicas de
marketing performance y
SMO. (01, F1, F2).

Generar herramientas dentro
del website como enlaces de
pago, sistema de
notificaciones, compra de
ticket, etc., que cumplan con
las necesidades del segmento
escogido. (02, F4, F1).

Crear alianzas estratégicas
con marcas,organizaciones,
empresas o establecimientos
que generen descuentos o
promociones al hacer uso del
website. (03, 04, F2).

e Desarrollar un website con
funciones innovadoras y de
calidad, dejando una buena
impresion a nuestro publico
objetivo, implementando la
optimizacion del sitio web a
partir de learning retomados
de sitios como Google
Analytics. (A2, F1, F3).

e Recopilar informacion de
diferentes eventos en el
transcurso del afio para evitar
la poca afluencia de usuarios
en el website, asi como una
capacitacion constante al
equipo comercial con relacion
a tendencias de ventas. (Al,
F2).

Estrategias DO

Estrategias DA

Participar en capacitaciones
sobre modelos de negocio
digital para brindar un mejor
servicio. (02, O3 D1).
Incentivar a las
marcas/empresas a ser parte
del website con sus eventos,
utilizando tacticas de ventas
basadas en la experiencia del
consumidor a través de
canales Funnel de conversion.
(04, D3).

e Llevar a cabo registro de
marca para evitar copia o
imitacion del website “;Qué
trip?” (A2, D3).

e Realizar un anélisis constante
de datos y resultados
obtenidos a través de Google
Analytics, para optimizar y
mejorar procesos. (Al, D1).
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iv.  Amenaza de productos sustitutos

Algunas personas aun tienen desconfianza de las compras en linea o la venta de entradas
falsas y la baja seguridad que les proporciona el tener un codigo QR para poder ingresar a algin
sitio, entonces prefieren adquirir las entradas de forma presencial en algin kiosko o
establecimiento fisico. Esta amenaza tiene un nivel intermedio puesto que existen plataformas que,
aunque su rubro principal no sean los eventos se dedican a la venta de entradas como HUGO, se
han de utilizar estrategias de posicionamiento para lograr captar este sector del mercado, invertir
también en gestidn de calidad y excelente atencién al cliente que en muchas ocasiones es un factor
determinante para la decision de compra.

v.  Rivalidad entre competidores existentes

Actualmente no existe en El Salvador una plataforma igual a ésta, por lo tanto, se pueden
considerar competidores existentes a las Tour operadoras, todo ticket y organizadoras de eventos,
sin embargo, la rivalidad es baja lo que se traduce en una gran oportunidad para destacar como
marca en este rubro.

2.2.3. Desarrollo de PEST

Las fuerzas del macroentorno ayudan a visualizar y ampliar aspectos que se desconocen
del entorno que rodea a “;Qué trip?”” aspectos determinantes que son cruciales para el desarrollo

efectivo del website.

Este proceso de construccion es importante porque se determinan factores que pueden o no
proporcionar un beneficio a la marca como tal, dentro de los aspectos mas importantes tenemos

que el analisis PEST ayudara a la planeacidn estratégica, por lo tanto, ayuda a gestionar de la mejor
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manera posible y poder plantear metas a corto, mediano y largo plazo para tener el mejor resultado

posible (Ver Tabla 3).

2.3.CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

Después de haber realizado cada diagndstico y analizado los respectivos resultados se ha

llegado a las conclusiones siguientes:

2.3.1. FODA cruzado

“;Qué trip?” cuenta con fortalezas claves que le permiten desarrollar y crecer en el mercado
salvadorefio. La implementacion de un sitio web con el objetivo de brindar informacion y facilitar
a las personas el acceso a diversos eventos, presenta una gran oportunidad de alcance al publico
objetivo. Con la capacitacion constante de como funciona el mercado digital y las herramientas
basicas de como desarrollar el website, puede reducir los riesgos de no ser tomados como un
emprendimiento solido o confiable.

2.3.2. Cinco fuerzas de Michael Porter

Con el analisis de las cinco fuerzas se evidencia que el sitio web tiene varios puntos a su
favor, principalmente por la poca y casi nula competencia directa que pueda tener, sin embargo,
se deben establecer estrategias cuidadosamente dirigidas a proveedores y clientes para asegurar el
éxito del proyecto y ademas por ser unico en su existencia en El Salvador, en lugar de tener

competidores sustitutos puede llegar a ser el lider en este rubro.

2.3.3. Anélisis PEST

El analisis PEST muestra las fuerzas macroecondémicas que pueden beneficiar o no, al

modelo de negocio planteado. Aspectos determinantes como las relaciones con otros paises, la



31

facilidad de hacer negocios, el avance que ha tenido el internet o la seguridad de propiedad

intelectual, son elementos que benefician positivamente a “;Qué trip?”.

Tabla 3.

Desarrollo del PEST para la empresa “;Qué trip?”

IMPACTO DURACION

ASPECTOS DETERMINANTES Alto=3 > 6 meses =3
Medio =2 <6 meses = 2
Bajo =1 <lmes=1
POLITICO

P1 Seguridad de propiedad intelectual 2 3 6
P2 Relacién con otros paises 3 3 9
P3 Derechos del trabajador 1 3 3
P4 Fomento de proteccion y desarrollo 2 3 6
P5 Seguridad 2 3 6

Total 30 -

ECONOMICO

El Acceso a créditos 1 3 3
E2 Doing business 3 3 9
E3 Desarrollo econémico 2 3 6
E4 Riesgo pais 2 3 6
E5 Impacto del sector 3 3 6

Total 33 +*

SOCIAL

S1 Cultura y creencias 3 3 9
S2 Valores y ética 2 3 6
S3 Hogares con acceso a internet 2 3 6
S4 Preferencias de navegacién 3 3 9
S5 Uso del tiempo libre 2 3 6

Total 36 +F

TECNOLOGICO

T1 Avance del internet en El Salvador 3 3 9
T2 Certificacion SSL 2 3 6
T3 Redes sociales 3 3 9
T4 Acceso a dispositivos 2 3 6
T1 Sitos webs 1 3 3

Total 33 4

Fuente. Elaboracion propia
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2.4.LIENZO CANVAS

Conocer como funciona ¢Que trip? Es importante para mejorar la relacion que se tiene con
el cliente y los recursos clave para fortalecer areas y establecer guias de crecimiento que ayuden a

visualizar de una mejor manera el funcionamiento del negocio.

Permite tener una perspectiva mas amplia en cuanto a los diferentes puntos que son pilares
fundamentales para que el modelo de negocio funcione de la mejor manera. En él se observan (Ver

Tabla 4) las diferentes actividades, canales y recursos. (Ver Tabla 4).



Tabla 4.

Elaboracion de Lienzo Canvas para el modelo de negocio “;Qué trip?”

e

PARTNERS
CLAVES
Agencia de desarrollo web.
Influencer Ivan Bustillo

Proveedores de internet Claro.

ACTIVIDADES
CLAVE
Pautas en Facebook e Instagram.
Alianzas estratégicas.
Contrato de exclusividad.
Comercializacion de publicidad
dentro del site.

& RECURSOS
CLAVE

Registro de propiedad intelectual.

Programador web.
Adquisicion de certificado SSL.
Web Hosting.
Disefiador.

Equipo comercial.
Equipo de Marketing.

51 ESTRUCTURA DE COSTOS

Pago por mantener el registro de propiedad intelectual CNR
Certificado SSL.

Hosting.

Pautas en redes sociales Facebook e Instagram.
Servicios honorarios mercadol6gicos
Servicio de Internet Claro y Energia eléctrica CAES

Fuente. Elaboracion propia

N4

PROPUESTA
DE VALOR

Ser el primer website que redna
actividades recreativas y de ocio en

un mismo sitio, simplificando el
historial de busqueda. Ofreciendo a
los usuarios una experiencia basada

en sus gustos y preferencias.

®  RELACION
CON EL CLIENTE
Automatizada:
WhatsApp
Workflow (Pipedrive)
Comunicacion directa:
“¢Qué trip?”

CANALES
Canal directo:
Website ““;Qué trip?”
Canales indirectos:
Influencer Ivan Bustillo
Plataformas de redes sociales
Facebook e Instagram.
Campafias de email marketing
Sendinblue.
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@

SEGMENTO
DE MERCADO
Segmento principal:
Personas entre 18 y 45 afios de edad,
econdmicamente activas
mensualmente, interesados en
socializar y asistir a eventos que las
marcas o negocios realicen para

actividades de recreacion y ocio que
se lleven a cabo en el departamento

de San Salvador.

Segmento secundario:
Marcas 0 empresas que quieran
tener un mayor alcance y conectar
con su segmento de clientes.

FLUJO DE INGRESOS |~

Paquetes de suscripcion al website.

Ingreso por pautas de banners nativos dentro del Website.

[
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CAPITULO 3. APORTE DE LA INVESTIGACION

A continuacion, se abordan en el capitulo 3, aportes relevantes de la investigacion para el
modelo de negocio ¢Qué trip? Dentro del cual se describen elementos esenciales del negocio,
estrategias, productos, ventajas, detalles del plan organizacional, mercadeo, financiero y de

trabajo.

3.1.DESCRIPCION DEL NEGOCIO

“Qué trip?” es un modelo de negocio que se desarrolla en el ambiente digital, para facilitar
la busqueda de eventos o actividades importantes que estén desarrollando las marcas o negocios

del departamento de San Salvador.

Esta herramienta simplifica el historial de basqueda de los salvadorefios entre 18 a 45 afios,

econdmicamente activos.

3.1.1. Nombre del negocio

El nombre “;Qué trip?” surge de la idea de reunir a marcas y actividades que sean de
caracter recreativo o de ocio en un mismo sitio web y brindar una experiencia de acuerdo con los

gustos y preferencias de los salvadorefios que viven dentro del departamento de San Salvador.

e Nombre del negocio: “;Qué trip?”
e Nombre del representante de la empresa: Josué Daniel Lopez Martinez.
e Razon social: “;Qué trip?”

e Giro del negocio: Administracion comercial.
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3.1.2. Informacion general

“.Qué trip?” es un negocio que busca brindar una experiencia basada en los aspectos mas
importantes del consumidor. Aportando diversidad y sobre todo experiencias Unicas que

contribuyan a construir momentos memorables en sus mentes.

e Nombre: “;Qué trip?”

e Especialidad: website orientado en la basqueda de los mejores sitios de San
Salvador para con vivir entre familiares 0 amigos, basandose en los gustos y
preferencias del consumidor.

e Municipio: San Salvador.

e Departamento: San Salvador.
3.2.MARCO ESTRATEGICO

Se abordan y definen componentes importantes que son parte esencial de la razon de ser
del modelo de negocio. De la misma manera, plantean los pilares principales de la empresa ¢Qué

trip?
i.  Mision
Facilitar la basqueda de eventos de cualquier categoria mediante un innovador sitio web
que funcione como una puerta de enlace entre empresas (marcas) y consumidores (usuarios).
ii.  Vision
Ser el sitio web y aplicacién numero uno en El Salvador reconocida por su innovacién y

proporcionar la mejor experiencia a cada uno de nuestros usuarios y socios.
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iii. Valores

1. Responsabilidad: Responder a cada acto realizado y cumplir los compromisos
adquiridos.

2. lgualdad: Todos dentro de la organizacion tienen derechos y obligaciones que
cumplir por igual sin distincion.

3. Solidaridad: Velar por el bienestar individual y colectivo de la organizacion,
ayudandose unos con otros.

4. Trabajo en equipo: Estd comprobado que los mejores resultados se dan cuando
existe cooperacion de varias partes, comparados a los resultados que se obtienen

individualmente.

iv.  Objetivos

1. Penetrar un 20% del pablico objetivo en el primer afio de operaciones a través de
estrategias de publicidad en medios digitales.

2. Lograr un trafico de 55000 usuarios en la pagina web en el primer afio de gestion.

3. Obtener 8000 seguidores en las redes sociales en el primer afio de operaciones
mediante menciones generadas por influencers.

4. Implementar alianzas estratégicas, logrando mas de 100 suscripciones de marcas
asociadas al website.

5. Sumar 600 suscripciones de usuarios en el primer afio de operaciones.

6. Lograr una facturacion de $12000 en el primer afio de gestion.
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V. Metas

1. Posicionar a ¢Qué trip? Como un sitio referente de eventos en el departamento de
San Salvador.

2. Promover el uso de la péagina web por medio de video marketing en activos
digitales, para tener un incremento en la participacion del segmento de mercado.

3. Aplicar la técnica de captacion para nuevos clientes AIDA (Atencién, Interés,
Deseo y Accion).

4. Capacitar al personal de acuerdo a los valores de la empresa para garantizar un trato
profesional con las marcas.

5. Ofrecer a los usuarios caracteristicas unicas dentro del sitio web que simplifiquen
y faciliten su uso con los elementos de cada paquete.

6. Implementar estrategias de precios atractivas que incentiven la adquisicion de los

diferentes paquetes que ofrece la plataforma ¢ Qué trip?

3.3.DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

El tener identificados los productos clave que son parte esencial de los ingresos del modelo
de negocio es importante. Debido a que se deben de tener claro los beneficios que los clientes
pueden adquirir con la suscripcién a la plataforma web. Para ello se elabor0 el siguiente detalle
donde se muestran las caracteristicas distintivas de los paquetes de suscripcion que ¢Qué trip?

Ofrecera a sus usuarios.

En ella se visualizan aspectos como el nombre del paquete, el uso o beneficios del usuario

y el elemento del precio por suscripcion (Ver Tabla 5). Ademas, se detallan la manera de ingresos
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adicional por medio espacios dentro del sitio web y paquetes empresariales para marcas

interesadas.

Tabla 5.

Descripcion de productos ¢Qué trip?

Descripcion Uso/Aplicacion Precio de venta estimado

B2C

Paquete bésico e Creacion de perfil. $0.00
Uso limitado de filtros.

Comentarios publicos.

Paquete estandar Paquete basico. $5.99 al mes
Filtros Avanzados ilimitados.
Radar de eventos.

Alertas de calendario.

Paquete premium Paquete estandar. $9.99 al mes
Comentarios incognitos.
No mas anuncios.

Insignias de perfil.

B2B

Cuenta regresiva en homepage e  Espacio en la pagina principal del $34.99
website, donde se puesta una por periodo de 15 dias
cuenta regresiva que crea
expectativa a los consumidores.
Haciendo que los mismos se
interesen por el evento a
desarrollarse.

Homepage Banner e Banner digital en la pagina $24.99 por semana
principal del web site.

Paquete empresarial e Asistencia técnica con el equipo de $69.90 al mes
¢ Qué trip?
e  Envid de alertas a usuarios
suscritos en la plataforma.
e  Visualizacion de segmento de
mercado.

Fuente. Elaboracion propia
3.4VENTAJA COMPETITIVA
“cQué trip?” se destaca por ser un sitio web actualizado y facil de manejar para cualquier

usuario, sus criterios de busqueda hacen que el enlace entre marcas y usuarios sea sencillo y

cémodo.
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Proporciona una gran variedad de eventos de todo tipo por filtros de fecha, hora, ubicacion,
gustos y preferencias de los usuarios, ademas cada dia y en cada temporada surgen eventos que
carecen de publicidad o de comunicacion necesaria para llegar al publico objetivo al que estan
destinados, es por eso que el sitio web es la puerta de conexidn perfecta para que las marcas logren
captar al grupo de personas que necesitan y darse a conocer, sin embargo, también facilita la
adquisicion de entradas y garantiza la asistencia a eventos que son bastante concurridos y que

generalmente se dificulta poder asistir por la gran cantidad de personas interesadas.

i.  Ventaja por especializacion

El tiempo es uno de los recursos mas importantes para cada persona y el sitio web
simplifica la busqueda y disminuye para cada usuario la duracion que normalmente se tomaria en
encontrar cada evento importante y de relevancia en San Salvador, reuniéndolos en un mismo lugar

para que tenga mayor visibilidad.

ii.  Ventaja por diferenciacion

En EIl Salvador no existe una plataforma de este rubro por lo que se convierte en un sitio

web innovador y dificil de imitar.

3.5.PLAN ORGANIZACIONAL

Un plan organizacional es indispensable dentro de la estructura de toda organizacion. Es
por ello que, en ¢Qué trip? Es de suma importancia, debido a que se pueden identificar facilmente
las actividades y el personal responsable de ejecutar y llevar la gestion de cada una de las areas

dentro de la empresa.
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3.5.1. Estructura organizativa de la empresa

El siguiente organigrama muestra la estructura interna dentro de la empresa. Esto ayuda a
visualizar, analizar y tomar decisiones importantes en cuanto a la reestructuracion para la mejora

de las areas dentro de la compafiia.

Gerente General
Daniel Martinez

Mantenimiento y
desarrollo del sitio web

Diana Marroquin

l I

Gerencia Administrativa Gerencia Comercial Gerencia de Marketing
Esmeralda Blanco Roxana Cruz Daniel Martinez
— Contabilidad — Ventas — SEO/SEM

Desarrollo de Contenido

—  Recursos humanos —  Atencion al cliente y Publicidad

Figura 3. Organigrama empresarial de ¢ Qué trip?

Fuente. Elaboracion propia

3.5.2. Organizacion de gestion y recursos humanos

La Tabla 6 permite visualizar de manera mas puntual las actividades a realizar en cada area

de gestion dentro de la empresa. De esta manera no solo ayuda a puntualizar dichas actividades.
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Tambiéen, permite identificar las areas que se deben mejorar de una manera mas sencilla, para

tomar decisiones que ayuden a mejorar el control interno dentro de cada rama corporativa.

i.  Descripcién de la organizacion de gestion

Cada area de gestion es de suma importancia en cualquier negocio. En ¢Qué trip? es
indispensable describir cada una de estas areas y asi mismo las actividades que cada una de ellas

representan y por supuesto las habilidades que son requeridas dentro de cada rol dentro de la

organizacion. (Ver Tabla 6).

ii.  Descripcion de puestos de trabajo

La descripcion de las plazas de trabajo dentro de ¢Qué trip? sirven para asumir
responsabilidades y de la misma manera se identifican los perfiles y las competencias que cas

puesto requiere para su perfecta ejecucion. (Ver Tabla 7).
iii.  Politicas de reclutamiento y seleccion de personal

Para garantizar una buena contratacion, el area de Recursos Humanos se encargara del
reclutamiento y seleccion de personal para las plazas disponibles que se generen con el paso del

tiempo dentro de la empresa, para ello se realiza el siguiente proceso:

Convocatoria de empleo: Recursos Humanos junto con la gerencia correspondiente,

definen el puesto solicitado, asi como el nimero de personas y requisitos del aspirante.



Tabla 6.

Descripcion de la organizacion de gestion.

Area de gestion

Responsabilidades

Habilidades Requeridas
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¢Quién lo
hara?

Representante legal

Gerencia
Administrativa y
finanzas

Gerencia Comercial

Gerencia Marketing

Gerencia de desarrollo
y mantenimiento web

Persona autorizada para actuar en nombre de la
empresa y designada para contraer los deberes

y responsabilidades, tales como negociaciones,
contratos, y administracion total de la empresa.

Mantener el buen funcionamiento de la
empresa mediante el manejo de las finanzas,
recursos humanos y planeacion estratégica para
lograr los objetivos y metas.

Aumentar las ventas (cierre de negociaciones
con diferentes marcas o comercios), cumplir
con metas, garantizar buena atencién de
clientes ante reclamos y elaborar informes con
resultados obtenidos.

Desarrollar el reconocimiento de marca y su
posicionamiento, asi como estrategias de
promocién, SEO/SEM, elaboracion de
presupuesto destinado a marketing.

Disefiar el sitio web, asi como el
mantenimiento o actualizaciones necesarias
para evitar errores en el sitio web.

Organizado, lider, saber escuchar, analitico,
resolucion de problemas y responsable en la
toma de decisiones.

Lider, trabajar bajo presién y en equipo, prestar
atencion a los detalles, ser confiable y saber
escuchar.

Organizado, habilidad de comunicacién,
trabajo en equipo, paciente ante clientes que
estén molestos, medicién de estrategias.

Saber gestionar su tiempo, completar tareas
con eficacia, liderazgo, trabajo bajo presion,
creativo e innovador.

Puntual, organizado, creativo, capaz de trabajar
en equipo, conocimientos generales sobre
herramientas de desarrollo web.

Daniel
Martinez

Esmeralda
Blanco

Roxana
Cruz

Daniel
Martinez

Stefany
Ayala

Fuente. Elaboracion propia



Tabla 7.

Ficha descriptiva de puestos de trabajo.

CONTADOR

Nombre del puesto:
Propo6sito del cargo.

Principales
responsabilidades:

Actividades

RECURSOS HUMANOS

Contador General.

Proporcionar informacion y llevar el control del area financiera de

la empresa de la manera mas organizada, ética y responsable.

Llevando el registro diario de las transacciones econémicas.

Planificar y controlar las actividades financieras, preparar

informes contables, analizar e interpretar estados financieros de la

empresa.

e Realizar informes financieros y analizarlos con periodos
pasados.

e Realizar un registro diario de todas las operaciones.

e Elaboracién de balances, néminas y declaracion de impuestos.

Nombre del puesto:
Proposito del cargo.

Principales
responsabilidades:

Actividades

VENTAS

Recursos Humanos.

Gestionar el recurso humano de la empresa en la contratacion,

formacion y desarrollo de las personas dentro de la empresa en las

diferentes areas.

Reclutar y seleccionar personal para la empresa, llevar un registro

de néminas, ser representante ante preguntas y reclamos, velar por

el cumplimiento de la normativa.

e Administracién del personal segun politicas de la empresa:
asistencia, vacaciones, capacitaciones, etc.

e Crear un ambiente laboral adecuado con oportunidades de
desarrollo y capacitacion constante.

Nombre del puesto:
Proposito del cargo.

Principales
responsabilidades:

Actividades

Ventas.

Idear estrategias de venta y tacticas para crecer en el mercado

nacional, dispuesto a trabajar ante desafios mostrando iniciativa

para la toma de decisiones.

Aumentar las ventas (cierre de negociaciones con diferentes

marcas o comercios), cumplir con metas, y elaborar informes con

resultados obtenidos.

e Fijar metas de ventas y garantizar su cumplimiento al analizar
las tendencias del mercado.

e Trabajar en conjunto con el area de marketing para realizar
estrategias de promociones, descuentos, que ayuden a generar
ventas.



e Realizar proyecciones de ventas mensualmente.

ATENCION AL CLIENTE

Nombre del puesto: Especialista en atencion al cliente.

Proposito del cargo. Lograr solventar cualquier duda o reclamo que el cliente posea,
dar seguimiento adecuado garantizando un buen servicio, y
fidelizarlos.

Principales Identificar las necesidades de los clientes, brindar respuestas

responsabilidades: efectivas y puntuales en cuanto al servicio y sus quejas, impulsar
las ventas.

Actividades e Organizar y actualizar base de datos con informacién de los

clientes.

e Brindar informacién, solucionar dudas y reclamos.
e Descubrir aspectos de mejora e identificar oportunidades en el

mercado.
SEO/SEM
Nombre del puesto: Especialista SEO/SEM.
Propdsito del cargo. Ejecutar estrategias SEO/SEM efectivas para garantizar que el

sitio web sea facil de encontrar. Debe estar dispuesto a colaborar
con otras areas de marketing.

Principales Lograr posicionar el sitio web mediante una buena

responsabilidades: implementacion de estrategias y campafias que permita ser
encontrado en los diferentes motores de blsqueda.

Actividades e Elaborar informes de resultados de trafico obtenido.

e ldentificar oportunidades de innovacion, implementando
estrategias de acorde a los objetivos de la empresa.

DESARROLLADOR DE CONTENIDO Y PUBLICIDAD

Nombre del puesto: Desarrollador de contenido y publicidad.

Propdsito del cargo. Producir contenido de interés para el publico objetivo con el fin
de que se conviertan en clientes, utilizando diversas estrategias
como inbound marketing y campafias publicitarias en medios

digitales.
Principales Evaluar y gestionar propuestas de publicidad, analizar el mercado
responsabilidades: y su comportamiento para mejorar la comunicacién con los
clientes. Poseer vision analitica y generar cumplimiento de metas.
Actividades e Analizar el mercado, en torno a las tendencias, noticias,

acciones de la competencia.
e Convertir a los usuarios en clientes.

Fuente. Elaboracién propia del equipo de trabajo.
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Recepcidn de Curriculums: Se reciben Unicamente a través del correo electronico y se

procede a la seleccidn de aspirantes.

Entrevista: Se contacta al aspirante y se agenda cita para conocerlo mejor y ampliar

informacion del puesto como, horarios, salario y funciones.

Referencias y cartas de recomendacion: Se solicita nimero telefonico de conocidos del

aspirante, asi como cartas de recomendacion de trabajos anteriores.

Seleccion del personal: Se procede a confirmar al aspirante seleccionado su inicio de

capacitacion.

Capacitacion: Tendra una duracion de 15 dias para ensefiarle actividades y tareas a

realizarse en el puesto.

Contratacion: Pasado el periodo de capacitacién, de haber progresado y mostrar su interés

se realiza la firma de contrato.

3.5.3. Proceso administrativo

Los procesos administrativos para realizarse en las diferentes areas que conforman el
modelo de negocio ¢Qué trip? estan regidos por las cuatro etapas fundamentales de planear,
organizar, dirigir y controlar. Con ello podemos asegurar que los procedimientos se realizan de
manera eficiente segun los objetivos y metas trazadas. El llevar un registro de las actividades que
se planean ejecutar es de gran ayuda para identificar mejoras y optimizar recursos; por otra parte,
la etapa de organizar permite distribuir las responsabilidades que cada empleado tendra y que la

participacién en sus tareas tenga buenos resultados.
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Para que el proceso siga siendo continuo y coordinado, se implementaran las ultimas etapas
de direccion y control, ya que los procesos requieren de una persona que lidere y motive a los
demas empleados, logrando una buena comunicacion y trabajo en equipo. Por Gltimo, se cuenta
con un control que evalta los resultados obtenidos para realizar analisis y mejoras del proceso

existente.

Alguno de los procesos administrativos que se desarrollan dentro del modelo de negocio

son:

e Contratacion de personal.

e Adquisiciones y contrataciones.

e Investigacion de mercado.

e Desarrollo de estrategias.

e Atencion al cliente.

e Resolucion de quejas y reclamos.

e Compra de insumos.

e Disefio del sistema de contabilidad.

e Campanfias de publicidad y marketing.
e Administrativo de cotizaciones.

e Formulacion y ejecucion de presupuestos.

Es importante mencionar que el uso de la herramienta ASANA, es de utilidad para llevar
el registro de los proyectos a realizarse, ademas de ser una herramienta que mantiene sincronizados

los trabajos que realizan las diferentes areas en un espacio compartido. Esto permite que el modelo
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de negocio pueda estar conectado desde diferentes lugares y mantener la productividad del equipo

en diferentes actividades.

3.5.4. ldentificacidn y caracteristicas de proveedores

Es importante conocer a los proveedores y las caracteristicas clave que estos deben tener,
ya que son elementos esenciales dentro de toda estructura de un negocio. La Tabla 8 enlista los

proveedores indispensables para que el modelo de negocio ¢Qué trip? Se desarrolle sin ningun

problema. (Ver Tabla 8).

3.6.PLAN DE MERCADEO

Dentro del plan se abordan los resultados de la investigacion, debido a que este indica
donde esté ubicado ¢Que trip? y cual sera la mejor ruta que se debe tomar para lograr los objetivos

planteados dentro del modelo de negocio.

3.6.1. Resultados de la investigacion de mercado

En la siguiente figura se muestra la representacion grafica de algunas preguntas de

clasificacion y también resultados de preguntas que ayudan a validar la idea del modelo de negocio

digital ;Qué trip? (Ver Figura 4).



Tabla 8.

Proveedores clave de ¢Qué trip?

Nombre del proveedor Producto/Servicio que provee Teléfono

Tecnoin Creacion,
mantenimiento,
actualizaciones y soporte
digital.

Network Secure Ciberseguridad
(Certificacion SSL)

ENTIDADES FINANCIERAS

Banco Agricola Intermediarios para
facilitar el pago tanto de
usuarios como de
marcas.

Banco Credomatic

Banco Cuscatlan

7190-2446 Edificio Abacus, 91 Avenida

2525-4300

2210-0000

2206-4000

2212-2000

Direccion

Nte. 515, San Salvador.

Av. Las Gardenias, Col. Las
Mercedes #3. San Salvador.

Farmacia Principal-Sucursal,
C. Ruben Dario, San
Salvador. Casa Matriz.

Alameda Roosevelt y 39 Av
Norte, Gas UNO Alameda.

Blvr. Los Proceres, San
Salvador.

Forma de pago

Transferencia
bancaria

Transferencia
bancaria

Transferencia
bancaria

Transferencia
bancaria

Transferencia
bancaria
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Formay plazo de
entrega

Virtual

Virtual

Virtual

Virtual

Virtual

Fuente. Elaboracion propia
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Figura 4. Graficos de la recoleccion de datos para la validacion de negocio ¢Qué trip?

Fuente. Elaboracion propia
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3.6.2. Andlisis de la situacion

Con la técnica de la encuesta se obtuvieron 384 respuestas. El estudio se realizo en linea'y
dio como resultado un total de 315 respuestas del departamento de San Salvador, siento este el

departamento con mas respuestas, en relacién con los demas.

El 59% de la poblacién encuestada corresponde al sexo femenino; un 34% tiene un ingreso

promedio entre $301.00 y $500.00 mensuales y un 48% oscilan entre las edades de 26 a 35 afios.

De las 315 respuestas del departamento de San Salvador, los municipios mas
representativos son San Salvador (68), Ciudad Delgado (62) y Apopa (40), respectivamente. Solo
el 89% de la poblacion asiste a eventos recreativos con sus familiares o amigos en su tiempo libre,
pero el 58% desconoce de las actividades mas importantes o destacadas que sus comercios o

lugares favoritos estan realizando.

Ademas, se obtuvo que las personas encuestadas prefieren asistir a restaurantes, parques,
plazas, bosques o lugares que tengan un ambiente al aire libre, pero también prefieren asistir a

bares o discotecas.

3.6.3. Marketing mix digital

Al ser un modelo de negocio digital, el marketing mix debe adaptarse a ese mismo entorno
y convivir de manera que el usuario se identifique y capte la informacion transmitida sin ningdn

tipo de interferencia.

El implementar marketing mix digital ayuda a toda empresa a conocer el tipo de respuesta
que se debe proporcionar a los clientes y los momentos clave debe de reaccionar ante este tipo de

comunicacion.



Producto

« Paquetes de suscripcion
(Basico, estandar y
premium) para
consumidores finales.

« Paquete empresarial.

* Homepage banner.

+ Cuenta regresiva en
homepage.

51

Precio Promocion Plaza

 Redes sociales

* Precios por suscripcion
mensuales: basico
$00.00, estandar $5.99 y
premium $9.99

« Banner cuenta regresiva
$34.99 por 15 dias.

* Homeoage banner
$24.99 por 7 dias

« Paquete empresarial
$69.90

» Website ;Queé trip?
« Influencers

» Campafias de email
marketing

Figura 5. Marketing mix digital para consumidores finales/empresariales.

Fuente. Elaboracion propia del equipo de trabajo.

i.  Concepto de campafa.

“Star trip” es el concepto que adoptara el sitio web “;Qué trip? para ofrecer de manera

completa y actualizada todas las fechas de los eventos mas relevantes en el departamento de San

Salvador. El concepto se centra en establecer alianzas estratégicas con marcas locales,

promocionar contenido de interés y fomentar la participacion de la comunidad, teniendo un mayor

trafico web y posicionarse como el sitio web referente en eventos, brindando una experiencia Unica

en relacion con los gustos y preferencias de los usuarios.

ii.  Estrategias y tacticas para el modelo de negocio ¢Qué trip?

Este tipo de acciones son las que daran una direccién mas certera al modelo de negocio ya

que en ellas se plasma cada uno de los elementos indispensables para cumplir los objetivos

planteados.

a) Estrategias y tacticas de producto

Nombre de la estrategia: Suscribete/elije tu mejor trip.

TAacticas.
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e Crear un blog donde se muestren periodicamente los beneficios y los diferentes
comercios asociados a la plataforma.

e Incluir nuevas caracteristicas a los productos, tanto para consumidores finales y
clientes empresariales.

e Destacar comentarios de clientes satisfechos donde compartan sus experiencias
basadas en sus gustos y preferencias gracias al uso de la plataforma.

e Mantener siempre presente la informacion de los beneficios de los paquetes de
suscripcion destacando los atributos y caracteristicas de cada uno de ellos.

e Incluir servicios o funciones adiciones a los paquetes de suscripcion o productos

empresariales para retener a nuestros clientes y brindarles una mejor experiencia.

b) Estrategias y tacticas de precio

Nombre de la estrategia: Distorsion de precios.

TActicas.

e Lanzar nuevas caracteristicas que ayuden a incrementar el precio de los paquetes
de suscripcién y paquetes empresariales.

e Incentivar a los clientes por cupones y descuentos a la compra de paquetes de
suscripcion.

e Ofrecer descuentos de hasta un 10% en las suscripciones por temporadas 0 meses
rojos.

e Incrementar el valor de los paquetes gradualmente para crear sensacion de mejoras

y calidad en la plataforma.
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Estrategias y tacticas de plaza

Nombre de la estrategia. Actualizacion ¢Qué trip?

Tacticas.

d)

Crear un ambiente digital dinamico y practico, facil de usar para los clientes.
Filtros avanzados que ayuden al usuario a encontrar mas facilmente sus opciones
favoritas con relacién a sus gustos.

Ofrecer paquetes empresariales y de suscripcion por medio de Ilamadas telefonicas

y envio de emails por medio de plataformas de gestién de email marketing.

Estrategias y tacticas de promocién

Nombre de la estrategia: ¢;Qué social media trip?

Tacticas.

Crear contenido de valor que ayude a captar el interés de los usuarios que usan
plataformas como Facebook e Instagram.

Interactuar y escuchar a los clientes por medio de publicaciones y conversaciones
privada.

Utilizar hashtags adecuados dentro del territorio geografico para llegar a mas
personas.

Mantener a la expectativa a los clientes mediante encuesta o trivias por historias.
Crear un plan de medios que ayude a la gestion de contenido publicado en redes

sociales.
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e Sortear cada mes un acceso gratuito a la plataforma por 30 dias con caracteristicas

premium.
3.6.4. Imagen corporativa

A continuacién, se presenta de manera grafica la imagen corporativa de la empresa ¢Qué
trip? Dicha representacion ayudara a distinguirse y a conectarse entre el publico objetivo. Es

importante tener un distintivo caracteristico dentro del mercado.
I.  Logo de la empresa

El logo de la empresa se compone por las palabras “Qué” y “trip” en una interrogante. En
dicha composicion se utilizaron fuentes tipograficas con principios geométricos que son ideales
para optimizar y dar un visual mas limpio, de manera que funciona en aplicaciones fisicas y

digitales.

¢Qué tnp?

cQuctnp?| eQuétnp? | ¢Cuétnp? 10TYT ¥

Figura 6. Variaciones permitidas de la imagen corporativa de ¢Qué trip?

Fuente. Elaboracién propia del equipo de trabajo.
ii.  Slogan

iEncuentra el mejor trip con nosotros!
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3.7.PLAN DE VENTAS

Para tener una vision clara de donde se pretende llegar con el proyecto, de debe establecer
un plan de ventas que indique la direccion que se estad tomando con el modelo de negocio y ayuden

a saber cdmo actuar ante cualquier cambio en el entorno del negocio.
3.7.1. Ciclo de ventas

El ciclo de ventas principal de ¢Qué trip? Se compone de 6 fases fundamentales, en el se
visualizan las fases primordiales que se utiliza para convertir a un prospecto de cliente y como

culminar un ciclo de ventas.

1. Prospeccion

6. Seguimiento 2. Contacto

5. Cierre 3. Reunién

4. Manejo de
objeciones

Figura 7. Ciclo de venta para el modelo de negocio ¢Qué trip?
Fuente. Elaboracion propia del equipo de trabajo.

I.  Prospeccion y calificacion

El sitio web ¢Qué trip? esta dirigido a hombres y mujeres entre los 18 a 45 afios de edad

gue posean ingresos mensuales, que le guste socializar y asistir a eventos de entretenimiento u ocio
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a realizarse en el departamento de San Salvador. Parte de las estrategias a utilizar para captar la
atencion de las personas, es utilizar inbound marketing en las diferentes redes sociales para dar a
conocer el sitio web y su objetivo, asi como el uso de herramientas SEO/SEM que ayudara a ser
uno de los primeros resultados que se generan cuando un usuario esté buscando informacion
relacionada con eventos. Al momento que el usuario llegue al sitio web, se desplegard un
formulario donde podréa dejar sus datos de contacto y elegir entre seguir en una version gratuita o

suscribirse a una versién de paga donde tendra beneficios adicionales.

ii.  Contacto y principio de la venta

El punto principal de contacto con los usuarios serd a través del sitio web y correo
electrdnico, en el sitio web se presentaran banners informativos ofreciendo una suscripcion pagada
que mejorara su experiencia. En el caso del correo electrénico, se hard uso del email marketing
para enviar informacion del sitio web y los planes que se ofrecen, de tener dudas se adjuntara un

namero de un asesor de ventas como parte de asistencia al cliente.

iii. La Presentacion

En este punto se ha considerado lanzar la version gratuita del sitio web donde los usuarios
podran conocer alguna de las funciones que tendra el sitio web, como filtrar segun categorias, ver
detalle de lugar y fecha a realizarse, asi como links de pago para comprar entradas si el evento lo
requiere. Ademas, se implementara videos cortos de publicidad con los eventos que se pueden

encontrar en la plataforma y como hacer uso del sitio web.

iv.  Manejo de las objeciones y de la resistencia a la venta

Se contara con un espacio de “soporte y asistencia en linea”, donde se tendran respuestas

predeterminadas a preguntas frecuentes con el fin de optimizar el tiempo de los usuarios al ser
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preguntas repetitivas. En el caso de ser reclamos mayores, se tendra la opcion de ser atendido por
un agente, donde se le dara seguimiento a la solicitud, se aclaren malentendidos, y se persuadira a

la persona a seguir con el servicio.

v. Cierre de la Venta

Al tener informacion completa del usuario y que la persona esté informada de los beneficios
que obtendrd de la suscripcion que desea contratar y leer términos y condiciones, se le
proporcionard un espacio donde pueda realizar su pago por medio de un link a través de una tarjeta

de crédito o déhito.

vi.  Seguimiento

Para mejorar la experiencia del usuario y lograr sus recomendaciones del sitio web con
otras personas, se le contactara en periodos de tiempo determinado para conocer la experiencia
que posee al hacer uso del sitio web, asi como comentarios de mejora. También se puede ofrecer
mayores beneficios si contrata una suscripcion premium, teniendo prueba de un mes o generando

cddigos de descuento.

3.7.2. Proyeccion de ventas

En las siguientes tablas se muestran calculos estimados de la proyeccion de ventas para
ello se hacen los calculos proyectados en unidades (Ver Tabla 9) y en délares para los primeros

cinco afos de gestién. (Ver Tabla 10).
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Tabla 9.
Proyeccidn de ventas en unidades vendidas para los primeros 5 afios de gestion de ¢Qué trip?

Producto o Servicio Unigadide Precio Aol Afio2 Afo3 Afo4 Afo5

medida

1 [Paquete basico (gratis) Suscripcion| $ - 295 381 571 799 1358
2 |Paquete estandar Suscripcion| $  5.99 145 189 284 398 677
3 |Paquete premuim Suscripcion| $  9.99 133 174 261 365 621
4 |Espacio cuenta regresiva homepage [Suscripcion| $ 34.99 18 8 8 8 8
5 |Espacio homepage banner Suscripcion| $  24.99 36 16 16 16 16
6 |Paquete empresarial Suscripcion | $  69.90 124 161 242 339 576

1925 3256

Fuente. Elaboracién propia

Tabla 10.

Proyeccidn de ventas en USD para los primeros 5 afios de gestion de ¢ Qué trip?

Producto o Servicio Unidaq de
medida
1 [Paquete basico (gratis) Suscripcién | $ - $ - $ - $ - $ -
2 |Paquete estandar Suscripcion | $ 86855 | $ 1,171.73 | $ 1,822.33 | $ 2,643.21 | $ 4,653.47
3 |Paquete premuim Suscripcion | $ 1,328.67 | $ 1,799.10 | $ 2,793.10 | $ 4,042.77 | $ 7,118.99
4 |Espacio cuenta regresiva homepage |Suscripcion | $ 62982 | $ 289.72 ($ 29986 |$ 31035 |$ 32121
5 |Espacio homepage banner Suscripciéon | $ 89964 | $ 41383 |$ 42832 |$ 44331 |$ 458.83
6 |Paquete empresarial Suscripcion | $ 8,667.60 | $11,647.79 | $18,120.63 | $26,272.29 | $46,202.03

$12,394.28 $15,322.17 $23,464.23 $33,711.93 $58,754.53

Fuente. Elaboracién propia

3.8.PLAN FINANCIERO
Este documento permite identificar la situacion financiera en la que se encuentra ¢ Qué trip?
y a su misma vez ayuda a saber que acciones tomar para lograr que el modelo de negocios sea

viable en su ejecucion.

3.8.1. Plan de inversion
Dentro de este plan se identifican herramientas clave que son de importancia para la
ejecucion y desarrollo inicial del proyecto. En él se establece el recurso monetario disponible y

financiacion requerida para ser viables.



Tabla 11.

Supuesto de inversion y financiamiento para ¢Qué trip?

Concepto

FINANCIAMIENTO

Fondos Propios
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Préstamos

Locales:

Magquinaria:

Equipo:

Computadoras (3)

Impresora multifuncional (1)

Disco duro externo de 2tb usb 3 (1)
Microsoft mouse bt ocean plastic (3)
Herramientas de Trabajo:

Papel Hammermil Carta 75grs (5)
Engrap emt-10 negra (tira comp)

3m dispensador post it wd-330-bk pop-up transp/negro
Saca grapa deli

Vehiculos:

Capital de Trabajo:
Efectivo

Materias Primas
Bienes en Proceso
Otros:

Totales:

Calculo Cuota Préstamo
Monto:

Interés Anual:

Plazo en Meses:

Cuota:

Seguros:

Cuota Total:

Calculo de Depreciacién
Depreciacon Anual:

Calculo de Costo de Capital
Fuente. Elaboracion propia

3,356.90
$3,147.00
$49.00
$94.90
$66.00
45.75
$30.00
$3.85
$10.90
$1.00

5,000.00
5,000.00

8,402.65

5,647.00
7.50%
60
($113.15)
1.00%
114.29

680.53
0.05%

$ -
$0.00

$ -
$ 1,209.90
$1,000.00
$49.00
$94.90
$66.00
$ 45.75
$30.00
$3.85
$10.90
$1.00

$ -
$ 1,500.00
$ 1,500.00

$ -
$ 2,755.65

b
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Financieros

2,147.00
2,147.00

3,500.00
3,500.00

5,647.00



Tabla 12.

Caélculo de cuota de préstamo a un plazo de 60 meses.

Periodo

0
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
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Tabla de Amortizacion de Préstamo

Cuota

113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15
113.15

Fuente. Elaboracion propia

Interés

35.29
34.81
34.32
33.82
33.33
32.83
32.33
31.82
3131
30.80
30.29
29.77
29.25
28.72
28.20
27.67
27.13
26.59
26.05
25.51
24.96
2441
23.86
23.30
22.74
22.17
21.60
21.03
20.45
19.87
19.29
18.70
18.11
17.52
16.92
16.32
15.72
15.11
14.49
13.88
13.26
12.63
12.00
11.37
10.74
10.10

9.45

8.80

8.15

7.50

6.83

6.17

5.50

4.83

4.15

3.47

2.79

2.10

1.40

0.70

Capital

77.86
78.35
78.84
79.33
79.83
80.32
80.83
81.33
81.84
82.35
82.87
83.38
83.91
84.43
84.96
85.49
86.02
86.56
87.10
87.65
88.19
88.74
89.30
89.86
90.42
90.98
91.55
92.12
92.70
93.28
93.86
94.45
95.04
95.63
96.23
96.83
97.44
98.05
98.66
99.28
99.90
100.52
101.15
101.78
102.42
103.06
103.70
104.35
105.00
105.66
106.32
106.98
107.65
108.33
109.00
109.68
110.37
111.06
111.75
112.45

R e el e el R o el el el R el el et el el R e R el el R e el R el el A R R R Rl el

5,647.00
5,569.14
5,490.79
5,411.96
5,332.63
5,252.80
5,172.48
5,091.65
5,010.32
4,928.48
4,846.13
4,763.26
4,679.88
4,595.97
4,511.54
4,426.59
4,341.10
4,255.08
4,168.52
4,081.41
3,993.77
3,905.58
3,816.83
3,727.53
3,637.67
3,547.26
3,456.27
3,364.72
3,272.59
3,179.89
3,086.61
2,992.75
2,898.30
2,803.26
2,707.63
2,611.40
2,514.56
2,417.12
2,319.08
2,220.42
2,121.14
2,021.24
1,920.72
1,819.57
1,717.79
1,615.37
151231
1,408.61
1,304.26
1,199.26
1,093.60
987.28
880.30
772.64
664.32
555.32
445.63
335.26
224.20
112.45
0.00

60
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3.8.2. Estructura de costos

En la estructura de costos se detallan aquellos aspectos importantes y relevantes que
componen cada una de las lineas de productos que ofrece la marca ¢ Qué trip? a su publico objetivo.
A su misma vez se establece el supuesto de ventas para los primeros 5 afios de operaciones del
modelo de negocio. Este tipo estructura y proyeccion ayuda a saber si se estan alcanzando los

objetivos trazados y minimizar los riesgos que se tengan.

Tabla 13.

Proyeccion de ventas para los primeros 5 afios de operaciones.

VENTAS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Linea de Productos uni. P.U. Total Uni. P.U. Total Uni. P.U. Uni. P.U. Total Uni. P.U.

Paquete bésico (gratis) 295 $ - $ 381 $ - $ 571'$ - $ - 799 $ - $ 1358 $ $ -

Paguete estandar 145 $ 599 $ 86855 189 $ 620 $ 117173 284 $ 642 $ 182233 398 $ 664 $ 264321 677 $ 6.87 $ 465347
Paquete premuim 133 ' $ 999 $ 132867 174 ' $ 1034 $ 1,799.10 261 $ 1070 $ 2,793.10 365 $ 11.08 $ 4,04277 621 $ 1146 $ 7,118.99
Espacio cuenta regresiva homepage 18 $ 3499 $ 629.82 8 $ 3621 $ 289.72 8 $ 3748 $ 299.86 8 $ 3879 $ 31035 8 $ 4015 $ 32121
Espacio homepage banner 36 $ 2499 $ 899.64 16 $ 2586 $ 413.83 16 $ 2677 $ 42832 16 $ 2771 $ 44331 16 $ 2868 $ 458.83
Paguete empresarial 124 $ 69.90 $ 8,667.60 161 $ 7235 $11,647.79 242/ $ 7488 $18,120.63 339 $ 7750 $26272.29 576 $ 80.21 $46,202.03
Total 751 $12,394.28 929 $15,322.17 1382 $ 23,464.23 1925 $33,711.93 3256 $58,754.53

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 14.

Costo bruto por paquetes de producto de ¢Qué trip?

Espacio cuenta regresiva

Detalle COSTO BRUTO Paquete basico (Gratis) Paquete Estandar Paquete Premium s Espacio homepage banner Paquete empresarial
Costo % Costo % Costo Costo % Costo % Costo
Proveedor de alojamiento y dominio web = $ 0.12 50% $ 0.25 3% $ 0.27 33% $ 1.99 40% $ 1.00 3% $ 0.29 11%
Pasarela de pago $ - 0% $ 0.17 26% $ 0.28 35% $ 1.00 20% $ 0.71 26% $ 1.99 7%
Licencia por adobe Illustrator $ 0.12 50% $ 0.25 37% $ 0.27 33% $ 2.00 40% $ 1.00 37% $ 0.29 11%
0% 0% 0% 0% 0% 0%
Total $ 0.24 100% $ 0.67 100% $ 0.83 100% $ 4.99 100% $ 271 100% $ 257 100%

Fuente. Elaboracién propia

Tabla 15.

Costo bruto Anual estimado para los primeros 5 afios de gestion.

Porcentaje de Incremento Anual Estimado

COSTO BRUTO Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5

Linea de Productos Uni. C. U. Total Uni. C.U. Total Uni. C. U. Total Uni. C. U. Total Uni. C.U. Total
Paquete bésico (gratis) 295 § 024 $ 71.87 3818 025 $ 96.07 571 § 026 $  149.02 799 $ 027 $ 21582 1358 $ 028 § 379.65
Paquete estandar 145 § 067 $ 96.62 189 § 069 $ 13035 2848 071 § 20273 398 $ 074 §  294.05 677§ 076 $ 517.69
Paquete premuim 133 § 083 $  109.74 174§ 085 $ 14859 261 $ 088 $ 23069 365 $ 091 § 33390 621 $ 095 §$ 587.97
Espacio cuenta regresiva homepage 18 499 $ 89.82 8% 516 § 4132 8% 53 § 42.76 8% 553 § 44.26 8% 573 § 4581
Espacio homepage hanner 6 S 271 8 97.51 16§ 280 $ 44.85 16 $ 2% $ 46.42 16 $ 300 $ 48.05 16§ 311 § 49.73
Paquete empresarial 124§ 257 $ 31890 161 § 266 $ 42854 242 8 275 $  666.69 339§ 285 §  966.60 576 $ 295 $ 1699.86
Total 751 § 1201 $ 78446 929 $ 1243 §  889.73 1382 § 1286 $ 133831 1925 § 1331 $ 1902.68 3256 $ 1378 $ 3.280.70

Fuente. Elaboracion propia
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Tabla 16.

Costo personal estimado para los primeros 5 afios de operacion.

COSTO PERSONAL Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Empleados 3 3 3 3 3
Salarios $ 3,000.00 | $ 3,105.00 [ $ 321368 | $ 3,326.15 | $  3,442.57
Prestaciones $ - $ - $ - $ -

Total Costo Personal $ 3,000.00 |$ 3,10500 | $ 3,21368 | $ 332615 | $ 344257

Fuente. Elaboracién propia

Tabla 17.

Costos y gatos incurridos en los primeros 5 afios de operaciones de ¢Queé trip?

Otros Costos y Gastos Afio 5 Costos Fijos
Energia Eléctrica 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% $ 20.00 al mes
Internet y telefonia 3.10% 3.10% 3.10% 3.10% 3.10% $  32.00 al mes
Promociény Publicidad 19.40% 19.40% 19.40% 19.40% 19.40% $ 200.00 al mes
Pasajes y Viéticos 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% $ 20.00 al mes
Otros 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% 1.90% $  20.00 al mes

Costos y Gastos totalizados en el afio, se toman como % de ventas para efectos de calculo - s6lo para el primer afio
Fuente. Elaboracion propia

3.8.3. Flujo de efectivo
El flujo de caja presenta de manera facil y sencilla los movimientos de efectivos que se

realizaron durante los primeros 5 afos.

Tabla 18.

Flujo de caja proyectado de los primeros 5 afios.

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista

Afio 1 Afio 2 Afio 3
Ganancia Neta $ 4,04355 | $ 5,603.65 | $10,212.62 | $15,627.17 | $31,104.92
Mas:
Depreciacion $ 68053|% 68053|% 68053|% 680.53|% 680.53
Menos:

Amortizacion de Préstamo $ 967.12 | % 1,042.20 | $ 1,123.11|$ 1,210.30 | $ 1,304.26

Flujo de Caja Neto(FCN) $ 3,756.96 | $ 5,241.98 | $ 9,770.04 | $15,097.40 | $30,481.19
Fuente. Elaboracion propia

3.8.4. Anadlisis de rentabilidad y punto de equilibrio
La rentabilidad y punto de equilibrio muestran hasta qué punto ;Qué trip? sera rentable

dentro de la ejecucion de sus actividades dentro del mercado.



Tabla 19.

Proyecciones financieras para los primeros 5 afios de gestion en USD.

PROYECCIONES FINANCIERAS - CALCULO DE RENTABILIDAD PROYECTADA

Flujo de Fondos Poyectado del Inversionista
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Rubros del Flujo de Caja/Periodo

Afo 0

Ao 1

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Ingreso por Ventas 12,394.28 15,322.17 23,464.23 33,711.93 58,754.53
Costo de Bienes Vendidos 784.49 889.73 1,338.31 1,902.68 3,280.70
Ganancia Bruta $ 11,609.79 14,432.44 2212592 |$ 31,809.25 | $ 5547383
Salarios 3,000.00 3,105.00 3,213.68 3,326.15 3,442.57
Prestaciones - - - - -
Alquileres de Locales
Alquileres de Maquinaria
Mantenimiento
Seguros - - - - -
Energia Eléctrica 240.00 291.12 445.82 640.53 1,116.34
Internet y telefonia 384.00 474,99 727.39 1,045.07 1,821.39
Utiles de Oficina - - - - -
Promocion y Publicidad 2,400.00 2,972.50 4552.06 6,540.11 6,540.11
Pasajes y Viaticos 235.49 291.12 445.82 640.53 1,116.34
Transportes - - - - -
Depreciacion 680.53 680.53 680.53 680.53 680.53
Otros 235.49 291.12 44582 640.53 1,116.34
Total Gastos Generales y de Admdn. $ 717551 8,106.38 1051112 | $ 1351345|$ 15833.61
Intereses Pagados 390.73 315.65 234.74 14755 53.59
Ganancia Gravable(GAl) $ 404355 6,010.41 11,380.06 | $ 18,148.25 | $ 39,586.63
Impuesto sobre Renta - 406.76 1,167.44 2,521.08 8,481.71
Ganancia Neta $ 404355 5,603.65 1021262 | $ 1562717 [ $ 31,104.92
Mas:
Depreciacion 680.53 680.53 680.53 680.53 680.53
Menos:
Amortizacion de Préstamo 967.12 1,042.20 1,123.11 1,210.30 1,304.26
Inversion Inicial $ 840265
Mas:
Valor de Salvamento de Inversion
Recuperacion del Capital de Trabajo
Flujo de Caja Neto(FCN) $ (840265)|$  3,756.96 5,241.98 977004 [ $ 1509740 | $ 30,481.19

Periodo de Reintegro de Inversion(PRI)
Valor Actual Neto(VAN) $

2 Afios Aprox.
55,816.91
80.22%
158.50%

Tasa Interna de Retorno(TIR )

Retorno Sobre Inversion(RSI o TRC)

indice de Rentabilidad(IR o RBC) 7.64
Fuente. Elaboracion propia

3.8.5. Estado de resultados proyectado
Estado financiero basico dentro de la empresa que ayudara a validar si las metas y objetivos

planteados se han cumplido en el periodo de cinco afios.



Tabla 20.

Estado de resultado proyectado para los primeros 5 afios en USD.

Afio 1

Afio 2

Estado de Resultados Proyectado

Afio 3
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Ingreso por Ventas $12,394.28 | $15,322.17 | $23,464.23 | $33,711.93 | $58,754.53
Costo de Bienes Vendidos $ 78449 |$ 889.73|% 1,33831| % 1,902.68 | $ 3,280.70
Ganancia Bruta $11,609.79 | $14,432.44 | $22,125.92 | $31,809.25 | $55,473.83
Salarios $ 3,000.00 | $ 3,105.00 | $ 3,213.68 | $ 3,326.15 | $ 3,442.57
Prestaciones $ - $ - $ - $ - $ -
Alquileres de Locales $ - $ - $ - $ - $ -
Alquileres de Maquinaria $ - $ - $ - $ - $ -
Mantenimiento $ - $ - $ - $ - $ -
Seguros $ - $ - $ - $ - $ -
Energia Eléctrica $ 24000 |$ 29112 |$ 44582 |$ 64053 | % 1,116.34
Internet y telefonia $ 384.00($% 47499 |$ 72739 |$ 1,045.07 | $ 1,821.39
Utiles de Oficina $ - $ - $ - $ - $ -
Promocion y Publicidad $ 2,400.00 | $ 2,972.50 | $ 4,552.06 | $ 6,540.11 | $ 6,540.11
Pasajes y Viaticos $ 23549 |$ 29112 |$ 44582 |$ 64053 |$ 1,116.34
Transportes $ - $ - $ - $ - $ -
Depreciacion $ 68053|% 68053|% 68053|% 68053|% 680.53
Otros $ 23549 |$ 29112 |$ 44582 |$ 64053 | % 1,116.34
Total Gastos Generales y de Admén. | $ 7,175.51 | $ 8,106.38 | $10,511.12 | $13,513.45 | $15,833.61
Intereses Pagados $ 39073 |$ 31565|% 23474 |$ 14755 | $ 53.59
Ganancia Gravable(GAl) $ 4,04355|$ 6,010.41 | $11,380.06 | $18,148.25 | $39,586.63
Impuesto sobre Renta $ - $ 40676 |$ 1,167.44 | $ 2,521.08 | $ 8,481.71
Ganancia Neta $ 4,04355|$ 5,603.65 | $10,212.62 | $15,627.17 | $31,104.92

Fuente. Elaboracion propia

$60,000.00

$50,000.00
$40,000.00
$30,000.00

$20,000.00

$10,000.00

Ganancia Neta

Ingreso por Ventas
Ganancia Bruta

Ganancia Gravable(GAl)

0O Ganancia Gravable{(GAT)

Ganancia Bruta

Figura 8. Evolucion de rentabilidad segun estados financieros

Fuente. Elaboracién propia
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1 2 3 Margen de Ganancia Bruta

Figura 9. Evolucion de rentabilidad segun estados financieros
Fuente. Elaboracién propia

Tabla 21.

Indicadores de rentabilidad por afio ¢ Qué trip?

INDICADORES DE RENTABILIDAD Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Margen de Ganancia Bruta 93.67% 94.19% 94.30% 94.36% 94.42%
Margen de Ganancia Operacional 32.62% 39.23% 48.50% 53.83% 67.38%
Margen de Ganancia Neta 32.62% 36.57% 43.52% 46.36% 52.94%

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 22.

Punto de equilibrio operativo ¢Qué trip?

Producto o Servicio Unidad de Ventas del Primer ~ Porcentajede  Precio de Venta  Costo Variable Margen de Unidades de Ingreso de Equilibrio
medida Afio Participacion Unitario Unitario Contribucién Equilibrio
1 [Paquete basico (gratis)  [Suscripcion 295, 39%)| $ - IS 0.24]% (0.24) 182| $ -
2 |Paquete estandar Suscripcion 145 19%| $ 599 |$ 0.67]% 5.32 9| $ 536.81
3 [Paquete premuim Suscripcion 133 18%| $ 9.99 % 0.83]$ 9.16 82| $ 821.19
4 |Espacio cuenta regresiva  Suscripcion 18 2%| $ 3499 [ $ 4999 30.00 11 $ 389.26
5 |Espacio homepage banner| Suscripcion 36 5%| $ 2499 [ $ 271($ 22.28 22| $ 556.03
6 |Paquete empresarial Suscripcion 124 17%| $ 69.90 [ $ 2571% 67.33 771 $ 5,357.06
7 {0 0 0 0%] $ - IS - s - 0 $ -
8 [0 0 0 0%] $ $ $ 0 $
9 [0 0 0 0%] $ $ $ 0'$
10 |0 0 0 0%] $ - |8 - |8 - 0 $ -
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 751 100%| Margen de Contribucidn Combinado | $ 15.46 464 $ 7,660.35
Unidades Combinadas de Total de Costos Operativos Fijos $ 7,175.51 _ .
Equilibrio - Margen de Contribuzién Combi]nado - $ 15.46 - 46416 Unidades

Fuente. Elaboracion propia
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Punto Equilibrio Ao 1 $18,000.00 Tigreso de Equilibrio
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Figura 10. Punto de equilibrio por afio de gestién.
Fuente. Elaboracion propia

Ao Ingreso de Equilibrio
1 $ 7,660.37
2 $ 8,606.12
3 $ 11,146.90
4 $ 14,321.76
5 $ 16,770.01

Figura 11. Ingreso de equilibrio ;Qué trip?
Fuente. Elaboracion propia

3.9.PLAN DE TRABAJO

Se describen algunas de las actividades claves a seguir después de la aprobacion del modelo

de negocio ¢Qué trip? y los tiempos estimados en los que se realizan para asegurar una buena

ejecucion. (Ver Tabla 24).

3.10. INDICADORES DE MEDICION

Para evaluar el rendimiento de los procesos que se llevaran a cabo, se establecen una serie

de indicadores para medir tiempo, calidad, rentabilidad entre otros.

KPI calidad del servicio: Mide los resultados obtenidos sobre el servicio a los usuarios y

marcas, asi como su nivel de satisfaccion. Area encargada: Atencion al cliente.
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KPI rentabilidad: Mide los resultados alcanzados econdémicamente, Para conocer los

beneficios obtenidos. Area encargada: Contabilidad.

KPI NUumeros de visita al sitio web: Nos ayuda a conocer el tréfico que se genera en el
sitio web y en base a ello generar estrategias de ventas y posicionamiento. Area encargada:

marketing.

KPI Numeros de seguidores en redes sociales: Mide la interaccion que se obtiene con

los usuarios a través de las publicaciones que se generan. Area encargada: Marketing.

KPI Logistica: Mide el rendimiento y optimizacion de recursos que se generan en todos
los procesos administrativos del modelo de negocio, para garantizar que cada area tenga una

mejora continua. Area encargada: Administracion.

KPI numero de Leads: Mide la cantidad de usuarios que dejan sus datos de contacto y asi

dar el seguimiento respectivo para inscribirse en el sitio web. Area encargada: marketing.

KPI subscripciones de empresas: Establece el nimero de marcas o empresas que se unan

a través de alianzas o contratos al sitio web. Area encargada: Ventas.

KPI suscripciones de usuarios: Establece el nimero de suscriptores que contraten el plan

estandar y premium al sitio web. Area encargada: Ventas.

KPI tasa de retencion del cliente: Mide la retencién del cliente, es decir, la fidelidad del

cliente como suscriptor del sitio web. Area encargada: Marketing.

KPI1 ROI: Establece el margen de ganancia obtenido en un periodo de tiempo determinado.

Area encargada: Contabilidad.
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KPI1 Costo de adquisicion del cliente: Indica el valor monetario que se debe invertir en
las diferentes areas para conseguir un nuevo cliente (suscriptor) al sitio web. Area encargada:

Todas las areas.
Tabla 23.

Cronograma de actividades ¢Qué trip?

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Enero ‘ Febrero Marzo Abril Mayo Junio

ACTIVIDAD
123412341234123412341234

1 |Capacitacion inicial
de cada &rea de
trabajo.

2 |Impulsar el
crecimiento de
seguidores en redes

sociales.

3 |Contactar a marcas y
empresas.

4 |Prueba de lanzamiento
del sitio web.

5 |Revisar y validar el
funcionamiento del
sitio web.

6 |Realizar mejoras del
sitio web.

7 |Lanzamiento.

8 |Contactar a los leads
por email marketing.

9 |Mantenimiento de
equipos informaticos.

10 |Presentar Informes de
resultados obtenidos.

Fuente. Elaboracion propia
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CONCLUSIONES

El desarrollo de ¢Qué Trip? en EIl Salvador, San Salvador, se enfoca en un sitio web
practico que recopila una variedad de eventos a realizarse en San Salvador y representa un
proyecto aceptable, que se respaldan con informacion como: el incremento del uso de
internet que se refleja en los antecedentes, asi como los resultados obtenidos de la entrevista
y encuesta.

Para implementar un buen desarrollo del modelo de negocio, se carece de ciertos
conocimientos sobre el entorno del mercado digital, asi como funciones de programacion
que seran de vital importancia para disefiar el sitio web.

Analizar de manera interna y externa el modelo de negocio ¢Qué Trip? permite identificar
ventajas y desventajas que ayuden a mantener la calidad en el servicio a los usuarios y
lograr ser competitivos en el entorno digital donde se desarrolla.

Los usuarios valoran aspectos como practicidad, rapidez, exclusividad, entre otros., esto
permite al sitio web ¢Qué Trip? se potencial para su expansion ofreciendo a los usuarios la
contratacién de diversos paquetes, desde un plan basico a uno Premium.

Las proyecciones en los estados financieros indican que en los cinco afios proyectados se
tendra un incremento considerable cada afio, ademas se muestra la TIR respalda la
rentabilidad del modelo de negocio ya que genera una ganancia mayor que la inversion

inicial.
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RECOMENDACIONES

1. Se propone que cada &rea dentro de la estructura organizacional cumpla sus funciones y
hagan uso de herramientas como ASANA para recopilar, compartir y presentar sus trabajos
con el fin de llevar un control y realizar trabajos en conjuntos que permitan mejorar el
funcionamiento del web site.

2. Se recomienda la participacién activa en diversos programas de capacitacion sobre
modelos de negocio digital, reforzar los conocimientos sobre marketing digital, asi como
asistir a cursos de programacion y desarrollo web, y aprender el uso de programas sobre
disefio grafico.

3. Se propone utilizar estrategias como el marketing mix, inbound marketing, SEO/SEM,
aliarse con influencers, entre otros, para lograr el posicionamiento del web site en San
Salvador y que el uso del sitio web se expanda a otras zonas departamentales, ofreciendo
mayor diversidad de eventos.

4. Se propone realizar una aplicacion mavil, ya que el desarrollo de esta permite tener
mayores beneficios que el sitio web, logrando tener un acceso rapido al usuario y tener una
mejor optimacion de las herramientas en la pasarela de pagos, el espacio de comentarios,

en las notificaciones y filtros de busqueda.
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ANEXOS

Anexo 1. Disefio de Instrumento de investigacion.

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

Encuesta dirigida a Personas entre 18 y 45 aiios de edad, econémicamente activas
mensualmente, interesados en socializar y asistir a eventos que las marcas o negocios

realicen para actividades de recreacion y ocio.

Codigo: [ [ [ [ |

Objetivo: Conocer la aceptacion de un website que ayude al consumidor a buscar alternativas
de entretenimiento familiar basandose en sus gustos y preferencia. Minimizando el historial
de busqueda en un solo sitio.

I

II.

Datos de clasificacion: (A continuacion, se le presenta una serie de preguntas de
las cuales tendra que elegir la opcion que mas se acerque a su respuesta, por
favor marque con una equis “x”)

. Género:

a) Masculino [] b) Femenino []
. Edad:

a) Del5a25aios | | ¢) De 36 a45 aflos []

b) De 26 a 35 afios D d) De 46 anos a mas I:]
. Ocupacion

a) Estudiante D c) Estudiay trabaja D

b) Empleado D d) Desempleado D
. Nivel de ingreso econdémico mensual aproximado.

a) Entre $100.00 a $300.00 [ | c) Entre $500.00 amas | |

b) Entre $301.00 a $500.00 [ |

Cuerpo del cuestionario (A continuacion, se presenta una serie de preguntas.
Seleccione la que mas se acerque a su respuesta. Marque con una equis “x”).

. (Asiste a eventos o lugares que ofrezcan entretenimiento sano y familiar? (Ejemplos:

restaurantes, museos, parques, fiestas, etc).

a) Si b) No ]

. (Por lo general usted sabe qué tipo de actividades esta llevando a cabo su lugar

favorito?

a) Si [] b) No ]
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3. (Qué tipo de actividades realiza frecuentemente en su tiempo libre?
a) Restaurantes D ¢) Museos

b) Parques D d) Diade campo D

4. (Conoce algim sitio web o aplicacion que le ayude a saber los eventos, promociones
o descuentos que tienen los comercios de San Salvador?

a) Si ] b) No L]

5. Si Su respuesta fue si. Escriba el nombre del website o aplicacion movil. (Si su
respuesta fue no. Pasar a la siguiente pregunta).

6. En general ;Qué caracteristicas lo motivan a visitar cualquier lugar que ofrezca
entretenimiento familiar o eventos?

a) Entrada gratis [:l c) Precios accesibles D

b) Ubicacion D d) Atencion al cliente I:]
7. (Qué tipo de eventos lo motivan a visitar un negocio en especifico?

a) Musicales D ¢) Promociones

b) Karaoke ] d) Pista de baile []
8. (Por qué medios se entera de las actividades que realiza su negocio favorito?

a) Facebook D ¢) TikTok

b) Instagram D d) Recomendaciones D

9. Considera que los negocios realizan una buena estrategia de publicidad para
comunicar los eventos o actividades especiales en sus redes sociales.
a) Si ] b) No

10. ;Qué tipo de negocios le gustaria que incluyera Que Trip en su catalogo de empresas?

11. ;Qué tipo de funciones le Elstan'a que el website incluyera?

a) Filtros c) Precios []

b) Ubicaciones ] d) Calificaciones []
12. Le gustaria que el sitio web tenga una aplicacion movil.

a) Si ] b) No ]
13. ;Qué tipo de sistema posee su dispositivo movil?

a) Android [:] ¢) Windowsphone [:]

b) i0S ] d) Otro []

Ver procesamiento de encuestas: HACER CLIC AQUI.



https://1drv.ms/x/s!Age3fUZwO9w2iASXzmYdM_P_Opt2?e=LbgVm8

Anexo 2. Disefio de guia de entrevista dirigida.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR 1P
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS ?
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL N <

ENTREVISTA DIRIGIDA A BRAND MANAGERS, PARA LA RECOLECCION DE
DATOS QUE AYUDEN A VALIDAR LA IDEA DE NEGOCIO ;QUE TRIP?

DATOS GENERALES |
Empresa: | |
Entrevistador: | | Fecha: | |
Entrevistado: | | Cargo: | |
Objetivo:

Conocer la opinion empresarial de los distintos comercios en el area de San Salvador que
oftezcan entretenimiento familiar con el proposito de validar la propuesta del desarrollo web
planteado.

PREGUNTAS

1. ;Qué otras aplicaciones o sitios web conoce que brinden el mismo servicio de Qué
Trip?

2. (Estaria dispuesto a brindar fechas sobre eventos importantes para que los usuarios
de Qué Trip se enteren y puedan asistir?

3. Monetariamente hablando ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por estar dentro de un
website como este, para dar a conocer sus fechas mas importantes al publico?

4. Estaria dispuesto a utilizar este tipo de website para darle una mayor visibilidad a
las actividades que realiza la empresa durante el afo?

5. ¢(Enqué tipo de dispositivos normalmente lleva la gestion y organizacion de las pautas
que realiza en los medios sociales para dar a conocer sus eventos o promociones?

6. (Le gustaria que los usuarios de Qué Trip puedan recibir codigos de descuento y
contenido publicitario de la marca/negocio al ingresar al website?

7. (Qué funciones le gustaria que tuviera el sitio web?

8. (Po qué medios le gustaria que se diera a conocer este website / app moévil para que
tenga una mayor visibilidad por parte de los clientes?

9. (Le agradaria estar en constante comunicacion con el equipo para brindar
comentarios en cuanto a la optimizacion del website/app?

Ver procesamiento de entrevistas: HACER CLIC AQUI.



https://1drv.ms/x/s!Age3fUZwO9w2iAjGi14PMQOxguAv?e=ll6ZlA

Anexo 3. Aplicaciones de la identidad visual en mockups

'm
¢Quétnp? & marnmp D = G :
éQué tnp? = Buscatutop, e £ s a

Este evento comenzara en:

¢(QUIENES SOMOS? ﬂnaa

MARCAS QUE (

ENCUENTRA EL
MEJOR TRIP CON
NOSOTROS

Ver mas ejemplos: HACER CLIC AQUI



https://drive.google.com/file/d/1Fzl4DV7BkP1ka8viFJF9W81PGLNNvdPp/view?usp=share_link

Anexo 4. Artes graficos para post en Instagram y Facebook

@quetrip.website
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w ) Digil:el
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GENERAL 20 | 25
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HITTTH! AIC @ Goloud.
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¢Que Trip?
Adquiere tus entradas através del web site con
15% de descuento. No te quedes sin las tuyas.

‘#quétrip #cociertoelsalvador #amigos A‘
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@ :Qué trip?

Detalles G 2Qué trip?
ie 20 3 <)

Somos una casa consultora enfocada en brindar soluciones
a empresas

4Sabias que somos el tinico web site en San Salvador en el cudl puedes encontrar los
mejores trip? Puedes suscribirte en cualquiera de nuestros paquetes y obtener los
mejores beneficios. & ;Te esperamos!

@ Prigina - sitio web

& san Salvador, San Salvador, El Salvador

setrip.website
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@ quetripwebsite
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Anexo 5. Disefio de web responsive para ¢Qué trip? y su funcionalidad.

¢Que trip? tiene una interfaz que es de facil adaptacion a diferentes dispositivos, con el fin

de abarcar a mas publico debido al alza de trafico web que se genera por medio de dispositivos

moviles y ademas dispositivos tecnoldgicos.
1) Desktop PC
2) Laptops
3) Tables

4) Smartphones

&¢Qué tnp?

Este evento comenzara en:

NUESTROS SERVICIOS

ENCUENTRA

~ EL MEJOR TRIP
CON NOSOTROS



Funcion de website en smartphones

En la actualidad, el uso de aplicaciones moviles es cada vez mas comun y popular entre los
consumidores, ya que permiten acceder a la informacion en tiempo real y desde cualquier lugar.
En este sentido, un sitio web que retna a las marcas méas importantes y los eventos mas relevantes
del &rea de San Salvador puede ser de gran utilidad para los consumidores, ya que les permitiria
elegir sus destinos basandose en sus gustos y preferencias.

Uno de los principales beneficios de esta plataforma seria la facilidad para acceder a
informacion relevante sobre las marcas y eventos en tiempo real, lo que permitiria a los
consumidores estar al tanto de todo lo que esta sucediendo en su area local. Por ejemplo, podrian
enterarse de una oferta exclusiva en su tienda favorita o de un evento cultural que se llevara a cabo
en la ciudad. Esto aumentaria la satisfaccion del consumidor al sentirse mas informado y cercano
a las marcas.

Otro beneficio importante de este sitio web seria la personalizacion de la informacion que
se muestra al usuario. La aplicacion mdvil podria recopilar informacidn sobre los intereses y
preferencias del consumidor y utilizarla para recomendar marcas y eventos que se ajusten a su
perfil. De esta manera, los consumidores podrian descubrir nuevas marcas y eventos que les gusten
y que no habrian descubierto de otra manera. Esto también beneficiaria a las marcas menos
conocidas al aumentar su visibilidad y alcance entre el publico.

Ademas, ;/Qué trip? incluye informacion detallada sobre las marcas y eventos, como
horarios, ubicaciones, comentarios y resefias de otros consumidores, lo que facilitaria la toma de
decisiones y aumentaria la confianza del consumidor en las marcas y eventos. Los consumidores
podrian tomar decisiones informadas basadas en las experiencias de otros consumidores y sentirse

mas seguros al hacer una compra o asistir a un evento.



Por ultimo, esta plataforma también podria beneficiar a las marcas al aumentar su
visibilidad y alcance entre el pablico objetivo. Las marcas podrian promocionar sus productos y
servicios en la aplicacion movil y llegar a un puablico mas amplio y especifico que esté interesado
en sus productos. Ademas, podrian ofrecer promociones y descuentos exclusivos para los usuarios

de la aplicacion mavil, lo que aumentaria su fidelidad y satisfaccion con la marca.

ol = -

Mas Informacidn

SOBRE
NOSOTROS

al 7 -

£QUE Trip?es una empresa quese funda en el afo N U ESTROS

2022 en Bl Salvador, nacit con el propésio de
simpificar la bisqueda de eventos, celebreciones, p LA N E S
‘exposiciones o cualquier actividad recreativa/ocio
que los clientes necesiten. Estamos constantemente
offeciendo los mejores sitios para que los.
consumidores disfruten de la mejor experiencia de
‘comprafconsumo baséndose en sus gusiosy

preferencias.

@
Simplifica tu historiol de busqueda.

ENCUENTRA EL MEJOR TRIP
= CON NOSOTROS




Anexo 6. Busqueda de la marca en el CNR.

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA

ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA

Clasificacion de Viena 27 05 01
Clase: 35

Caodigo: Distintivo: Presentacion Fecha sol. No. Libro Fecha. ins:
ins.: ins:

2017161014 20170252304 25/05/2017

COMM

Clasificacion: ’ Titular.  TRINIDAD MARQUEZ, CARLOS ENRIQUE
27 05 01
27 05 02

FONRS5001

FECHA: 12/1012022

HORA: 13:33:27

Nacionalidad

Pagina:

1



DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA

ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA

Clasificacion de Viena 27 05 02
Clase: 35

Codigo: Distintivo: Presentacion Fecha sol. No. Libro Fecha. ins:
ins.: ins:

2017161014 20170252304 25/05/2017

CcOMM

Clasificacion: ‘ Titular:  TRINIDAD MARQUEZ, CARLOS ENRIQUE
27 05 01
27 05 02

FONRS5001

FECHA: 12/1012022

HORA: 13:33:27

Nacionalidad

Pagina:

1



DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA

ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA

Clasificacion de Viena 27 05 22

Clase: 35
Cadigo: Distintivo:
2016149798 O
Clasificacion:
27 05 22 TV
FONRS5001

Fecha sol. No. Libro
ins.: ins:

Presentacion Fecha. ins:

20160228840 29/01/2016

Titular.  VASQUEZ AVILES, OSCAR EDUARDO
CARDONA NUILA, ALEJANDRA MARIA

FECHA: 12/1012022

HORA: 13:33:27

Nacionalidad

Pagina:

1



