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Resumen Ejecutivo

El proposito de la creacion de este modelo de negocio digital, es la implementacién de una
App que funcione como una guia turistica disefiada para dispositivos moviles 10S y Android, esto
le permitira a los usuarios locales y extranjeros que deseen visitar El Salvador obtener informacion
actualizada de todos los lugares turisticos del territorio, proporcionando informacién Unica,
dindmica y precisa a las personas que lo visiten. A pesar de que en el mercado actualmente se
pueden encontrar distintas aplicaciones méviles que sirven para la consulta de lugares turisticos,
dichas aplicaciones son desarrolladas en paises extranjeros, por lo tanto, no contienen suficiente
informacion del turismo local. Es ahi donde surge una demanda insatisfecha y la idea de la creacion

de una App turistica propia del territorio “TourRuta262”.

El presente modelo de negocio digital se basa en la utilidad que representa hoy en dia el
uso de las aplicaciones méviles y como éstas pueden aportar al impulso en el desarrollo del turismo
en El Salvador, considerando que este ha tenido un crecimiento progresivo en los ultimos afios,

razén por la cual es catalogada como una de las actividades econdmicas de gran importancia.



Introduccion

Actualmente se encuentra el auge de las aplicaciones mdviles en donde éstas acompafian a
los usuarios en la mayoria de actividades diarias en cualquier momento y en todo lugar, por tanto,
el alcance comercial que presentan para los productos y servicios es de llegar a nuevos

consumidores ofreciendo soluciones a los problemas cotidianos de las personas.

El modelo de negocio digital a implementar tiene como objetivo brindar una nueva
experiencia de compra y turismo a los consumidores a través de una plataforma con una interfaz
atractiva y de facil navegacion, que esta disefiada para usuarios que deseen obtener informacion de

facil acceso sobre empresas que ofertan servicios turisticos como restaurantes y hoteles.

La presente aplicacion estara desarrollada tanto para sistemas 10S y Android la cual tendra
una descarga Freemium en las tiendas de descarga, de modo que la forma de monetizacion seré a

través de compra de servicios dentro de la App y publicidad Display.

En un mercado turistico que sigue creciendo localmente el uso de las Aplicaciones es
realmente significativo. A pesar de que existen aplicaciones moviles similares, se pretende crear
una plataforma de facil utilizacién para los usuarios extranjeros como locales, en definitiva, la
creacion de un nuevo canal de venta personificado que ofrezca nuevas funcionalidades y mejores
formas de adquirir servicios turisticos a través de una aplicacion que impulse el comercio turistico

local.



1. Descripcién del negocio
El modelo de negocio digital plantea ser un intermediario entre los comercios locales que
cuentan con lugares turisticos, restaurantes u hoteles, que desean darse a conocer a través de una
App que les permita promover y publicitar sus servicios. Basado en esto la App permitira que los
clientes interesados puedan conocer los lugares donde alojarse, poder comprar comida o viajar de
vacaciones permitiendo facilmente obtener la ubicacion, mends, una detallada descripcion sobre el

local, fotografias y demaés recurso multimedia.

1.1 Nombre del Negocio
e Nombre del negocio: TourRuta262
e Nombre del representante de la empresa: Jesus Vasquez
e Razdn social: TourRuta262 S.A de C.V.
e Giro del negocio: Servicios
e Ubicacion, Direccion del negocio: C. Cuscatlan 133, Municipio de San Salvador,

San Salvador.

1.2 Integrantes

Tabla 1 Integrantes

José Jesus Vasquez Cruz X | 1/09/1994 | Santa Cruz | 6165- | Josejesusvasquez | Modelos de
Michapa, 4868 | 23@gmail.com | Negocios
Cuscatlan. Digitales.

Elvis Bladimir Mancia X | 19/04/1995 | San  Pedro | 7057- | elvisrmancia@g | Modelos de

Ramirez Perulapan, 4755 | mail.com Negocios
Cuscatlan. Digitales.

Reina  Yesenia  Muiioz | X 30/09/1996 | San Miguel | 6025- | reinamunoz49@ | Modelos de

Garcia Tepezontes, | 8058 | gmail.com Negocios
La Paz. Digitales.

Fuente: Elaboracion propia.




1.3 Informacién General de la Institucion Educativa

Tabla 2 Informacion General

Nombre de la Institucion: Universidad de El Salvador

Especialidad: Modelos de Negocio Digital

Municipio: San Salvador

Departamento: San Salvador
Fuente: Elaboracion propia.

2. Marco estratégico

e Mision

Brindar un servicio de geolocalizacion e informacion acerca de los negocios locales para
conectar los usuarios con lugares turisticos proporcionando una experiencia Unica, confortable y

segura de viaje y estadia.

e Vision

Ser la plataforma digital lider en la promocidn de destinos turisticos.

e Objetivos
» Disefiar una aplicacion mévil intermediaria capaz de gestionar y proporcionar informacion
turistica acerca de destinos deseados, con lo cual se pueda reducir los esfuerzos de
busqueda.
» Ofrecer una nueva plataforma digital donde las empresas locales puedan publicitar y
promocionar sus servicios para turistas locales y extranjeros en dispositivos méviles.
» Facilitar en cualquier momento la ubicacion e informacion de lugares turisticos y hoteles a

través de un canal rapido, sencillo y eficaz.



e Metas
» Consolidar una plataforma atractiva e interactiva de busqueda de informacion de lugares
turisticos.
» Ser una empresa pionera en la creacion de una App para poder publicitar y promocionar
servicios turisticos e informativos para los usuarios locales y extranjeros.
» Crear una herramienta tecnologica que funcione como guia turistica que pueda ser
implementada en dispositivos moviles tanto Android como 10S.

e Valores

Responsabilidad — Profesionalidad

Perseverancia - Trabajo en equipo

Compromiso — Innovacion

e Principios

Cultura de innovacion — Ofrecimiento de una mejora constante - Pensamiento estratégico.

Cultura de calidad — Buscar una participacion del mercado — Compromiso de integridad.

Compromiso con el servicio — Adaptacion y personalizacion — Confianza y credibilidad.

2.1 Descripcion del Negocio (Demanda Insatisfecha)

Creacion de una aplicacion mavil sobre la oferta de servicios de informacion, precios y
ubicacion para los negocios de turismo local. La App proporcionara informacion a los usuarios en
donde se pueda presentar de manera sencilla datos como listas de lugares, horarios de atencion,
menus de restaurantes y rutas para llegar a su lugar de destino. Practicamente serd una herramienta

tecnologica que funcionard como un asesor turistico atendiendo a las necesidades que presente el



cliente y de esta manera optimizar el proceso de compra o estadia de turistas locales como

extranjeros.

2.2 Descripcidn de los servicios

El modelo de negocio consiste en una plataforma online que conecta cada componente del
negocio con los usuarios, a través de la prestacion de un servicio por medio de una App que brinda
informacidn acerca de lugares turisticos y de estadia, de modo que el servicio como tal es satisfacer
esa necesidad de busqueda de lugares en sitios donde se encuentre el usuario y no conoce, es ahi
donde entra el servicio de dicha App de bdsqueda para la ubicacién de lugares, lista de mendus,
promociones y descuentos, siendo ésta un medio donde se ofrezca un servicio no solo para los

usuarios sino también para las empresas locales quienes podran publicitar sus servicios.

La descripcion de los servicios a ofertar se presenta a continuacion:

» Publicidad Display.

El ingreso con respecto a la publicidad Display, consiste en la siguiente manera, la App
brindard ese servicio gratuitamente a las empresas que se encuentren afiliadas, pero también
empresas externas que deseen hacer publicidad dentro de la aplicacion podran hacerlo pagando una

pauta de $25.

» Suscripcién para empresas.

La plataforma contara con una suscripcion para las empresas, en la cual las estas tendran el
derecho a un servicio mediante una cuota de mensualidad dividida en dos categorias que son

premium $34.99 y la basica $19.99.



» Busqueda de destino.

La plataforma contara con un buscador para poder facilitar al usuario buscar los diferentes
hoteles y restaurantes que estan alojados en la plataforma, los resultados apareceran de forma de

lista y consistira en imagenes, videos e informacion.

» Reservaciones premium.

Con relacion a las reservaciones se obtendra como ingresos $10 de comision por venta por
cada reservacion que hagan los usuarios dentro de la App movil, independientemente el tipo de
servicio que elija consumir el usuario. Se considerara reservacion de categoria alta en conformidad

al local.

» Reservaciones basicas.

En esta categoria de las reservaciones se obtendra como ingresos $5 de comision por venta
por cada reservacion que hagan los usuarios dentro de la App movil, independientemente el tipo
de servicio que elija consumir el usuario. Se considerara reservacion de categoria baja en

conformidad al local.

» Geolocalizacion.

Consiste en obtener la geolocalizacion geografica de los lugares turisticos que estaran
suscritos dentro de la plataforma digital esta informacién se utilizara para mejorar el servicio que

se le ofrece al turista.

2.3 Estrategias a implementar
» Crear una economia colaborativa con empresas turisticas locales como hoteles, restaurantes

y hospedajes en montafa.



» Marketing emocional a través de contenido digital como testimonios de clientes, imagenes
y videos que generen impresion como método para captar nuevos clientes.

» Estrategia de diversificacion ampliar el mercado potencial a través de integracion de nuevos
servicios turisticos para abarcar nuevos nichos de mercado como balnearios, sitios

arqueoldgicos y museos.

2.4 Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva del modelo de negocio se basa en la prestacion de servicios a través
de una App Unica e interactiva, en donde se podra realizar la busqueda y localizacion de lugares
turisticos de manera dindmica, contando con amplio recurso multimedia e informacion sobre
precios, ubicacion, disponibilidad de espacios y promociones, en ella se podrd gestionar
informacidn anticipadamente del lugar de destino. A su vez, este modelo de negocio digital tiene

como fin ser un canal de difusion para muchas empresas que deseen publicitarse digitalmente.

2.5 Anélisis FODA

Tabla 3 Analisis FODA

F1- Publicidad en plataformas digitales. D1- Falta de experiencia
F2- Contenido optimizado para el usuario. D2- Modelo de negocio facilmente replicable.
F3- Facilidad de pago. D3- Falta de confianza del usuario.
F4- Mostrar notificaciones de promociones. D4- Mérgenes de ganancia reducidos.
O1- Se oferta a los usuarios una nueva experiencia de Al- Alta competencia.
turismo. »

A2- Inflacion.
02- Brinda diferentes opciones de categoria de servicio. . .

A3- Problemas de ciberseguridad.
03- Ampliacién de nuevos servicios.

A4- Problemas legales.
O4- La App estaréa disefiada para sistemas 10S y Android.

Fuente: Elaboracion propia.



3. Plan organizacional

3.1 Resumen de las caracteristicas emprendedoras personales del equipo (cep’s).

Tabla 4 Caracteristicas Personales del Equipo

1 |José Jesus X X X X X X
Vasquez Cruz

2 |Reina Yesenia | X X X X X X
Munoz Garcia

3 | Elvis Bladimir | x X X X X X X
Mancia Ramirez

Fuente: Elaboracion propia.

3.2. Estructura organizativa de la empresa.

Figura 1Estructura Organizativa de la Empresa

Fuente: Elaboracion Propia.



3.3 Organizacion de gestion.

Tabla 5 Descripcién de Puesto - Gerente de Ventas

DESCRIPCION DE PUESTO

Nombre del puesto

Gerente de Ventas

Departamento Ventas
Area o0 seccion Ventas | Vacantes requeridas | 1
Reporta a Junta Directiva
Objetivo del Planificar, organizar y dirigir las actividades de venta de la empresa cumpliendo los
Puesto objetivos fijados, siguiendo procesos que garanticen el incremento y fidelizacién
de la cartera de clientes.
I RESPONSABILIDADES
ACTIVIDADES

e Preparar planes y presupuestos de Ventas.

e Calcular lademanda y pronosticar las ventas.

e Atencion y relacion constante con los proveedores.

e Enfocar los esfuerzos de ventas, al analisis de las necesidades existentes y potenciales de

los consumidores
e Desarrollay participa en el proceso de elaboracion de normativas de la empresa en las areas
del negocio (Administrativas y Comerciales)
e Determinar el tamafio y la estructura de fuerza de ventas.

2. REQUISITOS DEL PUESTO

Nivel Académico

Educacion ~ Superior.  Licenciatura en  Mercadeo
Administracion de empresas.

0]

Conocimientos Especificos e Conocimiento de técnicas de venta.

e Manejo de herramientas ofimaticas.
e Normas administrativas enfocadas al servicio de
clientes.

3. HABILIDADES Y COMPETENCIAS

Habilidades

e Habilidad numérica
e Relaciones interpersonales

Competencias

Orientacion al cliente interno y externo.
Trabajo en equipo.

Capacidad de decision.

Apertura al cambio.

Liderazgo y direccion.

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 6 Descripcion de Puesto- Gerente de Mercadeo

DESCRIPCION DE PUESTO

Nombre del puesto

Gerente de Mercadeo

Departamento Mercadeo
Area 0 seccion Mercadeo | Vacantes requeridas | 1
Reporta a Junta Directiva

Objetivo del Puesto

Crear, desarrollar y analizar el rendimiento de las campafias publicitarias,
gestionar el presupuesto de marketing y garantizar que la publicidad logre un
buen posicionamiento de marca.

1. RESPONSABILIDADES

ACTIVIDADES

e Desarrollar estrategias comerciales para posicionar la App en el mercado.
e Generar contenido valioso y atractivo capaz de atraer y convertir en clientes a nuestro

grupo objetivo.

e Ejecutar campafias publicitarias mediante canales de captacion de clientes organicos y de

paga.

e Entablar relaciones estratégicas y asociarse con agencias y proveedores clave de la
industria turistica.

e Elaborar informes y evaluacion sobre rendimiento de campafias de marketing.

e Analizar el comportamiento de los consumidores y ajustar las campafias de marketing
segun se requiera.

2. REQUISITOS DEL PUESTO

Nivel Académico

Educacion ~ Superior. Licenciatura en Mercadeo
Administracion de empresas.

0]

Conocimientos Especificos e Conocimiento en herramientas para el analisis de

sitios web.
e Manejo de paquete Office (Excel, Word, Outlook)
¢ Nivel alto en el manejo de herramientas de disefio.
e Inglés Avanzado.

3. HABILIDADES Y COMPETENCIAS

Habilidades

e Capacidad de analisis de informacion.
e Comunicacién efectiva

Competencias

e Pensamiento estratégico.
e Innovacion y creatividad
e Capacidad de negociacion.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 7 Descripcién de Puesto- Gerente de Finanzas

DESCRIPCION DE PUESTO

Nombre del puesto | Gerente de Finanzas

Departamento Finanzas
Area 0 seccion Finanzas | Vacantes requeridas | 1
Reporta a Junta Directiva

Objetivo del Puesto | Planeary dar seguimiento a la funcién financiera y suministrar oportunamente la
informacién contable sobre el rendimiento de las operaciones que permita la toma
de decisiones, a fin de cumplir con los objetivos estratégicos de la empresa.

I11. RESPONSABILIDADES

ACTIVIDADES

Aprobar o rechazar los presupuestos de las demas areas.

Contabilizar los ingresos y egresos de la organizacion.

Registro y elaboracién de estados financieros.

Evaluar y tomar decisiones sobre las inversiones.

Realizar andlisis de costos y beneficios.

Garantizar que todas las actividades contables cumplan con los requisitos de ley.
Gestionar los riesgos.

2. REQUISITOS DEL PUESTO

Nivel Académico Educacion Superior. Licenciatura en Administracion de empresas,
contaduria publica, mercadeo o carreras afines.
Conocimientos Especificos e Amplio conocimiento de anélisis de datos y modelos de
prevision.

e Elaboracién de presupuesto y gestion de riesgos.

e Conocimiento de la gestion de flujo de caja, conciliacion
bancaria y contabilidad.

e Dominio de Software contable.

e Manejo de herramientas ofimaticas.

3. HABILIDADES Y COMPETENCIAS

Habilidades e Capacidad para la comprension numérica
e Buenas relaciones interpersonales.

Competencias e Pensamiento estratégico
e Capacidad de andlisis y decision.
e Alto sentido de integridad y ética

Fuente: Elaboracion propia.
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3.4 Proceso de mercadeo y venta

Basicamente consiste en el desarrollo de una App, donde se ofertaran servicios
diversificados por categorias las cuales son las siguientes; lugares turisticos (restaurantes, hoteles
y lugares de alojamiento) con la finalidad de mostrar los hermosos lugares con los que cuenta El
Salvador y principalmente estard enfocada para las personas que les gusta hacer turismo interno y

también turistas extranjeros.

3.5 Proceso Administrativo
Bajo el concepto de una App de turismo se deben delegar funciones en el area de ventas y

mercadeo en donde se buscaran alianzas estratégicas con empresas locales del rubro de turismo.

3.6 Proceso de produccion

Al ser una empresa de servicios no se realiza ningun tipo de proceso de produccion.

3.7 Proceso de recursos humano
La empresa contara Unicamente con el trabajo de los tres socios quienes se encargaran de
las &reas de mercadeo, ventas y finanzas. Sin embargo, todos estaran dispuestos a realizar ventas

en cualquier momento.

3.8 ldentificacion y caracteristicas de proveedores

Tabla 8 Proveedores

Hoteles Alojamiento Contado (Transferencia Bancaria)
Restaurantes Alimentos Contado (Transferencia Bancaria)
Hostales Alojamiento Contado (Transferencia Bancaria)

Fuente: Elaboracion propia.



3.9 Distribucion en planta.

.

Figura 2 Distribucion de Planta

Fuente: Elaboracién propia

3.10 Requerimientos generales de maquinaria y equipo

Tabla 9 Maquinaria y Equipo de Oficina

Laptop 3 $1,977.00
Impresora 1 $219.00
Silla 4 $1,116.00
Mesa 4 $351.75
Sillon 1 $699.00
Butaca 4 $1,836.00
Escritorio 3 $897.00
Microondas 1 $87.00
Acuario 1 $200.00
Total $7,382.75

Fuente: Elaboracion propia.
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4. Plan de mercadeo

4.1 Resultado de la investigacion de mercado

En El salvador el mercado de las App ha tenido un alto crecimiento en estos Gltimos meses,
el rubro de las aplicaciones ha venido a facilitarle las cosas a los usuarios, la tendencia sigue en
aumento; las empresas pequefias, medianas y grandes se han adaptado a estas tecnologias, los
consumidores son cada vez mas comodos al momento de adquirir un producto o servicio y también
se encuentran mas educados al momento de manipular plataformas tecnolégicas, por lo tanto existe
un mercado potencial en el salvador sobre el rubro de las App, el COVID — 19 vino acelerar el
ecommerce, por lo tanto, es necesario comercializar en plataformas digitales los productos y

servicios que ofertan las empresas.

También se encuentran debilidades con respecto a las App se encuentra una alta
competencia agresiva en el rubro, por lo tanto, se debe de disefiar una App que se adapte al
segmento de mercado y cumplir con las expectativas del usuario, sin embargo, hay oportunidades
de desarrollo y crecimiento la poblacién tiene acceso a dispositivos tecnoldgicos con internet, la
tendencia de uso ha aumentado debido que los usuario adquieren productos y servicios por medio
de una aplicacion en gran medida esto se debe a la pandemia que cambio la forma de comercializar,
los diferentes negocios se adaptaron a la modalidad del comercio en linea, y el nivel consumo por

parte de los usuarios sigue aumentando por medio de las App.

Datos estadisticos con respecto al crecimiento estratégico que esta teniendo el pais, entre
ellos existen dos factores a destacar; la seguridad y la inyeccion de capital por parte del gobierno

y potenciar estratégicamente el turismo local.
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El Ministerio de Turismo (MITUR) informé que El Salvador recibié 1.1 millones de
visitantes extranjeros del 1 de enero al 30 de junio, pasado, lo que representa una recuperacion del
92 %, comparado con el mismo periodo del 2019, afio previo a la pandemia del COVID-19, cuando

[legaron 1.2 millones.

Segun los datos proyectados del MITUR, los 1.1 millones de turistas internacionales que
Ilegaron al pais durante el primer semestre de este afio, equivalen al 57 % de la proyeccion estimada

que se tiene para el 2022, la cual es de 1.9 millones.

La institucion detalla que el 85 % de los visitantes llegd procedente de Estados Unidos,
Guatemala, Honduras y el restante 15 % corresponde a ciudadanos de otras naciones, entre las que
destacan Nicaragua, Canada, Alemania, Paises Bajos, Belice y de Estados Unidos llegaron 425,000
turistas, de Guatemala 168,000 y de Honduras 138,000, lo que equivale al 51 %, 20 % y 14 %,

respectivamente, de acuerdo con el desglose hecho por el MITUR.

Respecto del primer trimestre, en el segundo hubo un crecimiento del 18 % en el nimero
de turistas, mientras que la cantidad de ingreso que estos dejaron al pais el aumento fue del 15 %
y en 2021, las visitas internacionales superaron la proyeccion que se habia hecho el Gobierno y
llegaron a 1.4 millones. Los ingresos por esta actividad fueron $1.462.7 millones, que son 82 %

mas de lo que se habia previsto.

El Gobierno ha hecho inversiones de caracter estratégico para estimular el turismo, con la
infraestructura para Surf City, certificacion de establecimientos como bioseguros, construccién de
dos miradores para Surf City y capacitacion para las comunidades, de manera que sus habitantes
puedan dar el mejor servicio a los visitantes. Para este afio, la inversion publica en turismo sera de

un estimado de $100 millones.
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La tendencia de la oferta nacional en la relacién a hoteles y restaurantes.

La vocera del Ministerio de Turismo (MITUR), Morena Valdez, asegurd que un 27 % de
la oferta turistica nacional estd concentrada en el departamento de San Salvador y segin nuestras
estadisticas, aproximadamente el 27 % de nuestro inventario turistico entre hoteles, restaurantes,
guias turisticos, tour operadores o sitios recreativos esta en el departamento de San Salvador y le

sigue el departamento de La Libertad, con un 21 % de la oferta turistica que el pais ofrece.

Al respecto, los datos de la Corporacién Salvadorefia de Turismo (CORSATUR) sefialan
que San Salvador tuvo una ocupacion hotelera promedio de 52.5 % para el primer semestre del
2022. Nuevamente, solo superado por La Libertad con un 70.6 % y por su parte, los departamentos
de La Paz y Sonsonate poseen una ocupacion de 50.8 % y 44.5 % en promedio. San Vicente es el

Unico que no tiene un registro de estadias turisticas en el pais.

Durante el 2022, El Salvador logré recuperar el 96% del turismo pre pandemia, poniendo
en relieve la velocidad con la que el sector ha mejorado los nUmeros. Estos resultados han estado
ligados al trabajo articulado que realiz6 el Gobierno, los cuales tienen que ver con el cambio de

imagen en la percepcion del pais, inversion en infraestructura pablica, torneos de surf, entre otros.

De acuerdo con las estadisticas, en el 2022 ingresaron a El Salvador 2.5 millones de

visitantes, lo que representd el 96% de recuperacion.

En cuanto a divisas, es decir, el gasto de los visitantes durante su estadia en el pais,

superaron los $2,646 millones, lo que significé un crecimiento del 50% con respecto a 2019.
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En cuanto al turismo interno, los datos también son positivos gracias a la tranquilidad que
vive el pais, considerando asi el afilo mas seguro de la historia. Los espacios publicos entre montafia,

playay espacios culturales registraron una cifra récord de 6.5 millones de visitantes.

El modelo de negocio se considera rentable debido que hay varios factores positivos acerca
del rubro del turismo y también sigue creciendo y potenciandose en diversas areas de El salvador,
la tendencia es en aumento y, por lo tanto, se presenta una oportunidad en crecimiento que puede

facilitar la implementacién de la nueva App que permita ain mas el crecimiento del turismo local.



4.2 Analisis de la situacién.

Tabla 10 Anélisis PEST

Politico

Vigencia de la ley del comercio
electrdnico.

Tratados de libre comercio.
Inestabilidad politica.

Problemas sociales (nivel de
violencia).

Econémico

PIB crecié un 9% en el 2021 y tendra
un crecimiento del 4% para el afio
2022.

El COVID 19 aumento el nivel de
pobreza.

Reforma del aumento del salario
minimo.

Se estima un aumento en la tasa de
desempleo, debido al COVID 19.

Sociocultural
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Aumento en el desarrollo del sector
turismo.

Cambios de patrones de consumo.

Tendencia en el uso de plataformas
digitales.

Tecnolodgico

r_
pr—
i) 4
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i
P
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Alto desarrollo de plataformas
digitales.

Adaptabilidad en el cambio
tecnoldgico.

Nivel de desarrollo tecnolégico.

Fuente: Elaboracion propia.
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Desarrollo de 5 fuerzas de Michael Porter

e Poder de negociacion de los clientes.

Los usuarios presentan un alto poder de negociacion debido a que tienen diferentes tipos de
opciones que pueden satisfacer sus necesidades, por lo tanto, esta demanda un excelente servicio,
calidad y precio, la empresa debe asegurarse de brindar una mejor experiencia en cuanto al servicio

que se oferta.

e Poder de negociacion de los proveedores

Con relacion a los proveedores el poder de negociacion que tienen es bajo, porque existe
una gran cantidad de restaurantes y hoteles en el pais el nimero es significativo en base a eso se

tiene una ventaja como empresa de poder buscar diferentes opciones de proveedores.

e Amenaza de nuevos competidores entrantes

La amenaza es muy alta con respecto a nuevos competidores, debido a que pueden replicar
el modelo de negocio por esta razon es necesario diferenciarse con respecto al servicio que brindan,

trabajar la ventaja competitiva y el posicionamiento del servicio.

e Amenaza de nuevos productos sustitutivos

Existen diferentes alternativas de servicios sustitutos que pueden elegir los consumidores
los cuales podrian ser como péginas web, App’s, que ofertan servicios de reservaciones y que
posteriormente se encuentran mejor posicionadas en el mercado y estan mejor preparadas con
recursos tecnoldgicos, teniendo presente este escenario es de tomar medidas y crear estrategias

como la diversificacion de los servicios.
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e Rivalidad entre los competidores

En el rubro que esta orientado el modelo de negocio se encuentran competidores muy
fuertes como Airbnb, Trivago y TripAdvisor entre otros son competidores que se encuentran bien
posicionados en el mercado, por lo tanto, la rivalidad que existe es alta; la empresa tiene que
desarrollar diferentes estrategias que le ayuden a trabajar el posicionamiento, diferenciacion en la

calidad del servicio, que se le brinde un valor agregado y mejorar la experiencia del usuario.

4.3 Anélisis de la competencia

Tabla 11 Competencia Directa

1. Airbnb Ubicada: San Francisco California, Estados Unidos.

No posee ninguna propiedad. Simplemente, actia como

intermediario entre aquellos que quieren alquilar un
espacio y quienes buscan un lugar donde hospedarse.

airbnb

Ubicado: Alemania 2. Trivago

Oferta una variedad de opciones bastante
agradables, que se adaptan por completo a las .
demandas de sus usuarios y clientes. Un ejemplo trlvago
claro es el motor de busqueda de hoteles que tiene,
pues este le da prioridad a lo que busca la persona
en un hotel y cuéles son los que podrian adaptarse
perfectamente a sus expectativas.




20

3. Tripadvisor

X3

tripadvisor

Ubicacion: Massachusetts, Estados Unidos.

Su modelo de negocio, se enfoca en diferentes
categorias como viajeros de destino, alojamiento,
restaurantes y principalmente su modelo esta
reorientado a cobrar por redireccionar a los usuarios a
la web de los hoteles, aerolineas y restaurantes.

Fuente: Elaboracion propia.

4.4 Producto o servicio a ofrecer

Tabla 12 Descripcion del Servicio

El modelo de negocio
consiste en el desarrollo de
una APP, en donde se podran
encontrar diferentes
categorias de servicios como
hoteles, restaurantes,
principalmente  con la
finalidad de dar a conocer El
Salvador 'y poder

potenciar el turismo interno.

asi

Se ofertaran las diferentes
categorias de servicios de
tipo turistico por medio de
una App, donde se podra
hacer busqueda de esos
servicios como restaurantes,

y hoteles, teniendo la
oportunidad de realizar
reservaciones y se
identificar la ubicacion,
catdlogo de servicio y
precios.

La App que se ofertara en el
mercado salvadoreio es de
descarga gratuita, por lo
tanto, los
obtendran por medio de
publicidad Display y las
estratégicas que
formaremos con pequeiias,
medianas y grandes

ingresos  se

alianzas

empresas que usaran la App
como medio de
comunicacion y venta para
ofertar sus productos y
servicios.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.5 Mercado objetivo
Consumido final.

Hombres y mujeres en el rango de edad de 18 - 50 afios con poder adquisitivo y que gusten
viajar, socializar y conocer diferentes sitios turisticos a traves de aplicaciones que les faciliten

obtener informacion acerca de negocios de turismo local.

4.6 Perfil del consumidor o cliente.

Tabla 13 Perfil del Cliente

18-50 afios

Masculino-Femenino

Clase Media-Clase Alta

Educacion Media- Educacion Superior

Nivel Local (EI Salvador)

Fuente: Elaboracion propia.

4.7 Fortaleza y oportunidades de los productos y servicios.

Fortalezas:

» Latendencia de las personas ha aumentado en conocer lugares turisticos en El Salvador.
» El mercado de las aplicaciones esta en constante crecimiento.

» El modelo de negocio es innovador.

Oportunidades

» EIl consumidor siempre esta abierto a tener una mejor experiencia al momento de adquirir
un servicio.

» La poblacién se adapta mas rapido a la tecnologia.
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» El creciente uso de los smartphones y con un mayor acceso a internet a aumentado por parte

de los usuarios.

4.8 Objetivos y metas de mercadeo.
Objetivo: Comunicar al publico objetivo caracteristicas, funcionalidades y uso de los servicios de

la plataforma.

Meta: Hacer uso de publicidad BTL de una forma adecuada y garantizando llegar al segmento del
mercado.

Objetivo: Posicionarse en la mente del consumidor por medio del valor agregado del servicio que
se oferta.

Meta: Verificar si el servicio cuenta con valor agregado por medio de una investigacion,
analizando la satisfaccion del usuario.

Objetivo: Ejecutar el lanzamiento de la aplicacion siguiendo las estrategias digitales a

implementar.

Meta: Analizar las descargas en los sistemas operativo 10S y Android.

4.9 Mix de mercadeo (producto, precio, promocion y plaza)
» Producto

- Disefio de la App:

Crear un disefio de facil uso para el usuario al momento de manipular la App, desarrollar

las funcionalidades principales que garanticen una excelente experiencia de usuario.
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- Mantenimiento constante de la App:

Basicamente consiste la incorporacion de nuevas actualizaciones tecnoldgicas, que se
desarrollan desde la perspectiva del mercado y asi poderse adaptar a las exigencias del usuario y

como también brindar un buen servicio.

Debido a que el mercado esta en constante cambio se debe estar a la vanguardia de nuevas

tendencias tecnologias que permitan el crecimiento de la demanda en este rubro de turismo.

- Amplitud de cartera

Diversificacion de nuevos servicios que se ofertaran en la plataforma.

> Precio

- App gratuita:

No hay ningln pago por su descarga y uso para el usuario, para poder ser rentable en este
modelo de negocio se generara publicidad Display y alianzas estratégicas con micro, mediana y
grandes empresas, serd un medio donde ofertaran sus servicios al usuario y seré otra fuente de

ingresos por medio de una pequefia comision.

- Precio por suscripcion
o Precio Premium: $34.99

o Precio béasico: $19.99

» Plaza (distribucion)

- Estrategia de una App hibrida:
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La aplicacion estara disponible para sistemas operativos 10S y Android, los usuarios podran
hacer la descarga independientemente de cuél modelo de teléfono use, en El Salvador estos

sistemas operativos son de mayor uso.

La forma de llegado a los clientes es a través de la propia plataforma en la cual podran hacer
reservaciones de restaurantes u hoteles locales, el cual dependera de una serie de algoritmos que
determinaran el sistema de busqueda dentro de la App y gracias a este conjunto de variables se

lograra mostrar una lista de recomendaciones de los sitios turisticos locales.

La forma de llegar a los posibles clientes se muestra en la siguiente ilustracion en la cual se

presenta la forma de llevar el servicio a dos tipos de cliente, las empresas y los usuarios.

Afiliado recibe el monto a3 El consumidor busca

de su venta z y encuentra
el servicio

Consumidor adquiere
el servicio

Figura 3 Ciclo de Ventas

Fuente: Elaboracion propia.
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» Promocién

- Publicidad pagada en redes sociales.

Se promocionara la App por medio de camparias en las redes sociales como Instagram,
Facebook y Tiktok, con el objetivo principal de dar a conocer la App y los servicio que oferta al
publico objetivo al cual se dirige, estas campafias se abordaran en el momento que se lance la App

al mercado, las camparias se ejecutaran por periodos durante un afio.

4.9 Imagen Corporativa

» Isologo de la empresa

Figura 4 Isologo de la Empresa

Fuente: Elaboracion propia

» lsologo del producto

Figura 5 Isologo del Producto

Fuente: Elaboracién propia
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» Slogan

“Conoce lo nuestro”

4.10 Estrategias de marketing

» Estrategia de posicionamiento ASO (App Store Optimization).

» Nombre de la App > Descripcion de la App

» Logo de la App » Palabras claves (keywords)
> Previsualizacion de video » Autor o desarrollador

» Disefio y estructura de la App » Capturas de la pantalla

> Etiqueta y categoria

Se implementara la estrategia de posicionamiento, con la finalidad de aumentar la
visibilidad y de posicionarse en los primeros puestos de busqueda dentro de las plataformas o
tiendas de play store o App Store, con el objetivo principal de aumentar las descargas de los

usuarios y los elementos principales que componen la estrategia son los siguientes:

e Tacticas de mercadeo

- Tener un producto gque responda a la demanda de los usuarios.

- Asegurarse de que las keywords principales trabajadas corresponden a lo que
buscan los usuarios (ASO).

- Invertir en Google Ads y Apple Search Ads.

» Estrategia posicionamiento SEM

Esta estrategia publicitaria que consiste principalmente en generar anuncios en buscadores
como Google con el fin de posicionarse en los primeros resultados, todo ello a través de las

busquedas de los usuarios.
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e Tacticas de mercadeo
- Organizar las camparias de publicidad
- Investigar los sitios web més buscados.
- Optimizar constantemente las camparias y anuncios.

» Estrategia de promocion en redes sociales

Se ejecutardan campafias pagadas en las principales redes sociales como Facebook,
Instagram y Tiktok seran 3 anuncios durante el dia y la campafia estara dirigida a nuestros clientes

potenciales que permita tener una mayor visibilidad, y gestionada por nuestro gerente de marketing.

e Tacticas de mercadeo
- Creacidn de contenido dinamico que genere interaccién con los usuarios.
- Lanzar campafias pagadas.
- Crear contenido especifico para cada plataforma para generar mayor interaccion
segun la red social.

» Estrategia de Storytelling

Consiste en conectar emocionalmente con los usuarios a través de una historia para cautivar,

persuadir y convencer a nuevos prospectos de clientes.
» Estrategia de marketing de contenido

Consiste en la creacion de contenido multimedia promoviendo la visibilidad de destinos y
negocios que genere interaccion, atraccion, persuasion, conversion y fidelizacion que permita

conseguir trafico, descargas nuevos suscriptores.
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4.11 Ejecucion y control

Plan de mercadeo.

Tener un cronograma de actividades.

Informes semanales de interaccion.

Revision de proyeccion y cumplimiento de metas en ventas.
Evaluar la calidad del contenido.

Evaluar los costos de las estrategias de marketing digital.

vV V VYV V¥V VvV V V

Revision de las métricas KPI’S

5. Plan de Ventas

Administracion de ventas: Jesus Vasquez - Elvis Mancia - Reina Mufioz

NUmero de Vendedores: 3

Las personas que forman su equipo de ventas, ¢ Tienen otras responsabilidades ademas de

ventas? Si

¢ Qué comisiones pagaréa usted al personal de ventas?

Las comisiones se determinaran bajo un lapso de tiempo, el cual serd mensual y se realizara bajo
un porcentaje de compensacion por cada venta, es decir el resultado de la venta se multiplicara por

el 4% que sera la tasa de comision de la venta realizada.

¢COmMo supervisara a su equipo de ventas?

Se procedera a la creacion de un sistema de gestion interno de ventas, el cual consistird en una

planificacion y control de las ventas mensuales de la empresa:
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- Establecimiento y cumplimiento de objetivos y metas empresariales de ventas.

- A través de herramientas de control (KPIS), indicadores que permiten medir el rendimiento y

desempefio de las estrategias que utilice cada vendedor para captar nuevos clientes.

- Presentacion de informes semanales para conocer el resultado de la gestion de ventas y sus

respectivas observaciones.

- Realizando reuniones semanalmente con los colaboradores en aras de obtener un buen control,

mejor informacion, motivacion y generar nuevas oportunidades de negocios.

¢Como entrenara especificamente a su personal de ventas?

-Establecer metas y objetivos para un buen servicio al cliente.

-Capacitacion y desarrollo de habilidades para una metodologia de ventas exitosa.

-Capacitacion de técnicas de negociacion.

-Implementar un manual de objeciones y que los colaboradores sepan aplicarlo en el tratamiento

de situaciones dificiles con los clientes.

-Facultar a los colaboradores en el uso adecuado de la plataforma.

- Entrenar a los colaboradores acerca de la informacion que tendra la App en cuanto a las alianzas

con las empresas con los que contara la plataforma.

5.1 Ciclo de Ventas

1. Prospeccion

¢Como identificara a potenciales clientes?



30

En sentido de que habra dos tipos de clientes se procederéa a identificalos de dos diferentes

maneras:

Para los clientes empresarios:

-Realizar un proceso de investigacion y ubicacion de nuestros posibles clientes para conocer

a profundidad quienes se adaptan mejor a nuestra propuesta.

- Cuales son las zonas con mayor turismo. -Ofrecer una prueba gratis en nuestra plataforma.

Para los clientes usuarios:

-Definir el buyer persona.

-Analizar elementos caracteristicos como gustos y preferencias.

- Cuales son las zonas con mayor demanda.

-Conocer las necesidades actuales de este rubro a nivel local.

-Realizar un proceso de segmentacion.

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

- Encuesta: Se utilizara este método para conocer los gustos, interés y preferencias de los

clientes a través de un cuestionario online.

-Experimentacion: Se procedera a la creacion de experiencia como una simulacion de la
plataforma para conocer la reaccion y las preferencias de los consumidores y empresas ante la

publicidad y eficacia del servicio que se pretende ofrecer, es decir un test de prueba.
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-Evaluar los intereses de los clientes con el indicador CSAT (Customer Satisfaction
Score o Escala de Satisfaccion del Consumidor), la cual estard expresa en porcentajes y tendra
las siguientes caracteristicas a evaluar servicio al cliente, experiencia de compra y nivel de

satisfaccion.

2. Contacto con los clientes

¢ Quién contactara a los potenciales clientes?

La manera en que se contactaran los clientes serd de dos maneras a través de correos o
Ilamadas telefénicas a empresas de turismo local y segundo a través de los métodos para determinar
los intereses de los clientes donde se recolectard una gran parte de correos de los posibles

participantes y se hara por el equipo de ventas establecido.

También se realizara a través de visitas a los establecimientos turisticos para negociar

acerca del modelo de negocio.

¢ Cuando seran contactados los potenciales clientes?

Los clientes se contactaran después de realizada todas las investigaciones, estudios, analisis

y métodos antes mencionados.

¢ Quién contactara a los clientes actuales?

Los clientes actuales seran contactados a través de nuestro equipo de ventas los cuales

aplicaran estrategias de fidelizacion para mantener a los clientes en contacto.

3. Reunién o Presentacion

¢Cuantas llamadas deberan hacer cada vendedor?
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Los vendedores harén 2 llamadas una antes de ejecutar el servicio y otra para verificar el

servicio post venta.

¢A quién se le reportara la informacion sobre potenciales y actuales clientes?

La informacidn sera reportada al gerente de ventas para luego ser analizada por la junta

directiva de la empresa para la toma de decisiones.

4. Manejo de objeciones

¢ Como se manejaran las objeciones para los clientes?

Se creara un manual de objeciones para cada prospecto que presente dudas 0 motivos para
no utilizar nuestra plataforma, el equipo de ventas debe de saber manejar la situacion de manera
que este manual de objeciones resuelva la queja o duda del prospecto, para poder alcanzar los
objetivos de la empresa, esto permitira ofrecer una respuesta a las interrogantes que presente el

cliente y hacer que cambie de parecer.

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

La implementacion de incentivos y un plan de fidelizacién para los clientes, que pretende
generar experiencias positivas que vincularan a los clientes con la empresa ayudando a obtener

relaciones duraderas.

5. Cierre de ventas

¢ Cuales son sus metas en ventas?

- Hacer economia colaborativa con 25 empresas locales a la semana para comenzar a

obtener ingresos sostenibles para la empresa.
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- Lograr una estabilidad econémica durante los primeros 3 meses con ingresos de $5,000

sobre los costos y gastos.

- Colocarnos entre las primeras 10 aplicaciones mas descargadas a nivel local.

- Obtener el 5% de participacion del mercado en el primer semestre de inicio de

operaciones.

- Posicionar la App y sus beneficios creando una imagen satisfactoria para los clientes.

-Incrementar los ingresos totales de la empresa en un 20% durante los préximos 2 afios.

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

Si, se cuenta con experiencia en ventas en el personal de ventas mayormente ventas en
linea, esta experiencia se ha logrado a través de la realizacion de camparfias publicitarias en redes
sociales y puntos de ventas como ventas de productos fisicos en agro servicios, venta de calzado
femenino online y tiendas fisicas, atencion al cliente por llamadas, asesoramiento de clientes por

Ilamadas telefonicas y por Gltimo logistica de ventas.

6. Servicio post venta

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

Los clientes seran contactados por el lider de ventas y se hara después de haber completado
la venta con el objetivo de asegurar una buena experiencia del consumidor como una técnica de
fidelizacion y de feedback, asi se podra conocer que elementos pueden ser mejorados. De esta
forma se podré fidelizar al cliente, con esto se podréa tener un control de opiniones de las alianzas

estratégicas y contar con un eficiente servicio al cliente.



Ampliacion de nuevas categorias de servicios por medio de alianzas estratégicas con:

>
>
>
>
>
>
>

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

- Implementar los servicios de la App a nivel Centroamericano

Cines

Liga mayor de futbol (Festfut)
Aerolineas

Museos

Sitios Arqueologicos

Playas

Balnearios

34
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5.2 Proyeccion de Ventas
Se presenta la planificacion de ventas que se generaran durante el primer afio de operacion de la empresa, se ha considerado la

estacionalidad de acuerdo al giro de la empresa y el crecimiento previsto en la puesta en marcha.

Tabla 14 Proyeccion de Ventas- Unidades

PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES

- Unidad de  Precio aiolt
Producto o Servicio Mesl Mes2  Mes3  Mes4  Mes5 Mes6  Mes7  Mes8 ~ Mes9 Mesl0 Mesl1l Mesi2 TOTAL
% 7% 7% 7% % ) % % % 7% %

25.00 35 37 40 43 46 49 53 56 60 64 69 74 626
34.99 65 70 74 80 85 91 9% 104 112 119 128 137 1163
19.99 60 64 69 74 79 84 90 96 103 110 118 126 1073
10.00 30 32 34 37 39 42 45 48 52 55 59 63 537

5.00 40 43 46 49 52 56 60 64 69 74 79 84 716

medida  Unitario

1 |8
1 18
1 |$
1 18
1 3

Publicidad Display

Empresas afiliadas C. Premiun
Empresas afiliadas C. Basica
Reservas en C. Premiun
Reservas en C. Basica

(S I = WIS I N ST

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 15 Proyeccion de Ventas Anual- En dolares

PROYECCIONES DE VENTA - US$ -

Ventas del Afio 1 ($)

Producto o Servicio
No. Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9  Mes10 Mes1l Mesl12 TOTAL

Publicidad Display $ 875000 § 936.25] $1,00L.79] $1,071.91 $1,146.95] $1227.23 $1313.14| $1405.06 $150341| $1,608.65] $1,721.26] $ 1841.75| $15,652
Empresas afiliadas C. Premiun] $2,274.35 $ 2433.55] $2,603.90| $2,786.18] $2,981.21| $3189.89| $3413.19| $3,652.11| $3,907.76| $4,181.30] $4,473.99] $ 4,787.17) $40,685
Empresas afiliadas C. Basica | $1,199.40] $ 1283.36] $1,373.19| $1469.32| $1,572.17| $1,682.22| $1,799.98 $1,925.97| $2,060.79| $2,205.05] $2,359.40| $ 2,524.56] $21,455
Reservas en C. Ata $ 300.00] § 321.00] $ 34347| $ 367.51| § 393.24| $ 420.77| § 450.22] $ 48173 $ 51546] $ 55154 § 590.15[ $ 63146 $ 5,367

Reservas en C. Basica $ 20000 § 21400 $ 228.98| $ 24501 $ 262.16] $ 280.51| $ 300.15] $ 32116 $ 34364] $ 367.69| $ 39343 § 42097|$ 3578

Total de Ventas Mensuales $ 4848.75|$% 5188.16|9% 5551.33|% 5,939.93|% 6,355.72| $ 6,800.62 |$ 7,276.67 |$ 7,786.03|$ 8,331.06 | $ 8,914.23 | $ 9,538.23 | $ 10,205.90
Total de Ventas Anuales= $ 86,737

(S B - SO I I I

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 16 Proyeccion de Ventas 5 afios-Unidades

PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES -
Producto o Servicio il LA all0l Afio 4 Afio 5

0. ad Trimestre 1 Trimestre2 Trimestre 3  Trimestre4 ~ TOTAL  Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4~ TOTAL

1 |Publicidad Display 1 116 142 174 213 645 119 146 179 219 664 684 705
2 |Empresasa afiiadas C. Premium | 1 215 264 323 39 1198 222 212 333 408 1234 121 1309
3 |Empresasa afiladas C. Basica | 1 199 243 293 365 1106 205 251 307 316 1139 1173 1208
4 |Reservas C. Premium 1 99 122 149 183 553 102 125 154 188 569 586 604
5 |Reservas C. Basica 1 132 162 199 244 737 136 167 205 251 759 782 805

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 17 Proyeccion de Ventas 5 afios- En dolares

PROYECCIONES DE VENTAS -US §-

Producto o Servicio - : .Aﬁoz : : ; : AfloS :

. Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4~ TOTAL  Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4
1 |Publicidad Display 1($289743|% 354947 |$ 4,348.26 | $ 5,326.80 | $16,121.97 | $2,984.35 | $3,655.96 |$ 4,478.71|$ 5486.61 | $16,605.63 | $17,103.79 | $ 17,616.91
2 |Empresasa afiliadas C. Premium | 1 |$ 7,531.16]$ 9,226.00 | $ 11,302.24 | $13,845.73 | $41,905.14 | $7,757.10 | $9,502.78 | $11,641.31 | $14,261.11 | $43,162.29 | $44,457.16 | $ 45,790.87
3 |[Empresasa afiliadas C. Basica 11$3971.63|% 486542|$ 5960.35 [ $ 7,301.68 | $22,099.07 | $4,090.78 | $5,011.38 | $ 6,139.16 [ $ 7,520.73 | $22,762.04 | $ 23,444.90 | § 24,148.25
4 |Reservas C. Premium 11$ 99340]%1216.96|$ 1490.83 [$ 1,826.33 |$ 5,527.53|$1,023.21 | $1,253.47 |$ 153556 |$ 1,881.12 | $ 5,693.36 |$ 5,864.16 [$ 6,040.08
5 [Reservas C. Basica 1]$ 66227)$ 81131|$ 99389 [$ 121756 |§ 3685.02|$ 68214 |$ 83565 [$ 1,023.70($ 1,254.08 | § 3,79557 |$ 3,909.44 [$ 4,026.72

Total de Ventas Trimestrales $ 16,055.89 | $ 19,669.16 | § 24,09557 [ $ 29,518.11 $ 16,537.57 | $20,259.24 | $ 24,818.43 | $ 30,403.65
Total de Ventas Anuales $ 89,338.73 $ 92018.89|$ 94779.46|$ 9762284

Fuente: Elaboracion propia
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Comente como han sido estimadas sus ventas, en qué informacion estan basadas y a qué fuentes de informacion recurrio:

Las proyecciones estan basadas segun la tasa de crecimiento econdmico anual que fue 9% para el afio 2021 segln el ministerio

de economia, de acuerdo a este dato se tomé el 7% para estimar dichas proyecciones.
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6. Plan Financiero

6.1 Plan de Inversién

Tabla 18 Proyecciones Financieras

"TURUTATOUR" PROYECCIONES FINANCIERAS - SUPUESTOS DE INVERSION Y FINANCIACION

FINANCIAMIENTO

Concepto

Monto

Fondos Propios

Fondos - ETI

Préstamos Financieros

350.00 $

350.00 $

Alquiler (Mensual) $200.00 $200.00
Mantenimiento del Local $50.00 $50.00
Deposito inicial $100.00 $100.00

Gastos de Legalizacion $ 467168 $ 467168 $ = :

e | |es |

Permiso de Alcaldia $234.00 $234.00 $
Permiso de funcionamiento $450.00 $450.00 $
NIT $2.00 $2.00 $
Registro de nombre comercial y logo $100.00 $100.00 $
Escritura de Constitucién $500.00 $500.00 $
Inscripcion de Escritura en el Registro de Comercio $11.40 $11.40 $
Aprobacion de Sistema Contable $1,000.00 $1,000.00 $
Inscripcion de balance inicial $17.14 $17.14 $
Patentes $57.14 $57.14 $
Honorarios por: Senicios legales y notaria $300.00 $300.00 $
Aporte de Capital $2,000.00 $2,000.00 $
Intangibles $4,424.00 $4,424.00 $
Creacion de cuenta de desarollador: Play Console $25.00 $25.00 $
Precio de App en Play Store $99.00 $99.00 $
Desarrollo de App $3,000.00 $3,000.00 $
Sistema Contable $300.00 $300.00 $
Licencias de Software $1,000.00 $1,000.00 $
$

7,095.75 $

Laptop (3) $1,977.00 $1,977.00 | $
Impresora (1) $219.00 $219.00 | $
Silla(4) $1,116.00 $1,116.00 | §
Mesa(4) $35L.75 $351.75 [
Sillon(1) $699.00 $699.00[
Butaca(4) $1,836.00 $1,836.00 [ $
Escritorio(3) $897.00 $897.00 | $
Microondas(1) $87.00 $87.00 [ $
Acuario(l $200.00 $200.00 | §
Herramientas de Trabajo: - |[$
Resma de papel bond(2) $7.00 $7.00 $
Caja de lapiceros $3.50 $3.50 $
Caja de grapas $0.60 $0.60 $
Sellos $7.00 $7.00 $
Almohadilla Artline $2.21 $2.21 $
Folders(100 U) $5.00 $5.00 $




Totales: $

Imprevistos (10%inversion total estimada)

Calculo Cuota Préstamo

Monto:

)

Interés Anual:

Plazo en Meses:

Cuota:

Seguros:

Cuota Total:

Calculo de Depreciacion

Depreciacon Anual (Equipo de Oficina)

Depreciacion Anual (Vehiculo)

Célculo de Costo de Capital

25256.99 $

10%de Imprevistos
Total de fondos propios (incluyendo imprevistos)

11,470.99 $
$
$

Depreciacidn Mensual(Equipo de Oficina)

Depreciacion Mensual (Vehiculo)

16.35%

Fuente: Elaboracion Propia

$ 5,200.00 $ 5200.00 $ 5,200.00
Vehiculo Toyota Corolla(l) $5,000.00 $5,000.00 [ $ -
Gasolina (Mensual) $200.00 $200.00 | $ -
$1,370.25 $2,100.00 $ 1,370.25
Sueldos $1,050.00 $1,779.75| $ (729.75)
Aporte Patronal $320.25 $320.25 | $ -
Servicios Basicos $120.00 $120.00 $ 120.00
Energia Electrica $60.00 $60.00
Agua Potable $20.00 $20.00
Intemet $40.00 $40.00
Capital de Trabajo: 2,000.00 2,000.00 $
Efectivo $ 2,000.00 | $ 2,000.00 $
Materias Primas $
Bienes en Proceso $
$

14,3%5.75 §
2,525.70
21,782.69

38.05
41.67

13,786.00



6.2 Flujo de Efectivo

Tabla 19 Estado de Resultado Proyectado

41

Estado de Resultados Proyectado

Saldo del periodo anterior | $ $ 121303 |$ 275045 | $ 463481 |$ 689024 [ $ 954254 |$ 1261931 [ $ 16,150.12 | $ 20,166.56 | $ 24,708.10 [ $ 29,805.33 | $ 35496.98
Ingresos

Ingresos por Ventas $ 4848.75[$ 5188.16 | $ 5551.33 | $ 5939.93|$ 6355.73[$ 680062 |$ 727668 |$ 7786.03[$ 833L06|$ 891423|$ 9538.23|$ 10,205.91
Otros ingresos

Total de Ingresos $ 4848.75[$ 5188.16 | $ 5551.33 | $ 5939.93|$ 6355.73[$ 680062 |$ 727668 |$ 7,786.03[$ 833L.06|$ 891423 |$ 9538.23|$ 10,205.91
Egresos

Egresos por gastos de

Operacion $ 3635.72 [ $ 3650.74 | $ 366697 | $ 368450 |$ 370343 [$ 372385|$ 374587 |$ 376959 (% 378952|$ 3817.00|$ 384658 |$ 3878.40
Egresos por gastos de

materia prima y MO

Total de Egresos $ 3635.72 [ $ 3650.74 | $ 366697 | $ 368450 |$ 370343 [$ 372385|$ 374587 |$ 376959 (% 378952 |$ 3817.00|$ 384658 |$ 3878.40
Flujo de efectivo

proyectado $1,213.03 [ $2,750.45 | $4,634.81 | $6,890.24 | $ 9,542.54 | $12,619.31 | $16,150.12 | $ 20,166.56 | $24,708.10 | $29,805.33 | $35,496.98 | $41,824.49

Fuente: Elaboracion propia



6.3. Andlisis de Rentabilidad.

Tabla 20 Razones Financieras

Periodo de Reintegro de Inversion(PRI) 2 Afios Aprox.
Valor Actual Neto(VAN) $ 61,085.64

Tasa Interna de Retomno(TIR ) 89.60%
Retorno Sobre Inversion(RSI o TRC) 118.14%
indice de Rentabilidad(IR o RBC) 3.42

Fuente: Elaboracion propia

6.4. Punto de Equilibrio.

Tabla 21 Equilibrio en unidades e ingresos

S

Fuente: Elaboracion propia
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6.5. Estado de Resultados Proyectado.

Tabla 22 Estado Financiero afo 1

"TOURRUTA 262" PROYECCIONES FINANCIERAS - ESTADOS FINANCIEROS -
Estado de Resultados Proyectado-Expresado en dolares de los Estados Unidos de América

Afio 1 Total

Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afo 1
Ingreso por Ventas 4,848.75 5,188.16 5,551.33 5,939.93 6,355.73 6,800.62 7,276.68 7,786.03 8,331.06 8,914.23 9,538.23 10,205.91 86,736.66
Costo de Bienes Vendidos | $ $ 629.67 | $ 644.58 | $ 660.54 | $ 677.61| $ 695.87 | $ 715.42 | $ 736.33 | $ 758.71 | $ 782.65| $ 808.27 $835.68 8,561.07
Utilidad Bruta $ 4,233.01 $ 455849 $ 4,906.75 $ 5279.39 $ 567812 $ 610475 $ 6,561.26 $ 7,049.70 $ 757235 $ 8,131.58 $ 8,729.96 $ 9,370.23 $ 78,175.59
Gastos Administrativos $ 3,107.26 $ 3,121.51 $ 3,136.77 $ 3,153.09 $ 3,170.55 $ 3,189.24 $ 3,209.23 $ 3,230.62 $ 3,25351 $ 3,278.01 $ 3,304.22 $ 3,332.26 $ 38,486.26
Salarios $ 2,100.00($ 2,100.00|$ 2,100.00|$ 2,100.00($ 2,100.00|$ 2,100.00|$ 2,100.00|$ 2,100.00|$ 2,100.00|$ 2,100.00|$ 2,100.00|$ 2,100.00 | $ 25,200.00
Prestaciones $ 460.25 | $ 460.25 [ $ 460.25 [ $ 460.25 [ $ 460.25 [ $ 460.25 [ $ 460.25 | $ 460.25 [ $ 460.25 [ $ 460.25 [ $ 460.25 | $ 460.25 | $ 5,523.00
Alquileres de Locales $ 200.00|$ 200.00|$ 200.00|$  200.00($ 200.00 | $ 200.00|$ 200.00|$ 200.00[$ 200.00|$ 200.00|$ 200.00 | $ 200.00 [ $ 2,400.00

Alquileres de Maguinaria | $ - 13 - 18 - 18 - |3 - s - |3 - 13 - 18 - s - |8 - |8 - |8 -
Seguros $ 203.65 | $ 217.90 | $ 233.16 | $ 249.48 | $ 266.94 | $ 285.63 | $ 305.62 | $ 327.01 | $ 349.90 | $ 374.40 | $ 400.61 | $ 428.65|$ 3,642.94
Agua, Gas, Electricidad $ 80.00($ 80.00 [ $ 80.00 [ $ 80.00 [ $ 80.00 | $ 80.00 | $ 80.00($ 80.00 [ $ 80.00 [ $ 80.00 [ $ 80.00 | $ 80.00 | $ 960.00
Utiles de Oficina $ 2531 (% 2531 (% 2531 (% 2531 (3% 2531 (3% 2531 (% 2531 (% 2531 (% 2531 (% 2531 (3% 2531 (3% 2531 (% 303.72
Depreciacion $ 38.05($ 38.05($ 38.05($ 38.05(% 38.05|$ 38.05|$ 38.05($ 38.05($ 38.05($ 38.05 (% 38.05|$ 38.05|$ 456.60
Gastos de Ventas $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ 5,317.41

Comunicaciones $ - 18 - 18 - 13 - |3 - |3 - |3 - 13 - 18 - 18 - |3 - |3 - |3 -
Promocién y Publicidad $ 129.17 | $ 129.17 | $ 129.17 | $ 129.17 | $ 129.17 | $ 129.17 | $ 129.17 | $ 129.17 | $ 129.17 | $ 129.17 | $ 129.17 | $ 129.17 [ $ 1,550.04
Pasajes y Viaticos $ 48.49 | $ 51.88|% 55511% 50.40 | $ 63.56 | $ 68.01|$ 72771% 7786 1% 8331(% 89.14 | $ 95.38 | $ 102.06 | $ 867.37
Depreciacion del vehiculo | $ 4167 1% 4167 1% 4167 1% 4167 | $ 4167 | $ 4167 | $ 4167 1% 4167 1% 41671 $ 4167 | $ 4167 | $ 4167 | $ 500.00
Gasolina $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ 2,400.00
Gastos Financieros $ 109.14 $ 106.51 $ 103.85 $ 101.18 $ 98.49 $ 95.77 $ 93.03 $ 90.27 $ 81.86 $ 79.01 76.14 73.25 $ 1,108.50

Total de gastos $ 363572 $ 3650.74 $ 366697 $ 368450 $ 3,70343 $ 3,723.85 $ 3,745.87 $ 3,769.59 $ 3,789.52 $ 3,817.00 $ 3,846.58 $ 3,878.40 $ 44,912.17

Utilidad de Operacion
antes de Impuesto $ 597.29 $ 907.75 $ 1,239.78 $ 159489 $ 197469 $ 2,380.90 $ 2,81540 $ 3,280.11 $ 3,782.83 $ 4,31458 $ 4,883.38 $ 5491.82 $ 33,263.42

| Resenalegal %) | |

Utilidad antes de

Impuesto $ 597.29 $ 907.75 $ 1,239.78 $ 159489 $ 197469 $ 2,380.90 $ 281540 $ 3,280.11 $ 3,782.83 $ 431458 $ 4,88338 $ 5491.82 $ 32,863.42

impuesto sobre Renta(25% - 1 1 [ [ 1 | ] 1 | s 82158

Utilidad Neta $ 59729 $§ 907.75 $ 123978 $ 159489 $ 197469 $ 2,380.90 $ 281540 $ 3,280.11 $ 3,782.83 $ 431458 $ 4,883.38 $ 5491.82 $ 24,647.56

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 23 Estado Financiera Proyectado-5 afios

Estado de Resultados Proyectado- Expresado en délares de los Estados Unidos de América.

Afio 2 Afio 3
Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 Total Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4
Ingreso por Ventas 22,334.68 22,334.68 22,334.68 22,334.68 89,338.73 23,004.72 23,004.72 23,004.72 23,004.72 92,018.89 94,779.46 97,622.84
Costo de Bienes Vendidos 2,125.00 2,125.00 2,125.00 2,125.00 8,500.00 2,248.75 2,248.75 2,248.75 2,248.75 8,995.00 9,495.85 10,002.73

Utilidad Bruta $ 20,209.68 $ 20,209.68 $ 20,209.68 $ 20,209.68 $ 80,838.73 $ 20,755.97 $ 20,755.97 $ 20,755.97 $ 20,755.97 $ 83,023.89 $ 85,283.61 $ 87,620.11
Gastos Administrativos '$ 8908.44 $ 890844 $ 890844 $ 890844 $ 35633.77 $ 9,09440 $ 909440 $ 9,094.40 $ 9,094.40 $ 36,377.61 $ 37,432.68 $ 38,212.96
Salarios 6,426.00 6,426.00 6,426.00 6,426.00 |  25,704.00 6,554.52 6,554.52 6,554.52 6,554.52 | 26,218.08 | 26,742.44| 27,277.29
Prestaciones 1,407.90 1,407.90 1,407.90 1,407.90 5,631.60 1,436.53 1,436.53 1,436.53 1,436.53 5,746.12 6,158.12 6,281.29
Alquileres de Locales 625.37 625.37 625.37 625.37 2,501.48 644.13 644.13 644.13 644.13 2,576.53 2,653.82 2,733.44
Alquileres de Maguinaria - - - - - - - - - - - -
Seguros - - - - - - - - - - - -
Agua, Gas, Electricidad 245.68 245.68 245.68 245.68 982.73 253.05 253.05 253.05 253.05 1,012.21 1,042.57 1,073.85
Utiles de Oficina 89.34 89.34 89.34 89.34 357.35 92.02 92.02 92.02 92.02 368.08 379.12 390.49
Depreciacion 114.15 114.15 114.15 114.15 456.60 114.15 114.15 114.15 114.15 456.60 456.60 456.60
Gastos de Venta 1,350.37 1,350.37 1,350.37 1,350.37 5,401.48 1,369.13 1,369.13 1,369.13 1,369.13 5,476.53 5,553.82
Comunicaciones - - - - - - - - - - - -
Promocién y Publicidad 402.02 402.02 402.02 402.02 1,608.10 414.08 414.08 414.08 414.08 1,656.34 1,706.03 1,757.21
Pasajes y Viaticos 223.35 223.35 223.35 223.35 893.39 230.05 230.05 230.05 230.05 920.19 947.79 976.23
Depreciacion del vehiculo 125.00 125.00 125.00 125.00 500.00 125.00 125.00 125.00 125.00 500.00 500.00 500.00

Gasolina 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00
Gastos Financieros  $ 219 73 193 27 166 18 138 45 717.63 110 05 80 97 51 19 20 70 262.91

__

Total de gastos $ 10,478.54 $ 10,452.08 $ 10,425.00 $ 10,397.26 $ 41,752.88 $ 10,573.58 $ 10,544.50 $ 10,514.73 $ 10,484.24 42,117.05 $ 42,986.51 $ 43,846.40
Utilidad de Operaci6n

antes de Impuesto $ 973114 $ 9,757.60 $ 9,784.69 $ 9,812.42 $ 39,085.85 $ 10,182.39 $ 10,211.47 $ 10,241.24 $ 10,271.73 $ 40,906.84 $ 42,297.10 $ 43,773.71

__Resenalegat | | | | [ | ! 1 1l 1 [ | |

Utilidad antes de Impuestc $ 9,731.14 $ 9,757.60 $ 9,784.69 $ 981242 $ 39,085.85 $ 10,182.39 $ 10,211.47 $ 10,241.24 $ 10,271.73 $ 40,906.84 $ 42,297.10 $ 43,773.71

impuestosobreRentaese) | | 1 | omdel | | | | 1022671] 1057427] 1094343

Utilidad Neta $ 973114 $ 9,757.60 $ 9,784.69 $ 9,812.42 $ 29,314.39 $ 10,182.39 $ 10,211.47 $ 10,241.24 '$ 10,271.73 $ 30,680.13 $ 31,722.82 $ 32,830.28

Fuente: Elaboracion propia
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6.6. Flujo de Efectivo.

Tabla 24 Flujo de Caja del Inversionista-Anual

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista

Afio 1 Total
Mes 1 Mes 2 Mes3 Mes 4 Mes5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1

Mas:

Menos:
Amortizacion de Préstamo 4190.77

Flujo de Caja NetoFCN) § 30287 § 61070 § %4008 § 129251 § 166962 § 201311 § 250487 § 296662 § 346113 § 399004 § 435597 § 516152 § 29,529.25

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 25 Flujo de Caja del Inversionista- 5 afios

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista

e it Aiod A0S
Trimestrel Trimestre2 Trimeste3 Trimestre4 Total Trimesrel Trimestrez Trimeste3 Trimestre4 Total

Menos:
Amortizacion de Préstamo | 8,884.19 - - - 8,884.19

Flujo de Caja Neto(FCN)  § (LA7L69) § 743235 § 745266 § 747347 $20886.79 § 775094 § 777275 § 77908 $ 781795 § 3113673 § 32,179.42 § 33,266.88

Fuente: Elaboracion propia



7. Plan de Trabajo

Tabla 26 Cronograma de Actividades

Objetivo

Investigar sobre el preoceso de

Acciones

Consultar las paginas oficiales entre
ellas el Centro Naciona de Registro,

Responsable

Fecha de
inicio

Fecha de

fin

47

Recursos

1 legalizacion de una empresa en El N . " |Gerente General 04-abr 06-abr Lapto
v P Ministrerio de Hacienda, Ministerio de pop
Salvador . ’ .
Trabajo y Alcaldia Municipal.
Contratar un abogado que otorge el
Asesorarse sobre le proceso legal de  |sequimiento del proceso legal para la
2 L P g g o P gl Gerente General 07-abr 12-abr $ 200.00
constitucion de la empresa. constitucion de la empresa y de la
documentacion requerida.
Obtener la documentacion requerida de |Solicitar la documentacion de los Laptop,
3 . | o L Gerente General 13-abr 18-abr . P p
los socios. acionistas nit ysolvencia municipal impresiones, local.
Reunion con abogado para la
4 Creacion de estatutos de la empresa  |elaboracion de los estatutos de la ~ |Junta Directiva/Abogado |19-abr 20-may $ 100.00
empresa
Obtener la documentacion y aportes de [Solicitar NIT de la empresa y realizar
5 capital para la constitucion de la deposito de capital minimo para Gerente General 23-may  |27-may $ 2,000.00
empresa. activar cuenta corportiva
Presentar en el Centro Nacional de
6 Registro de la empresa Registro toda la informacion requerida | Gerente General 30-may  |0l-ago $ 34.29
para la legalizacion de la empresa.
. o . - . . o . . Laptop, sala de
8 Planificar la aplicacion movil Ejecutar la técnica de Brainstorming. |Junta Directiva 06-Junio ~ |17-junio reUniones
Crear alianzas estratégicas con , . .
. Busqueda de convenios con . Vehiculo,
9 empresas o negocios que deseen . . Gerente de Mercadeo. ~ |20-jun 01-ago .
. L comercios en el rubro de turismo. gasolina.
publicitarse en la aplicacion.
Compilar datos de los lugares
. . . Laptop, local e
Generar base de datos y sistema de  |turisticos tales como lista de productos|Gerente de Ventas/ .
10 . . L . . 02-agosto  |01-sep insumos
informacion y servicios, la carta, precios, Gerente de Finanzas necesarios
promociones y descuentos '
Camara
Crear portafolio multimedia de los Gps, audio y escenarios de los Gerente de Mercadeo/ fotografica,
1 P P y 02-sep 03-oct ‘

lugares turisticos

lugares.

Gerente de Ventas

tripode, drone,
celular, Laptop.




Eliminar los recursos multimedia y la

78

12 Depurar contenido indeseado informacion que no sea de provecho  Gerente de Mercadeo ~ [04-oct 07-oct Laptop, salon
enla App
Se llevara acabo un andlisis financiero
13 Establecer los medios de pago para determinar la pasarela de pago  |Gerente de Finanzas ~ 03-oct 07-oct Laptop.
mas adecuada para la empresa.
Contratacion de Empresa Contratacion de Creativa Consultores
1 P para el desarrollo de la aplicacién ~ Gerente General 08-oct 10-oct $ 3,000.00
desarrolladora de App .
movil
Se presentard la estructura de la App
Definir la estructura tecnoldgica de la |detallando el contenido que se Laptop, sala de
15 o Y . i, q Gerente de Mercadeo | 11-octubre {13-oct p'p
aplicacion. requiere y el posicionamiento de este. reuniongs.
o Se realizard la creacion y desarrollo |, .
16 Desarrollar la aplicacion movil . ) y Artincell 14-Octubre |28-oct Laptop
tecnoldgico de la aplicacion.
Se verificard si la App desarrollada
. ) Gerente de o
Verificar y aprobar el contenido de la |cuenta con todos los aspectos Dispositivos
17 . . . ) Mercadeo/Gerente de  |31-oct 03-nov .
Aplicacion desarrollada requeridos y si estos funcionan como Ventas mabiles.
se planearon.
Se desarrollarn pruebas de la interfaz
de la aplicacion con un nimero -
. . p . ., |Gerente de Mercadeo/ Dispositivos
18 Realizar prueba piloto. determinado de usuarios, conelfinde | . 04-nov  |11-nov e
y Artincell mabiles.
conocer y dar solucion a sobre
posibles fallas técnicas.
Informe de
i . Preparar campafia publicitaria para actividades y
19 Preparar lanzamiento oficial. Gerente de Mercadeo ~ [12-nov ~ |18-nov
dar a conocer la App presupuesto de
Mercadeo
. . Realizar publicidad en redes sociales
20 Ejecutar plan de marketing P Gerente de Mercadgo. ~ [21-nov $129.17

y otras plataformas digitales.

Fuente: Elaboracién propia
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8. Plan de Contingencia

Tabla 27 Plan de Contingencia

Medidas generales de prevencion

Buen funcionamiento del servicio de la App para que las
transacciones se den de manera eficaz sin problemas ni
inconvenientes.

Proteger la .
privacidad de (R X

los usuarios y

empresas para >

evitar la °xi -
vulnerabilidad 'y
de los datos que . <

producen los malware.

Estar a la vanguardia de los cambios tecnolégicos para que
sea compatible y se adapte a tecnologias futuras.

Contar con medidas de registro de datos para evitar
informacion desorganizada.

Mantenimiento y configuracion constante de los servidores
de la App para que no existan fallas en la red.

Contar con servidores que soporten el trafico de datos
masivos, respaldando el uso de la App cuando se genere el
ingreso a la plataforma de muchas personas a la vez.

Acciones preventivas

Contar con la mejora continua de la App conforme
surjan inconvenientes al inicio de su lanzamiento.
Contar con mecanismos de seguridad altamente
calificados que garanticen la totalidad segura de la
navegacion dentro de la App.

Presentar una App que sea compatible con muchas
versiones de sistemas operativos tanto como Android y
10S.

Crear una base de datos
como respaldo por si la
App se satura en algin
dado momento y es
eliminada de la play store
y de la App store.
Implementar un control
de calidad constante en
los  servidores para
mantener en perfectas condiciones la App.

Contratar el servicio de nuevos servidores segin vaya
aumentado la demanda de los servicios de la App.

Acciones en caso de siniestro

Adquirir un seguro que ayude a
proteger los activos intangibles
y tangibles de la empresa.
Capacitaciones para el personal
en primeros auxilios.

Manejo de crisis

Si presentamos problemas de
rentabilidad que no se esta
obteniendo los ingresos necesarios, -
Se tiene como opcidn formar una ‘
alianza estratégica con el gobierno

de El Salvador por medio del
ministerio de turismo con la finalidad de alcanzar los
objetivos propuestos.

Plan de continuidad

- Dar seguimiento constante a la
App y su aceptacion en los usuarios
para verificar si se debe de realizar
cambios en alguna area del negocio.
- Si la App llega mostrar
problemas de uso para los usuarios,
se desarrollara un plan de mantenimiento y actualizaciones
también se analizara el riesgo y el impacto comercial que
presente y se ejecutaran estrategias como incluir nuevas
categorias de servicios y productos.

Seguridad de los activos

- Estar  preparado  para  un
ciberataque, proteger la informacion de
los usuarios, base datos, Software de la
aplicacion, sistemas de gestion y
archivos.
- En caso de presentacion de virus en
el sistema informético se contratard
expertos 'y deberdn hacer una
evaluacion general de todos los equipos de computo
para detectar posibles amenazas de este tipo con la
utilizacion de un antivirus.

Fuente: Elaboracion Propia
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9. Conclusiones.
La aplicacion movil desarrollada esta enfocada a facilitar el acceso al contenido
informativo acerca de hoteles y restaurantes de manera mas rapida, atractiva y sobre
todo evitando pérdidas de tiempo al usuario al momento de obtener la informacion.
En conclusidn, la App mavil esta enfocada en contribuir con el turismo interno y
como resultado se desarrollara en el rubro de servicios especificamente hoteles y
restaurante, con la finalidad de potenciar y dar a conocer la variedad de servicios
que ofertan estos establecimientos a nivel nacional.
En pocas palabras el turismo local esta en desarrollo y aumento, por lo tanto, el
mercado es atractivo que esté disponible una aplicacion mévil y la tendencia que
presenta la poblacion es positiva con el uso de las diferentes plataformas
tecnoldgicas, en los Gltimos afios ha crecido considerablemente.
Como resultado de la investigacion de mercado se identifico el nivel de aceptacion
que tiene en el mercado la App movil y se logrd determinar por medio de un
instrumento de investigacién (encuesta), los usuarios harian uso de la aplicacion
movil en el mercado local.
Segun la investigacion el desarrollo de una App mavil requiere de una alta inversion
para poder ejecutar el proyecto en el mercado, porque el mercado demanda lo Gltimo
en tecnologia y eso hace que se debe de desarrollar diferentes fases hasta culminar
la App y por lo tanto los costos aumentan en el tiempo con respecto a las

actualizaciones y mantenimiento.
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10. Recomendaciones.
Se sugiere que la aplicacion moévil debe de tener un mantenimiento constante, con
el fin de evitar problemas al momento que la App sea manipulada por el usuario y
también se debe de trabajar y estar en la vanguardia con las actualizaciones
tecnoldgicas que demanda el mercado.
Buscar la diversificacion de nuevos servicios para poder expandir el mercado
tomando en cuenta las necesidades de los usuarios se debe de realizar una
investigacion de mercado en profundidad para poder determinar la viabilidad de las
estrategias.
Se recomienda seguir innovando el disefio de la App movil y también implementar
diferentes estrategias de marketing y que logren a contribuir de una forma positiva
en el desarrollo y posicionamiento de la App.
Preservar los datos de los usuarios de una forma profesional y confidencial, este
punto es importante porque se debe de generar un alto indice de confianza y
credibilidad para los usuarios.
Implementar una estrategia de apalancamiento con el fin de obtener un soporte
econdmico y asi poder ejecutar el modelo de negocio segun las estrategias y

objetivos que determina el plan.
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Plan de medios.

PLAN DE MEDIOS
EMPRESA "'TourRuta262" ANO 2022

REDES SOCIALES | ENERO |FEBRERO| MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO |SEPTIEMBRE|OCTUBRE|NOVIEMBRE |DICIEMBRE| TOTAL
FACEBOOK
INSTAGRAM $150.00 | $150.00 | $150.00 | $150.00 | $150.00 | $ - | $150.00 | $150.00 | $ - |$ - |$ 15000 $ 150.00 | $1,350.00
TWITTER
SEM

$ 50.00 | $ 50.00 $ 50.00|$ 50.00 $ 200.00

TOTAL $ 1,550.00




Anexo 5

Encuesta para conocer el grado de aceptacion del mercado acerca del lanzamiento de la

App movil TourRuta262

Se realiz6 una encuesta con el fin de conocer el grado de aceptacion del modelo de negocio
digital a implementar, el cual dio resultados muy favorables y positivos, de esta manera se puede
afirmar que el mercado si esta dispuesto adquirir servicios turisticos a través de una App movil que

facilite obtener informacion acerca de los destinos turisticos locales.

;Visitas lugares turisticos locales?

50 respuestas

®5si
® No

Los resultados obtenidos indica que el 96% de los encuestados visitan lugares turisticos
locales, con lo que se puede afirmar que actualmente la actividad turistica ocupa un papel muy
importante dentro de rubros econémicos del pais, que ha permitido un desarrollo sostenible en los
ultimos afios no solo en lo econdmico sino también en el &mbito cultural. Estos datos obtenidos

permiten validar la idea de negocio ya que el mercado al que va dirigido es sumamente alto.
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;Cuando decides salir de viaje te informas del lugar que visitaras?

50 respuestas

® Sime informo
@ No me informo
Aveces

Del total de encuestados el 68% afirma que, si se informa sobre el lugar que visitara antes
de decidir realizar el viaje, esto es un factor positivo para el modelo de negocio ya que permitird a
los usuarios contar una plataforma digital, que reunira un abanico de opciones de destinos turisticos
y que ademas dispondra de informacion oportuna y recursos multimedia sobre cada lugar,
facilitando a los turistas las busquedas por medio de internet.

;Con gue frecuencia visitas lugares turisticos locales?

50 respuestas

@ Siempre
® Amenudo
Aveces

@ Nunca

Los resultados obtenidos sobre la frecuencia de visita a lugares turisticos muestran que el
68% de los encuestados opinan que a veces visitan cualquier destino a nivel local, el 30% a menudo,
esto reafirma que existen altos niveles de turismo interno y que es una actividad actualmente muy

dindmica y que se encuentra en apogeo.



Anexo 5

i A traves de que medios digitales te informas sobre lugares turisticos locales?

50 respuestas

Google
Facebook 41(82 %)
Instagram

Trivago

Airbnb

Tripadvisor

Otro

0 10 20 30 40

Los datos obtenidos revelan que la mayoria de los encuestados se informan a través de
Facebook sobre el destino a visitar, y otro buen porcentaje lo hace a través de Google, sin embargo
las actuales plataformas especificas para la busqueda de lugares turisticos tienen muy bajo
protagonismo en el pais, lo que impulsa la puesta en marcha del modelo de negocio digital, en
donde se podré encontrar informacion sobre atractivos turisticos exclusivamente a nivel local que

este siendo actualizada constantemente y ademas sea real y confiable.

¢Que factores tomas en cuenta al momento de decidir visitar un destino turistico? I_D Copiar

50 respuestas

Precio 30 (60 %)

Calidad 32 (64 %)
Ubicacion 29 (58 %)
Accecibilidad 28 (56 %)

Otro
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Segun los resultados obtenidos acerca de cuales son los factores que las personas
encuestadas toman més en cuenta a la hora de decidir visitar un lugar turistico se encuentra que son
el precio y la calidad, con los porcentajes mas altos seguidos de los factores ubicacion y
accesibilidad, lo que indica que se debe de tomar muy en cuenta estos 4 factores siendo de interés
para la creacion de la aplicacion modelo de negocio a implementar y que debe de resaltar

principalmente la calidad de nuestros servicios dentro de la App movil.

¢Consideras que se te han presentado problemas a la hora de obtener informacion
acerca de algun lugar turistico y esta no se encuentra en el internet?

50 respuestas

® S
® No

De acuerdo a los resultados obtenidos por los encuestados se observa que un 66%
considera haber presentado problemas de busqueda a la hora de obtener informacion acerca del
lugar turistico deseado, en los cuales no se han encontrado informacion en internet, esto abre
camino y es muy favorable para el modelo de negocio digital que se implementara, por lo que es
una necesidad a satisfacer por la App mévil TourRuta262, la cual toma en cuenta el presentar datos
acerca de cada empresa afiliada es decir podré satisfacer esta necesidad de los consumidores

locales.
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¢ Estas satisfecho con la informacion de los destinos turisticos que brindan las
actuales plataformas?

50 respuestas

@ Totalmente satisfecho
@ Satisfecho

@ Indiferente

@ Insatisfecho

@ Totaimente Insatisfecho

Segun la gran mayoria de encuestados se encuentra satisfecha de obtener informacion
acerca de los destinos turisticos en las plataformas que existen, se tiene un porcentaje de personas
que consideran que no se esta satisfaciendo esta necesidad, por lo que TourRuta262 podra
enfocarse a esta parte de consumidores y brindar informacion acerca de estos destinos turisticos
siendo también una opcidén mas de busqueda para las personas que consideran ya se esta satisfecha

esta necesidad.

¢Que aplicacion utilizas para localizar lugares de destino, cuando no conoces la ruta [Lj Copiar
de llegada?

45 respuestas

10,0

10(52 %)

75

5 (11,1 %)
5,0 4(8,9 %)

2 (4,4 %)
1 (2,21¢2,214(2,2 %)

25
1(2,214(2,214(2,214(2,2 %) (2,2 16(2,214(2,2 16(2,2 14(2,2 12,2 14(2,2 %)
0,0
Depende del lugar q... Google Maps Google map GoogleMaps Ninguna
Goggle Google Maps :3 Google maps Maps Waze
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De acuerdo a los resultados arrojados se puede denotar que las aplicaciones de localizacion
de lugares en gran mayoria es Google Maps y Waze, en efecto el utilizar una interfaz parecida con
un servicio parecido seria un complemento que va muy de la mano con el modelo de negocio que

es la busqueda de lugares turisticos locales.

¢ Estarias dispuesto a usar una App que le permita navegar entre un amplio menu de lugares

turisticos de El Salvador?
50 respuestas

®si
® No

Segun los datos recopilado por los encuestados, el desarrollo de una App para el rubro de
servicios de restaurantes y hoteles, tiene un 98% de aceptacion lo cual indica que la App si seria

usada por los usuarios para recopilar informacion de su interés.

¢ Estarias dispuesto a adquirir servicios de reservacion y alojamiento por medio de una App movil

que te brinde informacion acerca del lugar que deseas visitar?
49 respuestas

® si
® No

El 95% de los encuestados estaria dispuesto adquirir algin servicio de restaurante y hotel por medio
de una App movil, esto indica que el usuario podria hacer uso de la App y asi poder desarrollar

turismo interno.



Anexo 5

¢ Podrias indicar el nivel de desconfianza a la hora de adquirir servicios a traves de plataformas
digitales?
50 respuestas

@ Alta
@ Regular
® Baja

Segun los datos obtenidos de los encuestados se refleja un nivel de desconfianza intermedio
que es del 78%, esto indica que el usuario siente un nivel de incertidumbre al momento de adquirir

un servicio por medio de una plataforma digital.

:Como calificarias una App movil que este disenada para ofertar servicios de restaurantes y

alojamiento en El Salvador?
50 respuestas

@® Muy buena
@® Buena

@ Muy mala
® Innecesaria

Los encuestados brindaron datos muy positivos al momento de calificar una App para el
rubro de servicios de restaurante y hoteles, el 42% le parece buena el desarrollo de una App, por
lo tanto, el 58% indica muy buena, esto muestra que el usuario podria hacer uso de una App mavil

para el sector servicio.



Planillas y prestaciones legales para el periodo de 5 afios

Anexo 6

Cargo N° de Salario Cuotas Patronales Costo Total

empleado | Mensual Patronal Prestaciones

ISSS 7.5% AFP 7.75% | (Mensual) | Aguinaldo | Vacaciones | (Anual)
Encargado de Ventas 1[$ 700.00 | $ 5250 | $ 5425|% 106.75($% 350.00|$ 210.00|$ 1,841.00
Encargado de Mercadeo 1[{$ 700.00 | $ 5250 | $ 5425|% 106.75($% 350.00|$ 210.00|$ 1,841.00
Encargado de Finanzas 1/$ 700.00($ 5250|$ 5425|$ 106.75($ 350.00($ 210.00|$ 1,841.00
TOTAL $2,100.00 $ 320.25|$ 1,050.00|$ 630.00|$ 5,523.00

Salario Costo Total .
Cargo N° de Mensual Cuotas Patronales Patronal Prestaciones

empleado ISSS 7.5% |AFP 7.75% (Mensual) | Aguinaldo | Vacaciones (Anual)
Encargado de Ventas 1/$ 71400|% 5355($% 55.34 | $ 108.89 [ $ 357.00 | $ 21420 | $ 1,877.20
Encargado de Mercadeo 11$ 71400|$% 5355|% 55.34 [ $ 108.89 [$ 357.00 [ $ 21420 | $ 1,877.20
Encargado de Finanzas 1|$ 71400|$ 5355|% 55.34 | $ 108.89 [ $ 357.00 | $ 21420 [ $ 1,877.20
TOTAL $ 2,142.00 326.655| $1,071.00 | $ 642.60 | $ 5,631.60
Cargo N° de Salario Cuotas Patronales Costo Total Prestaciones
empleado Mensual [ISSS 7.5% |AFP 7.75% Patronal | Aguinaldo | Vacaciones (Anual)
Encargado de Ventas 11$ 72828|$% 5462($% 56.44 | $ 111.06 | $ 364.14 | $ 218.48 [ $ 1,915.37
Encargado de Mercadeo 11$ 72828|$% 5462|% 56.44|$ 11106 |$ 364.14|$ 218.48 | $ 1,915.37
Encargado de Finanzas 1|$ 72828|$ 5462|$ 5644|$ 11106 |$ 364.14($ 21848 [$ 1,915.37
TOTAL $ 2,184.84 $ 333.19]$1,09242|$% 655.45 [ $ 5,746.12

: Cuotas Patronales :

N° de Salario Costo Total Prestaciones

Cargo empleado Mensual ISSS 7.5% | AFP 7.75% Patronal Aguinaldo | Vacaciones (Anual)
Encargado de Ventas $ 1.00($ 74285($ 5571|% 5757 | $ 113.28 | $ 47044 | $ 222.85[$ 2,052.71
Encargado de Mercadeo | $ 1.001] % 742.85 | $ 55.71 | $ 5757 [ $ 113.28 | $ 470.44 | $ 222.85[$ 2,052.71
Encargado de Finanzas | $ 1.001] % 742.85 | $ 55.71 | $ 5757 | $ 113.28 | $ 470.44 | $ 222.85[$ 2,052.71
TOTAL $ 2,228.54 $ 339.85 | $1,411.33 | $ 668.56 [ $ 6,158.12
N° de Salario Cuotas Patronales Costo Total Prestaciones

Cargo empleado Mensual [ ISSS 7.5% | AFP 7.75% | Patronal Aguinaldo | Vacaciones (Anual)
Encargado de Ventas $ 1.00|$ 757.70|$% 56.83|% 58.72 | $ 11555 |$ 479.85|$ 227.31[$ 2,093.76
Encargado de Mercadeo | $ 1.00|$ 757.70|$ 56.83|% 58.72 | $ 11555 |$ 479.85|$ 227.31($ 2,093.76
Encargado de Finanzas | $ 1.00{$ 757.70|$ 56.83|% 58.72|$ 11555|$ 479.85($ 227311 $ 2,093.76
TOTAL $ 2,273.11 $  346.65| $1,439.56 | $ 681.93|$ 6,281.29




